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RESUMEN

La presente investigacion tiene por finalidad proponer un plan de marketing para el
posicionamiento de marca de la empresa CONSTRUCTEC & METAL S.R.L, Chiclayo,
paraello se formuld la siguiente interrogante: ¢Como mejorar el posicionamiento de marca
de la empresa metalmecanica CONSTRUCTEC & METAL S.R.L, Chiclayo? La hipotesis
planteada es la propuesta de un plan de marketing que mejorara el posicionamiento de marca
de la empresa metalmecanica CONSTRUCTEC & METAL S.R.L.

Siendo una investigacion de disefio no experimental y tipo aplicada - propositivo, cuya
poblacion y muestra es de 15 encuestados, los datos fueron recolectados haciendo uso de un
cuestionario como instrumento para medir el posicionamiento real de la marca
CONSTRUCTEC & METAL para posteriormente proponer un plan de marketing que
ayude a posicionar la marca a un nivel que compita con las marcas que ocupan los primeros

lugares de la ciudad de Chiclayo.

Los resultados obtenidos nos indican que la empresa Constructec & Metal debe implantar
un plan de marketing siendo viable, en conclusion le permitird a la empresa aumentar sus
ventas traduciéndolo en rentabilidad y la vez establecer buenas relaciones con sus clientes
actuales y potenciales logrando su expansion en nuevos nichos de mercado y el

posicionamiento en el mercado.

Palabras Claves: Plan de marketing, posicionamiento, marca.
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ABSTRACT

The purpose of this research is to propose a marketing plan for the brand positioning of the
company CONSTRUCTEC & METAL S.R.L, Chiclayo, for which the following question
was formulated: How to improve the brand positioning of the metalworking company
CONSTRUCTEC & METAL S.R.L, Chiclayo? The proposed hypothesis is the proposal of
a marketing plan that will improve the brand positioning of the metalworking company
CONSTRUCTEC & METAL S.R.L.

Being an investigation of non-experimental design and applied type propositive, whose
population and sample is 15 respondents, the data was collected using a questionnaire as an
instrument to measure the real positioning of the brand CONSTRUCTEC & METAL to later
propose a marketing plan that helps to position the brand at a level that competes with the

brands that occupy the first places in the city of Chiclayo.

The results obtained indicate that the company Constructec & Metal should implement a
marketing plan being viable, in conclusion it will allow the company to increase its sales,
translating it into profitability and at the same time establish good relations with its current
and potential clients, achieving its expansion in new niche markets and positioning in the

market.

Keywords: Marketing plan, positioning, brand.



I. INTRODUCCION

El &mbito comercial el mundo esta lleno de marcas y competidores, en el transcurrir
del tiempo el mercado se encuentra en constante movimiento de igual forma los
productos, generando ambos cambios significativos; la innovacion de las marcas ocasiona
nuevos comportamientos en la mayoria de los mercados de consumo. Es por ello que
marcas tales como: Coca Cola, Apple, Nike, Ferrari, Rolex, entre otras, invierten un buen
porcentaje de sus ganancias en estrategias de posicionamiento de marca, debiéndose a la
importancia de generar una cadena de valor de la marca, frente asus clientes actuales y
con respecto al mercado en general.

Las comparfiias tienen la necesidad de posicionar sus marcas con un perfil
competitivo acorde a las exigencias del mercado; segun (Kotler, 2009) nos dice que las
estrategias ambicionan mantener o aumentar la percepcion del valor de una marca, es alli
la dificultad ya que se carece de este tipo de informacion, es por ello que muchas marcas
realizan investigaciones o estudios donde dicha informacion obtenida provee de datos
relevantes donde la alta direccion analiza la informacion logrando tomar las mejores
decisiones para la compafiia. Las compafiias realizan incansables actividades para seguir
participando activamente en el mercado, hay que considerar que uno de los trabajos mas
dificiles y sobre todo costosos que las empresas afrontan es concerniente a la obtencion
de nuevos usuarios es decir lograr la conquista de un usuario potencial genera enormes
gastos.

La idea de posicionamiento de marca es un concepto que se introdujo en la década
de los 80 por Al Ries y Jack Trout, en su libro Posicionamiento: La batalla por su mente.
En aquel momento, el impacto fue como el de un tsunami, ya que el planteamiento era el
inverso al utilizado por las grandes compafiias hasta ese momento. Para las marcas, tomar
la decision de ampliar sus horizontes y salir a otros mercados es un gran reto; hacer
realizable que los usuarios perciban el cambio en la mira de su marca es desafiante para
las compariias (Institto de Economia Digital ESIC [ICEMD], 2018). La compafiia
Huawei ha adoptado un nuevo posicionamiento de marca soportado en dos pilares: el
diseno y la moda. El lema escogido es “Cultura tecnologica”, concepto que combina la
cultura creativa (arte, moda, disefio y fotografia) y la tecnologia. Este nuevo
posicionamiento como marca emerge, segin la empresa de un profundo andlisis de

necesidades de los consumidores actuales, clientes que valoran la sencillez y comodidad



sin renunciar a acabados de gran calidad, este nuevo enfoque pretende reforzar su
posicion en el mercado premium (IPMARK, 2016).

A nivel de Latinoamérica las pequefias empresas presentan el mismo problema, la
carencia de instruccién respecto ala utilizacion de estrategias de marketing que le permita
agrandar su posicionamiento en los diferentes sectores. En nuestro pais, generalmente las
mypes presentan dificultades ocasionado por la inexistencia de una planificacion
estratégica de marketing, reflejado en la parte comercial generando mengua ensus ventas
y posicionamiento, al no tener servicios Optimos para sus consumidores, ocasionando que
la competencia le esté llevando la delantera. Las organizaciones deben presidir las
expectativas de complacencia de los clientes para retenerlos y poder incrementar
relaciones por extensos intervalos con ellos, alcanzando asi el proceso de fidelizacion.
(Gestion, 2018), menciona que la industria metalmecanica es uno de los sectores que
genera y dinamiza el empleo en la industria nacional, dicho sector se ha visto nutrido,
principalmente por la inversion minera en construccion, proyectos de gran envergadura.
Se indic6 que en el sector metalmecénica operan mas de 45 mil empresas formales, de las
cuales el 98.7% (44,918) son mype y el 1.3% (297), mediana y gran empresa.

La empresa Constructec & Metal dedicada a la fabricacion, montaje y mantenimiento
preventivo y correctivo de estructuras metélicas, ofrece soluciones integrales a nivel
local, regional y nacional; tiene la necesidad inmediata de contar con una estable y sélida
planeacion que le permita permanecer y continuar creciendo a pesar de las grandes
empresas del rubro metalmecénico.

El Sector metalmecanico, es una industria que genera buena rentabilidad, se precisa
la necesidad de introducir nuevas estrategias de marketing que permitan a la empresa
Constructec & Metal estar al mismo nivel de la competencia, fidelizar a sus clientes,
expandirse y captar nuevos nichos de mercado; con el propdsito de generar mayor
rentabilidad y permanencia en el mercado.

La empresa Constructec & Metal posee un corto recorrido en el mercado chiclayano
presentando ciertos obstaculos de escaso horizonte de ventas e inconvenientes para
agrandar su cartera de clientes, ocasionado porgue se desconoce la presencia de esta,
originado por el wulnerable vinculo entre cliente y el reducido posicionamiento en el
mercado. Por consiguiente, existe argumento competente para implementar un plan de
marketing, con el objeto de dar término a los contratiempos que viene enfrentado la

empresa y asi optimizar su posicionamiento en el mercado.



Segun los estudios realizados, el autor (Jiménez, 2017) tesis de titulo Estrategia de
posicionamiento de la empresa Fairis C.A en el mercado de la construccion del Ecuador
y su impacto en el nivel de ventas, el siguiente estudio tiene por finalidad la formulacion
y ejecucion de estrategias y planes, estos constituyen procedimientos claves para el logro
de los resultados esperados, como una superior participacion en el mercado y un
fortalecimiento de liderazgo generando rentabilidad; relativo a los métodos de
comparacion que se valid el autor fueron los siguientes: encuestas Yy entrevistas que
corresponde a fuentes primarias, ademas de articulos cientificos y tesis que constituyen
fuentes secundarias ambas fueron de valiosos aporte para su estudio; obteniendo como
resultados escenarios en el mejor de los casos optimista y en el menos bueno considerando
pesimista el VAN es favorable siendo positivo vy al referirse a la TIR es superior a la tasa
de descuento por tanto la empresa Fairis C.A, podria arrancar con la realizacion de
implementacion de estrategias de posicionamiento. En conclusion el desarrollo de dichas
estrategias: capacitacion, publicidad, comercializacién y online, ocasionando una buena
rentabilidad, haciendo el proyecto viable; se recomienda llevar un riguroso seguimiento
y control en la aplicacion de las estrategias de marketing. Comentario: la informacion
obtenida de esta investigacion es destacada debido que afirma que mediante estrategias
de posicionamiento detalladas en el estudio, lograra agrandar las ventas a fin de tener
mejor rentabilidad la organizacion Fairis C.A; que es lo que toda compafiia pretender
alcanzar con su propuesta de valor para los clientes.

(Valencia, 2017), estudio que se titulada Posicionamiento de marca y su influencia
en la decision de compra, menciona que los mercados estan en constante evolucion para
producir cambios en el consumo de bienes y servicios, aquellas grandes marcas y algunas
menos reconocidas Yy posicionadas se encuentran cada vez inmersas en la globalizacion,
es por ello que las empresas estan en la busqueda de nuevos mercados para su expansion.
La investigacion tomd un patron de 625 personas se obtuvieron los siguientes resultados
para ambos sexos (hombres y mujeres) compran indumentaria de calidad marcas que ya
se encuentran posicionadas en el mercado y son reconocidas, por lo tanto estan dispuestos
a pagar un poco mas de dinero; sin embargo la mayoria de los consumidores tienen
desconocimiento del proceso de fabricacion de estos productos de alta calidad y todo lo
que encierra al pais de origen de la prenda de lujo. Comentario: los aportes de la
investigacion son muy importantes, el autor sefiala en su conclusion sobre la percepcion

de las marcas para los consumidores, esta va depender mucho en el momento de hacer



una compra, a pesar que los consumidores desconozcan la nacion de origen e incluso su
produccion nos referimos al proceso de confeccion de la indumentaria dirigida a hombres
y mujeres 0 de manera general proceso de manufactura, suele pasarnos a menudo a
muchos de nosotros en el instante de seleccionar un producto o servicio.

(Aguirre & Martinez, 2017), propone en la tesis titulada Plan de marketing para el
taller industrial Maqui-Metal de San Juan de Pasto, Afio 2017; propone como objetivo
formular un plan de marketing para lograr un mayor posicionamiento en el mercado
regional y nacional, el desarrollo de la investigacion permitid identificar las debilidades,
fortalezas, oportunidades y amenazas de la empresa, mediante un analisis externo e
interno permitiendo analizar la situacion actual del taller, asi con ello determinar las
estrategias e implementarlas. Comentario: los autores concluyen que un plan de
marketing busca posicionar a la organizacién en el sector local y nacional se plantearon
estrategias en el area administrativa y mercadeo buscando su fortalecimiento, logrando
asi que sus procesos sean mas eficientes y eficaces; el acceso a la tecnologia de la
informacion y comunicacion, permitird a la empresa conformar y buscar nuevos nichos
de mercado, aumentando la rentabilidad y mejorando su posicionamiento.

(Basantes & Paz, 2014), investigaciéon que tiene por titulo Branding y propuesta
mercadoldgica para la Constructora Pazen la provincia de Imbarura; tiene como objetivo
la elaboracion de una propuesta de branding para alcanzar el posicionamiento de marca
de la empresa Constructora Paz, en primer lugar crear una marca que permita posicionarse
y tener una imagen en el mercado, determinar el posicionamiento vs sus competidores;
dicha propuesta proporciona a la empresa una vision clara de los objetivos que desea
alcanzar con relacion a las ventas de viviendas y servicios que ofrece actualmente, con
este planeamiento se desea aumentar su participacion en el mercado. Comentario: en
conclusién el resultado alcanzado genera una ventaja afiadida para la elaboracion de la
propuesta y la fijacion de estrategias; el desarrollo de la marca de la empresa permitira
diferenciarse de la competencia y crear una imagen de identidad hacia el cliente o cliente
potencial.

(Armas & Diaz, 2017), tesis detitulo Propuesta de plan de marketing para mejorar el
posicionamiento de una mype en el rubro de pasteleria en el distrito de Trujillo; el
presente estudio es de tipo descriptivo prospectivo, utilizo técnicas cuantitativas
(encuestas) y técnicas cualitativas (observacion y entrevista); obteniendo como resultados

las siguientes conclusiones: la propuestas del plan de marketing hara posible poner en



marcha estrategias correspondientes al marketing mix que haga posible el logro del
posicionamiento planteado posiciondndola como una empresa que ofrece productos de
calidad, brindando productos personalizados a precio razonable; también se establecid
que la pasteleria no tiene un plan estratégico que pueda hacer posible el implantar
lineamientos y politicas para mejorar su posicionamiento en el mercado, ni objetivos
claros que guien las actividades productivas y comerciales de la compafiia. Finalmente en
la empresa existe un buen clima laboral e involucramiento de los colaboradores, lo cual
les permite ser productivos pese a la limitacion de maquinaria e infraestructura.
Comentario: esta investigacion es apreciable, mediante la cual nos sefiala que un plan de
marketing desarrollado adecuadamente hara realizable la marcha de estrategias
pertenecientes al marketing mix, logrando asi el posicionarla como un negocio de
pasteleria que brinda productos de excelente calidad, incluso dando aconocer que realiza
productos personalizados y ofreciendo cadauno de sus productos por un importe racional
hacia el consumidor final.

(Chang, 2017), nos dice en su tesis El marketing y el posicionamiento de la marca de
(tiles escolares David en los Olivos enel primer trimestre del 2017; investigacion detipo
descriptiva y correlacional, cuya muestra fue los padres de familia de hijos que estudian
en los diferentes colegios del distrito de Los Olivos, Lima estos fueron en ndmero de 383
encuestados; donde propuso como objeto “determinar la relacién que existe entre el
marketing y el posicionamiento de la marca de (tiles escolares David en el distrito de Los
Olivos”. Los resultados obtenidos mediante la aplicacion de cuestionarios de marketing
y posicionamiento indican la existencia del vinculo positivo entre ambas variables, el
autor concluye en lo siguiente, cuan mas alto sea el posicionamiento sera mejor la
apreciacién del producto del mismo modo el precio, por lo tanto asimismo también
aumentara la plaza. Comentario: tesis de notable importancia, demostrandolo en los
resultados obtenidos, muestra de forma cuantitativa una correlacion alta y muy
significativa entre la variable posicionamiento en relacion a cada uno de ellos: producto,
precio, plaza y promocion; logrando frente alos consumidores una mejor percepcion. Por
consiguiente le permitira continuar manteniendo participacion firme en el mercado
nacional, debido a las estrategias de marketing desarrolladas por la organizacion.

(Castillo, 2016), estudio de nombre Posicionamiento de la marca Nalé en la provincia
de Arequipa 2016, segun el estudio llegd a las siguientes conclusiones: la marca Nalé

posee puntos débiles como la publicidad y la distribucién, los resultados obtenidos en la



investigacion nos sefialan que la compafiia muestra una ineficiente comunicacion con
respecto a su marca siendo esta inapropiada o inadecuada para llegar a sus usuarios
actuales y potenciales usuarios, es por ello que se debe realizar variaciones fundamentales
en la marca asi se contribuird que los clientes obtengan mejor conocimiento de ella e
impulsar la difusion de la marca Nalé; por lo tanto elevar el nivel de identificacion de la
marca en el mercado arequipefio. Comentario: es muy frecuente acertar en temas referente
a negocios, respecto a aquellas personas que se deciden a emprender en algin rubro,
sujetos que han emprendido y empezado a tomar un rumbo en el mercado sin realizar un
anticipado analisis del mercado donde realizaran sus actividades comerciales, en algunas
ocasiones se puede originar que la marca esta siendo trasmitida de forma inadecuada a
los usuarios en general, de modo que se sugiere destinar un presupuesto como inversién,
para el aumento en el grado de conocimiento por parte de los clientes y asi estimular la
demanda de los productos.

(Méchan, 2019)investigacion de titulo Plan de marketing para el posicionamiento de
marca de la empresa de electrodomésticos Marcimex, Chiclayo, siendo un estudio de tipo
descriptivo propositivo y utilizando cuestionario como el instrumento para medir el
posicionamiento verdadero de la marca Marcimex, llegd a la siguiente conclusion: la
compafiia debe ejecutar una resistente campafia de marketing para conseguir asi
posicionarse en el mercado chiclayano, identificAindose también la ausencia de promocidn
de sus marcas patrocinadas, ademas uso de las redes sociales; en consecuencia un plan de
marketing contribuird en la rentabilidad, ampliar las ventas y evolucion de la empresa.
Comentario: el autor realiza aportes en su estudio de considerable importancia, de modo
que sera sustancial en el marco tedrico sobre las variables de estudio (independiente y
dependiente), asimismo la guia de un eficiente modelo de plan de marketing en cuanto al
posicionamiento.

(Saldafia, 2015) investigacion que lleva por titulo Propuesta de un plan de marketing
para el posicionamiento de la empresa Constructora Constansa S.A.C, Chiclayo 2014, el
objetivo es desarrollar una propuesta de plan de marketing para la empresa constructora,
dirigida al mercado de la ciudad de Chiclayo; dicho plan constituye una herramienta
relevante que permitird ala organizacion tomar y emplear estrategias correspondiente a
las variables de estudio, focalizando sus propuestas comerciales de manera eficaz en un
mercado donde se evidencia la competitividad en el sector construccion inmobiliario,

debido a la alta concentracion de empresas y mas aun al aumento de las exigencias de los



clientes. El plan estd estructurado en tres fases, en la primera se ha hecho un analisis
situacional (externo e interno) del sector construccion inmobiliario, a nivel interno se
analiz6 la vision, mision, estrategias, produccion, finanzas y estructura organizacional,
con respecto al nivel externo se analizd a los clientes, competencia, intermediarios y
proveedores; a su vez se analizaron factores econdmicos, politicos, demograficos,
culturales, tecnoldgicos Yy ecologicos que influyen en dicho sector, en la segunda fase se
plante6 la propuesta estratégica del plan donde se define la misidn, visidén, objetivos de la
empresa, estrategias corporativas, posicionamiento y segmento de mercado a atender,
cartera de productos, participacion del mercado que se espera conseguir Y estrategia de la
mezcla de marketing, finalmente la tercera fase plantea mecanismos de evaluacion vy
control del plan. Comentario: el presente estudio es destacado, esto debido a la
demostracion considerada que un plan de marketing para una compafia es como la
columna vertebral considerandolo central y esencial para el buen rumbo de la misma;
nos permitird tener un panorama claro del entorno interno y externo permitiendo asi a
través de estrategias ser mas competente y responder a las exigencias de los clientes.

Las teorias relacionadas con la variable dependiente () posicionamiento de marca;
segun (ICEMD,2018) el posicionamiento propuso inicialmente, que habia que enfocarse
en las necesidades del cliente mucho mas alla de la investigacion de mercado, llevando
este conocimiento mas lejos del desarrollo de productos; habia que crear un espacio de
referencia en la mente del cliente. El posicionamiento de marca es un espacio conceptual
que se quiere conseguir, es conveniente definir cudl es “ese lugar especial y tnico” que
quiere ocupar; la creacion del posicionamiento que se busca considera cuatro elementos
valiosos como el marco competitivo, mercado objetivo, diferenciacion y la promesa de
marca. El autor (Diaz, 2013) sostiene al respecto [...] el posicionamiento es el modo de
como se desea que un producto sea percibido “mente” por el consumidor, es un proceso
que consiste como las personas pueden percibir un producto, para posteriormente ubicarlo
en una categoria. Aquel se considera un fendbmeno dindmico debido a que el producto es
distinguido de una forma hoy, pero al transcurrir del tiempo puede modificarse dicha
percepcion. El desafio de las empresas para ubicarse en la cima y ser favorito por largas
temporadas y obtener el posicionamiento haciendo uso de instrumentos como publicidad
masiva, beneficios para los consumidores, responsabilidad social entre otras. (p.110).
Para (Lambim, 2010) indica que [...] el posicionamiento consiste en un anlisis externo

e interno, es un proceso mediante el cual nos permite conseguir una imagen ideal en la



mente del cliente en cuanto a sus competidores; es necesario sefialar que puede
confundirse la definicion de imagen y posicionamiento. (p.42).

De acuerdo con (Kotler, 2009) sefiala que el posicionamiento es la manera de como
el consumidor define un producto considerando sus atributos relevantes, en otras palabras
es la esfera que ocupa un producto en la mente del consumidor en relacion con los
productos de la competencia. Este posicionamiento implica la diferenciacion de la marca
en la mente de las personas. (Lema & Pelaez, 2009), mencionan que el posicionamie nto
hace referencia a la percepcion en la mente del consumidor con respecto a un producto,
en oportunidades el consumidor percibe la marca de una manera y/o forma, y quiza la
marca desea que el consumidor considere otra percepcion. Por lo tanto es diferente decir:
como el consumidor piensa de la marca y otra cosa es como queremos que la perciba.

Para (Harrison, 2002) la “posicion” que ocupa un producto es la figura resumida en
la mente del consumidor, en resumen son las cualidades asignadas por los clientes:
calidad, categoria, variedad de clientes segin sus usos, entre otras particularidades
relevantes como son el precio y la propuesta de valor que representa. (p. 38-40). [...]
Para las empresas que buscan predominar en el mercado, existen cuatro caracteristicas a
considerar: 1. Para el consumidor la posicion se establece tomando en cuenta parametros
que sean relevantes para él, pero es este quien los elige en principio, 2. Las posiciones se
encuentran dirigidas ordinariamente al lider del mercado, 3. Tener en cuenta que el cliente
solo considera un conjunto muy reducido de marcas, empresas y/o productos, para poder
establecer modelos de posicionamiento y 4. Las posiciones no se reducen al contexto del
producto, no obstante sin embargo se acerca regularmente a dicha realidad. Segin los
tipos de posicionamiento los autores (Mora & Schupnik, 2009) acotan que es necesario
conocer la competencia para entrar en la mente de los clientes y de esta manera poder
tomar medidas en que debemos comparanos con ella. [...] A continuacion se presenta los
siguientes tipos de posicionamiento: 1. Posicionamiento en base a las caracteristicas del
producto, por un atributo en especifico, creando una recordacion de dicha cualidad en el
cliente, de no prevalecer la diferenciacion, serd considerado o generaria la idea de
producto genérico. Cabe contemplar que asi se lanzara un producto nuevo debe entrar al
mercado por el atributo que lo realce por ser especial. 2. Posicionamiento basado a la
calidad y al precio, lo que el producto ofrece debe coincidir con lo que se transmite de él,
por lo tanto el precio y calidad se encuentran intimamente ligados segun sus grados,

mostrando con seriedad esta relacién para los clientes. 3. Posicionamiento con respecto



al uso, existe una relacion entre el producto y su forma de uso, un claro ejemplo es
Gatorade, posicionandose como bebida rehidratante para deportistas. 4. Posicionamie nto
dirigido al usuario, dirigido al individuo que va hacer uso del producto o encaminado a
una clase de usuarios; haciéndolo mas atractivo mediante un personaje famoso, el cliente
siente una conexion con el personaje y la marca que esta usando. 5. Posicionamiento por
el estilo de vida, como su nombre lo dice se refiere segun el estilo de vida que llevan el
cliente, cada uno tiene una propia necesidad. 6. Posicionamiento con relacién a la
competencia, se caracteriza porque posee dos ventajas, la primera es mas sencillo
comprender algo cuando ya se le relaciona con algo ya conocido y la segunda considera
que no es notable el pensamiento de los consumidores en relacién a nuestros productos,
de lo contrario es importante la comparacién sobre ellos con respecto a la competencia.
Existen diversas maneras de posicionamiento referente a la competencia, encontramos
los siguientes: posicionarse primero, la frase “el que pega primero, pega dos veces”, segin
las estadisticas se ha probado que posicionarse primero en el mercado tiene sus
recompensas equivalente a poseer mas de la mitad de las actividades comerciales que se
dan en el mercado y para seguir participando por un numeroso periodo hay que dirigir de
la mejor manera el liderazgo en el mercado. Posicionarse Segundo, no es malo ser
segundo, inclusive podria resultar mas Gtil en un momento determinado para dar el gran
salto, ejemplo Volswagen quien en los afios 70 lanz6 al mercado un auto pequefio que
hasta el dia de hoy se continua vendiendo, sin ninguna modificacion, nos demuestra que
no es tan desventajoso ser segundo en algunas ocasiones. Reposicionarse, €s un gran error
considerar que siempre seré el primero (lider) o segundo por siempre, debemos ser
sensatos y considerar que estamos en un mundo de constante cambio y la tecnologia nos
lo demuestra, de no estar a la vanguardia esta nos deja obsoletos o se produce el
desplazamiento de nuestro. En consecuencia las marcas deben hallarse frecuentemente
buscando posicionamiento, reinventarse o en la busqueda de nuevos mercados.

Saber posicionar una marca en el mercado da como resultado el exito seguro,
garantizando su crecimiento y permanencia en el mercado; considerando la marca como
el activo mas importante de la compafiia. Para (Trout & Rivkin, 1996) consideran [...] el
ser humano solo recuerda 7 nombres de marcas de una categoria especifica, teniendo en
cuenta que dicha categoria existen un considerable ndmero de marcas que ofrecen a los
usuarios productos ya sean similares o productos que pueden ser considerados sustitutos.

Los investigadores sefialan que el posicionamiento de una marca puede darse en



cualquiera de estas estrategias o por la combinacion de ellas, se detallan a continuacion
las estrategias: 1. Diferenciacion de imagen es el modo que los clientes pueden ver o
percibir cada producto perteneciente a misma naturaleza, por ejemplo: Malboro y/o
Vodka Absolut. 2. Diferenciacién del producto consiste en realizar el manifiesto de
aquellas cualidades que carece otro producto de equivalente uso, ejemplo: Duracell
considerada por ser de una durabilidad superior. 3. Diferenciacion de precios se refiere a
los niveles de costos de produccion de un producto y precios adecuados, ambos hacen la
diferenciacion de clase, por ejemplo: perfumeria Gucci, joyeria Cartier y cosméticos
Nivea, un buen manejo de sus costes determinara un precio oportuno, segun su propuesta
de valor. Por consiguiente, las organizaciones puede ser creadoras de su estrategia
comercial a partir de cualquier forma de diferenciacibn mencionada anteriormente, esto
va a depender de aquellas decisiones que tome Yy las variables socioecondmicas que
afronte la compafiia.

Segun (Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009) [...] considera en el modo de respuesta
de un cliente frente a una compra o adquisicion de un producto, esto se debe a que es él
quien hace la compra; por lo tanto existen 3 niveles de respuesta: 1. Cognitiva, se refiere
al conocimiento, conciencia y recuerdo. 2. Afectiva, conjunto de consideraciones,
relevancia, actitud, favoritismo e intencion de compra. 3. Conductual, comportamiento,
consideremos la reincidencia de compra, exclusividad, fidelizacién, satisfaccion o
insatisfaccion. En estos tres niveles se puede precisar como los clientes identifican la
informacién y la respuesta que viene aser el “estimulo”, significa que toda accion cerebral
es ocasionada por aquel convencimiento o también llamada persuasion.

Los estimulos determinan los cimientos de una buena marca con respecto a la
complacencia de las necesidades, dicha satisfaccion puede ser parcial o total, por la que
se compra un producto. Se debe contemplar otras particularidades como el precio en
cuanto a la excelente calidad y que se esta preparado a tener debido a que nos interesa su
alto nivel de esa particularidad, obteniendo de esta forma reconocimiento frente a la
sociedad.

Existen caracteristicas que ayudan al posicionamiento de una marca, segin estudios
se ha determinado que las empresas buscan tener reconocimiento y por ende buena
reputacion en el mercado; es por eso que seguidamente se contemplan caracteristicas que
se asocian segun el tipo de posicionamiento, a continuacion se detalla: 1. Por atributo,

enaltecer los atributos méas sustanciales para realizar una compra en el mercado. 2. Por
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asociacién, usado generalmente cuando en el mercado la demanda no distingue nuestros
productos, de modo que realiza una agrupacion con los productos de la competencia. 3.
Por categoria, consiste en fragmentar los productos de la empresa y ubicarlo en una
posicion especifica, permitiendo que la marca se dedique para un uso determinado, al
mismo tiempo nos ayudard a su recordacion cuando se hable de dicha categoria. 4. Por
problema, el lanzamiento de una marca debe poseer una clara promesa hacia el
consumidor en otras palabras la complacencia de alguna necesidad. 5. Por diferencia,
nuestra marca debe enaltecer las desigualdades con respecto a su competencia generando
de esta manera ocupar una excelente calificacion en el posicionamiento en el mercado. 6.
Por uso, se precisa del modo de uso de los productos, dando mayor alcance de la asistencia
de los mismos para uso correspondiente de los clientes. 7. Por usuario, consiste en
establecer consideraciones donde se precisa que dicho producto se inventd
necesariamente para uso del consumidor de modo exclusivo para disfrute de €l. 8. Frente
aun(os) competidor(es), el propdsito de las compafiias es derrumbar claramente aalgunos
competidores, dejando apartado del resto de la categoria.

Las empresas buscan continuamente posicionar su marca, Ya que esta es de gran
importancia; sin embargo este incesante posicionamiento trae ventajas como: 1. Ganar
prestigio, consiste en valerse de algunas marcas que se encuentren en actividad comercial
con ello enaltecer aquellos atributos que aun la competencia no ha pulido. 2. Unificar la
imagen, las empresas suelen beneficiarse de una imagen denominada paraguas
ocasionando un significado igual bajo las diferentes lineas que conduce la empresa;
considerando el manejo de esta de cardcter fundamental. 3. Tecnologia, esta avanza
considerablemente, el estar inmersa en ella nos permite actualizarnos sobre los
consumidores en general, conocer verdaderamente lo que espera de un producto. Sin
embargo también trae desventajas, el cual se precisard a continuacion: 1. Diferencias de
consumo, se refiere a los estilos de vida que tienen los consumidores, sin embargo estos
nos van a permitir en ocasiones poder llevar a cabo en tema de diferenciacion conseguida
en algin sitio. 2. Marcas locales arraigadas, constituye el contraataque de aquellas
compariias de muchos afios en ocasiones es visto de forma no adecuada por aquellos
residente del sitio. 3. Los minoristas, en oportunidades transfieren resultados
desfavorables, presentado un elevado nivel de compra que posteriormente sera distribuido

a tener un mayor alcance en el pdblico.
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Las compafiias deberan alienar las estrategias si pretende posicionarse en el mercado,
presentar productos que emocionen al cliente; ejemplo la empresa Apple, segin (Roberts,
2004), [...] es considerado el creador del término muy conocido ya en estos tiempos
“lovemark”, donde el autor acota que “existen vinculos con los consumidores los
llamados emocionales, estableciendo que estos son el soporte para el desarrollo de una
estrategia 0 tactica de mercado”, ademas afirma que la marca tiene la capacidad de
construir un lazo de tipo emocional con el cliente, un claro modelo es la compafiia Apple,
se ha centrado en tres caracteristicas principales para ser considerada una lovemark, las
cuales son: misterio, sensualidad e intimidad.

Asi mismo, (Philip & Keller, 2012) mencionaron que el desarrollo de productos exige
hoy por hoy el acompafiamiento de estrategias o tacticas que las compafiias deben de
tener, encontrandose estas en formas ordenadas y asi evitaremos cualquier
desconocimiento aunque sea lo mas pequefio de los detalles que puedan implicar en el
surgimiento en cualquier mercado; los autores también nos dice que existe una cuantiosa
competencia es por ello que comenzar por una buena marca nos apoyara a alcanzar un
empoderamiento de los primeros puestos en el vasto mercado, entonces las suposicio nes
quedan de lado debemos ser real en todo sentido puesto que no todo lo evidente para la
compafiia va ser considerado evidente para el cliente. Por lo tanto, surgiran relaciones
entre las marcas y consumidores estando pendiente de la duracién de tiempo de los
beneficios recibidos por los usuarios, es por ello que el cliente presenta ciertas
preferencias en marcas con mas solidez frente a otras.

(Arellano, 2010), sefiala que las marcas en el mercado representan un elemento de
diferenciacion de los productos con relacion a su competencia, esta posee nombre, sonido,
un disefio, simbolo o la mezcla de estos elementos que las compafiilas aprovechan para
los productos (bienes o servicios) diferenciandolos de su competencia. Segun el autor
(Scott, 2002) nos da su opinion y considera a la marca como el elemento intangible pero
decisivo que patentiza una empresa, el cliente por lo habitual carece de una relacion con
una especifica marca; considerada en cierta forma una marca como un agregado de
promesas hacia el cliente; ademas diferencia productos y servicios que parecen similares
en caracteristicas, atributos e incluso beneficios. Las partes de una marca segin (Arellano,
2010) nos menciona los mas notables componentes a considerar de una marca, a
continuacion las siguientes: 1. Nombre de marca, es aquella parte de una marca con

capacidad de ser pronunciada. 2. Isotipo, también llamado ‘“emblema comercial”, es
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aquella parte que no es necesario su pronunciacion. 3. Logotipo, se debe considerar los
colores y formas para una marca ademéas este representa el estilo al cual estamos
acostumbrado de mostrar el nombre de la marca (p.146). El autor también declara la
existencia de diversas maneras de establecimiento del valor de una marca, a continuacion
se detalla: estimar el precio de mercado de una organizacion y suprimiendo el coste de
activos fisicos, valorar los distintos niveles de precio segun los clientes, lo que estan
dispuestos a gastar por aquellos productos sustitutos o similares de otras marcas, evaluar
la cifra de clientes que abandonaron dejando fuera de lugar sus gustos y preferencias por
productos que tienen diferente marca, considerar aquellos costos que puede caer una
empresa en la introduccion de una marca nueva, sobre un producto que ya existe 0
parecido a uno que se encuentra en el mercado y establecer cuanto costaria el penetrar
una nueva marca en el mercado, hay que tener en cuenta que se puede hacer un
posicionamiento de ingreso al mercado de forma agresivo del mismo modo se puede
tomar en cuenta esto para el posicionamiento de un marca que ya existe en el mercado.
(p-154). Cabe considerar que existen caracteristicas de una buena marca (Arellano, 2010)
se debe tener en cuenta lo siguiente: sefiala las caracteristicas o atributos de un producto,
considerar que esta debe ser corta, ademés de facil vocalizacién o pronunciacién para no
generar confusiones en el mercado, no caer en lo genérico, duradera o constante en el
tiempo, permitir pueda ser diferenciable, asi mismo registrable y finalmente ser posible
en declinar (p.162).

En la variable independiente (X) segun los autores (Kotler & Armstrong, 2013) un
plan de marketing trabaja en dos horizontes que tienen por nombres estratégico y tactico,
es la herramienta primordial que debe tener una organizacion y de esta manera hacer nos
permitird administrar los linecamientos del marketing, “constituye un documento escrito
en el que contemplan los objetivos, las estrategias y los planes de accion respecto al
marketing mix permitiendo el desempefio de las estrategias en un nivel corporativo, afio
tras afio, paso a paso”. A continuacion se comentara relativo alos horizontes que encierra
un plan de marketing: El plan de marketing estratégico determina el mercado meta, asi
como la propuesta de valor a ofrecer, con respecto a las oportunidades del mercado y el
plan de marketing tactico se establece las gestiones de marketing que se pondran en
practica, como las caracteristicas del producto, promocién, comercializacion,
establecimiento del precio, canales de distribucion y servicios; siendo de relevancia

realizar un estricto seguimiento de los resultados obtenidos siendo indispensable la

13



aplicacién de medidas correctivas si fuese necesario. El plan de marketing se le atribuye
otros nombres en el &mbito global considerandolo “plan de negocios” y/o “plan de batalla,
por lo general esta hecho para un tiempo de un afio; finalmente la denominacion que le
puedan dar no lo separa de su esencia se le considera un elemento fundamental que una
organizacion debe de tener y asi poder salir a competir en el mercado.

(Ambrosio, 2000), manifiesta que un plan de marketing es un documento que
sintetiza la planeacion del marketing y que a su vez es un proceso de intenso raciocinio y
coordinacion de personas, recursos financieros y materiales, el cual el objetivo principal
es la real satisfaccion del cliente, lo que permitird generar en el consumidor un
sentimiento de bienestar por adquirir lo que realmente buscaba. Otra conceptualizacidn
segun (Westwood, 2016) un plan de marketing es la forma detallada de las técnicas que
se aplicaran para poder llegar a alcanzar el mejor desempefio de los objetivos trazados de
un organizacion; hay que referirse que los objetivos y recursos varian en el transcurrir del
tiempo de empresa a empresa. Ademas este procedimiento sirve para marcar linea y
separar mercados, establecer ubicaciones, planear la magnitud y planificar las cuotas
viables dentro de cada segmento del mercado.

La finalidad de un plan de marketing consiste en la descripcion del entorno de la
empresa, control de gestiobn (debe ser flexible por los cambios en el mercado),
cumplimiento de los objetivos, captacion de recursos, optimizar el empleo de recursos
limitados, organizacion y temporalidad, analizar los problemas y las oportunidades
futuras. De no existir un plan de marketing no podremos hacer referencia a un antecedente
que nos permita hacer proyecciones a situaciones venideras, menos aun cuantificar el
resultado obtenido; las caracteristicas que tiene un plan de marketing segun el autor son
trabajo comercial, tiene periodicidad, es medible y alcanzable en sus metas, es ordenado
y posee flexibilidad, establecida como una herramienta de preparacién de operaciones
comerciales.

(Lambin J., 2003), nos dice que las estrategias de marketing mix (4 P del marketing),
constituyen variables imprescindibles que nos permiten determinar el contexto de una
organizacion siendo el punto de partida y a partir de eso hacer una estrategia de
posicionamiento en el mercado meta. El autor considera que el triunfo de un plan de
marketing va depender de algunos factores: segmentacion vy flexibilidad la capacidad de

adaptarse a los cambios del mercado meta.
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Las 4 P constituyen: 1. Producto para (Kotler & Armstrong, 2013) indican que
producto esta representado por un bien o servicio que una organizacion esta dispuesta a
ofrecer a un mercado ya sea para Su consumo, USO O adquisicion cuya mision es la
complacencia de una necesidad o deseo, este posee un conjunto de atributos tangibles o
intangibles que la compariia ofrece a un mercado meta. Segin (Mesa, 2012) considera a
un producto como un agregado de elementos que una empresa ofrecen al mercado para la
complacencia de necesidades dirigidas a los usuarios individuales o usuarios corporativos
mediante el proceso de comercializacién (Kurtz, 2012) indica que el término producto lo
define como un bien, servicio o idea, dicha palabra posee un criterio amplio desde la
satisfaccion de necesidades de los consumidores frente a un producto, ademas de la
creacion de valor que un producto debe descubrir para alcanzar la fidelizacion y
complacencia de sus consumidores, al mismo tiempo las organizaciones requieren de
estrategias y tacticas de caracter comercial que logren atraer la curiosidad de usuarios
potenciales. 2. Precio para (Kotler & Armstrong, 2013) acotaron que el precio es
considerado la suma de dinero que los consumidores pagan por un determinado producto,
en otros términos es el valor monetario que el cliente esta dispuesto a pagar por conseguir
un producto y llegar a satisfacer sus necesidades y segun (Kurtz, 2012) manifiesta que
hablar de estrategia de precios es exponer los métodos para implantar precios rentables y
justificables en el mercado, el autor hace referencia que la competencia es uno de los
factores méas influyentes en la estrategia de fijacion de precios de una compafia. 3.Plaza
o Distribucion para los autores (Kotler & Armstrong, 2013) la plaza es renombrada por
los términos posicién o distribucion, abarca todas las acciones de una empresa para ubicar
un producto a disposicion de los clientes finales del mejor modo posible y en el momento
oportuno, suele acontecer en situaciones muy peculiares si el consumidor no localiza el
producto en el tiempo Yy el sitio que lo requiera, se pronostica la alta posibilidad de que
pueda ser reemplazado por otro que encuentre en su cercania. Segin (Kurtz, 2012)
manifiesta que los expertos en temas relacionados al marketing deben establecer
estrategias de distribucién acerca del acopio o almacenamiento, inventarios, modos de
envio, seleccionar puntos de ventas, procesamiento de pedidos y canales de marketing. 4.
Promocién, segin (Kotler & Armstrong, 2013) sefialan que la promocion son una serie
de actividades que tiene como objetivo informar sobre las caracteristicas, ventajas y
beneficios del producto, para persuadir a los clientes meta a comprarlos. El autor (Kurtz,

2012) opina que la promocion es un proceso de comunicacion que tiene por finalidad la
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informacion y persuasion, es el vinculo que existe entre el vendedor y comprador. La
comunicacion se puede dar de forma directa por medios de los vendedores o de forma
indirecta a través de anuncios Yy promociones; estas Ultimas con frecuencia ofrecen
productos a precio rebajado durante un intervalo de tiempo reducido, la asociacion dos,
tres 0 mas productos u obsequian premios por la compra, entre otras modalidades;
incentivando la posibilidad de adquirir un producto.

En la formulacion del problema se especifica lo siguiente:
¢De qué manera el plan de marketing permitird el posicionamiento de marca de la
empresa Constructec & Metal, Chiclayo?

La justificacion del presente estudio pretende que para que las empresas puedan
alcanzar el éxito y consigan ser efectivas es necesario el conocimiento y comprension de
la complejidad de los consumidores en la busqueda de la satisfaccion de sus necesidades,
dando como resultado a las compafiias en un futuro seguir participando en el mercado,
cumpliendo de sus objetivos y por ende obtener mayores ganancias; aquellas que realicen
esto son las que sobreviviran. Se debe fortalecer la relacion entre los clientes y la empresa,
de esta manera la compariia se dara a conocer en todo el territorio de operacion. El plan
de marketing es de vital importancia como herramienta efectiva para la empresa, el
desarrollo de este nos ayudara a diagnosticar, disefiar y estimar; permitiendo el
crecimiento en el posicionamiento de marca de la empresa Constructec & Metal S.R.L.

En la hipétesis general se precisa lo siguiente: Hi: La elaboracion de un plan de
marketing permitird el posicionamiento de marca de la empresa Constructec & Metal
S.R.L, Chiclayo y Ho: La elaboracion de un plan de marketing no permitira el
posicionamiento de marca de la empresa Constructec & Metal S.R.L.

En el objetivo general tiene por finalidad proponer un plan de marketing para mejorar
el posicionamiento de marca de la empresa CONSTRUCTEC & METAL S.R.L, para
alcanzar dicha meta es necesario el desarrollo de objetivos especificos: 1. Diagnosticar el
estado actual del posicionamiento de marca de la empresa CONSTRUCTEC & METAL
S.R.L. 2. Identificar los factores influyentes en el posicionamiento de marca de la empresa
CONSTRUCTEC & METAL S.R.L. 3. Disefiar el plan de marketing para mejorar el
posicionamiento de marca de la empresa CONSTRUCTEC & METAL S.R.L. 4. Estimar
los resultados que generara la implantacion del plan de marketing en el posicionamie nto
de marca de la empresa CONSTRUCTEC & METAL S.R.L.
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Il. METODO

2.1 Tipo y Disefio de investigacion

El tipo de investigacion es aplicada propositiva y disefio no experimental.
T T2
M O P RE

Donde:

M: Muestra que se esta observando: clientes actuales de la empresa metalmecénica.
O: Corresponde a la observacion a desarrollar en la muestra: encuesta.

P: Propuesta de especialidad: plan de marketing.

T1: Tiempo de medicion inicial de informacion actual, Mayo 20109.

T2: Tiempo de proyeccion por el periodo de implementacion de la propuesta de
solucién “plan de marketing”, Agosto 2019.

Re: Resultados estimados, que generara la implementacion de la propuesta de solucion

“plan de marketing”.

2.2 Operacionalizacién de las variables

2.2.1 Definicion conceptual:

Variable independiente (X):

(Philip & Keller, 2012), manifiesta que hablar de plan de marketing es referiros a la
herramienta escrita donde sea reunido objetivos, estrategias y planes de trabajo concernie nte
a los elementos que corresponde al marketing mix, favoreciendo el desempefio de las

estrategias a nivel empresarial.

Variable dependiente (Y):
Segun (Kotler, 2009) nos dice: el término posicionamiento corresponde al modo en como
los consumidores precisan un producto, en otras palabras, es el sitio del cual se apropia en

el pensamiento del consumidor, frente a productos de la competencia.
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2.2.2 Definicién operacional

Variable independiente (X):
Plan de marketing es un conjunto de acciones que posee un orden especifico que tiene por

objeto la satisfaccion de los clientes y la fidelizacion.

Variable dependiente (Y):

El posicionamiento en el mercado correspondiente a un servicio y/o producto es el modo en
que los consumidores identifican caracteristicas y/o atributos importantes, es decir la

jerarquia en el pensamiento del cliente en comparacién a la competencia.
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Tabla 1: Matriz de operacionalizacion

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION

PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE MARCA DE LA EMPRESA CONSTRUCTEC & METAL S.R.L, CHICLAYO

Alumna Monica Patricia Wan Tufioque DNI 43511210
Estudio Maestria en Administracion de Negocios - MBA
Universidad Universidad César Vallejo
Asesor Dr. C.P.C Hugo Enrique Huiman Tarrillo
Especialidad
DEFINICION DEFINICION : ESCALA DE
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSION INDICADORES INSTRUMENTO MEDICION
El posicionamiento en Experiencia y
el mercado Imagen organizacion
Segun (Kotler, 2009) correspondiente a un
nos dice: el término | servicio y/o producto es ) )
posicionamiento el modo en que los Producto Calidad y garantia
S corresponde al modo consumidores
2 €n como los . |den:uf|.can Servicios Calidad
3 consumidores precisan caracteristicas y/o
T | Posicionamiento de marca | un producto, en otras | atributos importantes, Cuestionario Nominal
§ palabras, es el sitio del | es decir la jerarquia en
a) cual se apropiaen el el pensamiento del
> pensamiento del cliente en comparacion
consumidor, frente a a la competencia. Personal Capacitacion y
productos de la (Wan, 2019) desempefio
competencia.
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Plan de marketing

V. Independiente (X)

(Philip & Keller,
2012) manifiesta que
hablar de plan de
marketing es
referirnos a la
herramienta escrita
donde sea reunido
objetivos, estrategias y
planes de trabajo
concerniente a los
elementos que
corresponde al
marketing mix,
favoreciendo el
desempefio de las
estrategias a nivel
empresarial.

El plan de marketing es
un conjunto de acciones
que posee un orden
especifico que tiene por
objeto la satisfaccion de
los clientes y la
fidelizacién. (Wan,
2019)

Producto

Satisfaccién por el

producto
Precio De acuerdo al mercado
Promocién Medios de comunicacion
Ubicacién e
Plaza

instalaciones

Cuestionario

Nominal

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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2.3 Poblacion y muestra

Poblacion: en el estudio la poblacion estara conformada por 15 clientes de la empresa
CONSTRUCTEC & METAL S.R.L.

Muestra: en la presente investigacién de estudio, la muestra atomar sera el total de clientes
de la empresa.

Unidad de andlisis: seran los clientes para el desarrollo del posicionamiento de marca.
Criterios de seleccion: en la investigacion no seran tomados los criterios de inclusion ni

exclusion, se tomara toda la muestra de clientes.

2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

El desarrollo de la siguiente investigacion se empleara como técnica una encuesta, orientada
a los clientes actuales de la empresa, el instrumento de recoleccién de datos sera un

cuestionario refiriendose al tema posicionamiento de marca el cual comprende 23 items.

Para determinar la confiabilidad del instrumento se utilizara el indicador estadistico alfa de

cronbach.

Calculo de alfa de cronbach

K [1-Xvi
*Tx-1\ Tt

Donde:
a = Fiabilidad de cronbach
K = Cantidad de preguntas del cuestionario

> Vi =Total de varianzas por item o preguntas

Vit = Varianza total por encuestado/entrevistado

2.5 Procedimientos

El presente estudio, considera que después de conceptualizar las variables e identificar las

dimensiones, determinar la poblacion, la unidad de andlisis y criterios de seleccion; ademés
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de la identificacion de técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez vy
confiabilidad procediéndose analizar y al final se concluird de acuerdo a los objetivos

planteados.

2.6 Métodos de andlisis de datos

El procesamiento y analisis estadistico de los datos obtenidos se utilizara el programa excel,

el software nos apoyara a crear una base de datos para ordenar la informacion obtenida.

2.7 Aspectos éticos

La autora de la investigacion se compromete a respetar los siguientes aspectos éticos:

Confidencialidad: las personas que ayudaran en la recopilacion de informacidn, seran

reservadas de caracter confidencial.

Originalidad: Mediante las citas de las fuentes bibliograficas de la informacion.

Objetividad: EIl andlisis de la situacion encontrada se basara en criterios técnicos e

imparciales.

Veracidad: La informacion mostrada serd verdadera, cuidando la confidencialidad de esta.
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I1l. RESULTADOS

Figura 1: Experiencias adquiridas con los servicios de una empresa metalmecénica

50.00%

40.00%
40.00%

33.33%

30.00%

20.00%
13.33%

10.00% I 6.67% 6.67%
0.00% .

Muy buena Buena Regular Mala Muy mala

Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L

Interpretacion: Los resultados muestran que en la pregunta: ¢;Como consideras las
experiencias al prestar los servicios de una empresa metalmecénica?, el 13.33%
manifiesta que la experiencia fue muy buena, 33.33% opina que es buena, 40% dijo que
fue regular, 6.67% dice que es mala y muy mala la experiencia que han tenido en
adquirir servicios del rubro metalmecénica. En conclusion: la mayoria (86.66%), estima

que las experiencias en las empresas metalmecénica son de regular a muy buena.

Figura 2: Conocimiento de nuestra marca o empresa CONSTRUCTEC & METAL
S.RL

70.00%
60.00%
60.00%
50.00%
40.00%
40.00%
30.00%
20.00%

10.00%

0.00%
Si No

Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L
Interpretacion: En la pregunta: ¢Usted tiene conocimiento nuestra marca o empresa
CONSTRUCTEC & METAL S.R.L?, 40% manifesté que siy el 60% que no. Llegando
a la conclusion que la mayoria no tiene conocimiento de la empresa metalmecénica de
nombre Constructec & Metal S.R.L.
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Figura 3: Las caracteristicas positivas de la empresa CONSTRUCTEC & METAL
S.R.L
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Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L

Interpretacion: Del total de los encuestados en la pregunta: ¢Cudles son las
caracteristicas positivas que percibe de la empresa metalmecanica CONSTRUCTEC &
METAL S.R.L?, el 20% considera experiencia, 6.67% considera servicio personalizado,
6.67% opina respecto a la atencion inmediata, 33.33% daa conocer que la empresa tiene
precios accesibles, 13.33% dice que son rapidos en la ejecucion, 13.33% los
profesionales y técnicos calificados que posee la compafiia y 6.67% el ambiente es
agradable. Concluyendo: un grupo mayoritario opino sobre la calidad y los precios,

seguido de la calidad del servicio que ofrece la empresa.

Figura 4: Caracteristicas negativas que percibe de la empresa CONSTRUCTEC &
METAL S.R.L

50.00%

40.00% 33.33%

30.00%

10.00% .

0.00%
No es conocida Es muy cara Otros

Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L
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Interpretacion: Del total de encuestados en la interrogante: Cuales son las
caracteristicas negativas que percibe usted de la empresa CONSTRUCTEC & METAL
S.R.L?, el 33.33% considera que los servicios son muy caros, 53.33% opina que la
marca no es conocida y 13.33% manifestd otros. Concluyendo segun los datos obtenidos
la mayoria (53.33%), juzga que la marca Constructec & Metal es poco conocida por el
publico en general y también establecieron que los precios son elevados. Por

consiguiente, es indispensable el ajuste de estrategias de marketing.

Figura 5: Mediante que medios realiza bUsqueda para la adquisicion de servicios de una

empresa de metalmecénica
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12.00% 40.00%

36.00%

30.00%
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Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L

Interpretacion: Del total de encuestados en la interrogante: ¢Qué medios utiliza para la
busqueda de servicios de una empresa del rubro metalmecanica?, el 40% dice el internet,
13.33% dice periddicos, 20% dice television, 6.67% dice radio, 13.33% dice paginas
amarillas y 6.67% considera las recomendaciones de otras personas. En resumen: la
mayoria considera el avance de la tecnologia para busqueda de servicios de
metalmecanica, esto indica que debemos reforzar dicha herramienta para mejorar la

gestion comercial de la empresa.
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Figura 6: ;(Qué slogan usted prefiere para una empresa de metalmecéanica?
60.00%

50.00% 46.67%

40.00%
33.33%
30.00%

20.00%
13.33%

10.00% . 6.67%

0.00%
Seguridad, Calidad y Tus necesidades son Solucion al alcance  Tus ideas no solo
Confianza nuestros de nuestra valen un centavo
compromisos experiencia

Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L

Interpretacion: De los encuestados en la interrogante: ¢Qué slogan usted prefiere para
una empresa de metalmecanica?, el 46.67% prefirio el slogan “tus necesidades son
nuestros compromisos”, el 33.33% opto por “seguridad, calidad y confianza”, el 13.33%
considero “solucion al alcance de tus necesidades” y 6.67% eligi6 “tus ideas valen mas
que un centavo”. En conclusion: la mayoria considera el compromiso de la empresa para

la satisfaccion de sus necesidades.

Figura 7: Considera usted que las empresas de metalmecénica en la ciudad de Chiclayo
poseen una buena organizacion y planificacion en el desempefio de sus servicios

60.00%

50.00% 46.67%

40.00%
33.33%

30.00%
20.00%

20.00%
10.00% I
0.00%

Si No NS/NC
Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L
Interpretacion: Del total de encuestados en la interrogante: ¢Considera usted que las

empresas de metalmecanica en la ciudad de Chiclayo poseen una buena organizacion y

planificacién en el desempefio de sus servicios?, 46.67% dice si, el 33.33% manifestaron
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que no y el 20% consideraron que no sabe o no conoce del tema. En resumen: la mayor
parte no tienen conocimiento de la gestion de las empresas de metalmecénica, lo que se

sugiere la implantacion de estrategias de marketing.

Figura 8: Considerar usted que el indicador orden aplicado en los procedimientos de
trabajo es valioso en una empresa de metalmecanica
60.00%
53.33%
50.00%
40.00%
33.33%

30.00%

20.00%
13.33%

10.00% .
0.00%
Si No NS/NC

Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L

Interpretacion: Del total de encuestados en la interrogante: ¢Considera usted que el
indicador orden aplicado en los procedimientos de trabajo es valioso en una empresa de
metalmecanica?, 53.33% opinaron que si, 33.33% dijeron no Y el restante 13.33% no
conoce. Resumiendo, mas de la mitad de los encuestados contemplan que la gestion

aplicada en las empresas de metalmecéanica debe considerar el orden y eficiencia.

Figura 9: Para contratar un servicio del rubro metalmecdnica que caracteristicas

considera

60.00%
53.33%

50.00%
40.00%
33.33%

30.00%

20.00%
13.33%

- .
0.00%
Calidad de producto Tiempo de entrega Precios accesibles

Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L
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Interpretacion: Del total de encuestados en la pregunta: ¢Para contratar un servicio del
rubro metalmecanica que caracteristicas considera?, el 33.33% considera la calidad de
producto, 13.33% tiempo de entrega y 53.33% opina de los precios accesibles. En

resumen: La mayoria considera en primer lugar la parte econdmica.

Figura 10: Tiempo de garantia por el servicio

60.00%
53.33%
50.00%
40.00%
30.00% 26.67%
20.00%
20.00%

10.00%

0.00%
8 meses 1 afio 2 afios

Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L

Interpretacion: Del total de los encuestados en la pregunta: ¢Qué tiempo de garantia le
gustaria por el servicio otorgado?, el 20% opina un periodo de 8 meses, 53.33% opina
1 afio y 26.67% opina un intervalo mas extenso de 2 afios. En resumen: la garantia es

apreciada por un intervalo mas extenso.

Figura 11: Servicios que contrataria de una empresa metalmecanica

40.00%

5000 33.33% 33.33%
30.00%
25.00%
20.00%
20.00%
15.00% 13.33%
10.00%
5.00%
0.00%
Fabricacion y Servicio de Servicio de Cerrajeria en general
montaje de matenimiento matenimiento
estructuras preventivo de correctivo de
estructuras estructuras

Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L
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Interpretacion: Del total de encuestados en la interrogante: ¢Cudles de los servicios
contrataria de la empresa metalmecdnica?, el 33.33% contrataria para fabricacion vy
montaje de estructuras, el 20% opina que para mantenimiento preventivo, el 33.33%
para mantenimiento correctivo y 13.33% cerrajeria en general. Resumiendo, la mayor
parte de los encuestados contrataria servicios para fabricacion, montaje y mantenimiento

de estructuras.

Figura 12: Servicios adicionales que considerar necesario debe tener una empresa

metalmecanica
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35.00% 33.33%

30.00% 56 67% 26.67%
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20.00%
15.00%
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10.00% 6.67% 6.67%
0.00%

Consultas online Redes Sociales Visitas Pigina Web Otros
personalizadas

Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L

Interpretacion: Del total de encuestados en la interrogante: ¢Que servicios adicionales
considera necesario que debe tener una empresa del rubro metalmecéanica?, 26.67%
opina las consultas online, 26.67% las redes sociales, el 6.67% visitas personalizadas,
el 33.33% pagina web y el 6.67% opina que otros. Resumiendo, la mayor parte utiliza
el internet para la blsqueda de servicios en el sector metalmecanica siendo
indispensable en estos tiempos la implantacidn de herramientas de internet para

engranar la gestion comercial en la compafiia.
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Figura 13: Caracteristicas de una empresa metalmecdnica para su contratacion de
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Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L

Interpretacion: Del total de encuestados segin la interrogante ¢Para contratar los
servicios de una empresa metalmecénica, que caracteristicas usted toma en
consideracion?, el 26.67% considera experiencia, 6.67% considera servicio
personalizado, 6.67% considera la atencién inmediata del servicio, 33.33% dijo los
precios accesibles, un 13.33% se refiri6 a la rapidez en la ejecucion, 6.67% el personal
ya sean profesionales y técnicos calificados y 6.67% corresponde un ambiente
agradable. Por lo tanto, los resultados obtenidos la mayoria manifiesta que las
caracteristicas méas sobresalientes son los precios accesibles y la experiencia de la

empresa.

Figura 14: Apreciacion respecto al precio de la empresa Constructec & Metal S.R.L
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30.00% 26.67%
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10.00%
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Bajos Justos Elevados

Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L
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Interpretacion: Del total de encuestados en la pregunta: ¢QUué apreciacion tiene con
respecto a los precios de nuestra empresa CONSTRUCTEC & METAL?, el 20% opina
que son bajos, el 53.33% considerd que la empresa posee precios justos y el 26.67%
manifestd elevados. En sintesis, la mayoria considera que los precios son adecuados en

el mercado.

Figura 15: Valoracion sobre los locales y ambientes de empresas en el sector

metalmecanica en la ciudad de Chiclayo
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Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L

Interpretacion: De los resultados obtenidos de los encuestados en la pregunta: ¢Qué
valoracién tiene de los locales y ambientes de empresas dedicadas al rubro
metalmecanica en la ciudad de Chiclayo?, 13.33% dice muy bueno, el 26.67% opina
que es buena, 46.67% opina regular, 6.67% dice que es mala y 6.67% dice muy mala la
experiencia que han tenido en adquirir servicios del rubro metalmecanica. En
conclusion: la mayoria (86.67%) considera que los ambientes y locales de las empresas

de metalmecanica en ciudad de Chiclayo son muy buenos a regular.
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Figura 16: Preferencia para contratar los servicios del rubro metalmecénica
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Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L

Interpretacion: Del total de encuestados en la pregunta: ¢Qué preferencia tiene en la
contratacién de un servicio de rubro metalmecanica?, el 46.67% opina empresas, el
33.33% profesionales independientes y 20% escogen para la realizacion del servicio a
[técnicos. En conclusion: la mayoria opta por contratar servicios de empresas sin dejar

de lado los profesionales independientes dedicados al rubro metalmecanica.

Figura 17: Buscaria asesoria de profesionales para contratar servicios en tema de

soluciones metélicas en general
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Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L

Interpretacion: Del total de encuestados en la pregunta: ¢Cuando usted necesita los
servicios en tema de soluciones metalicas en general, solicita asesoria de profesionales?,

el 46.67% opina que si, el 33.33% nos dijo no y el 20% opina que a veces. En sintesis,
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la mayor parte considera que la asesoria de profesionales es importante para la

contratacion de servicios en el tema metalmecanica.

Figura 18: Atributos importantes que estima usted debe tener una empresa

metalmecéanica
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Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L

Interpretacion: Del total de los encuestados en la interrogante: ¢Qué atributos
importantes, estima usted debe tener una empresa del rubro metalmecéanico?, siendo el
13.33% toma en consideracidn la experiencia, 26.67% el servicio personalizado,
13.33% la atencién inmediata, 6.67% manifiesta los precios accesibles, 13.33% la
rapidez en la ejecucién, 6.67% nos dice los profesionales y técnicos calificados y 20%
como atributo los ambientes. En sintesis, la mayor parte de encuestados opta por el buen

servicio al cliente como mas relevante atributo.

Figura 19: Competencias importantes que deben tener los profesionales de una empresa

de metalmecénica
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Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L
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Interpretacion: Del total de encuestados en la interrogante: ¢Qué competencias
importantes considera usted que los profesionales de una empresa metalmecanica deben
de tener?, el 6.67% considera la comunicacion, 33.33% manifiesta como competencia
notable la capacidad de consulta, 13.33% manifiesta la ética e integridad, 20% la
experiencia y eficacia y finalmente el 26.67% opina que es importante el conocimiento
del tema por parte de los profesionales. En conclusion la mayoria manifiesta que el
conocimiento, capacidad y experiencia como competencias mas importantes que deben

tener los profesionales del sector metalmecanica.
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IV. DISCUSION

Segun (Capriotti, 2004), la imagen de las empresas es un activo intangible estratégico,
considera que no suficiente estar presente en la mente de los consumidores, estos deben
considerarla como una eleccién firme, creando un valor diferencial y agregado. Para (Costa,
2001) manifiesta que “la imagen que tiene el publico de la organizacion en cuanto a la
entidad, es la idea global que tiene sobre sus productos, sus actividades y su conducta”. L0S
resultados nos mostraron que en la figura 1. Los resultados mostrados en la interrogante,
¢Como considera las experiencias al prestar los servicios de una empresa metalmecénica?,
13.33% manifiesta que la experiencia fue muy buena, 33.33% opina que es buena, 40% dijo
que fue regular, 6.67% dice que es mala y muy mala la experiencia que han tenido enadquirir
servicios del rubro metalmecanica; en concreto el 86.66% opino que ha tenido una
experiencia de regular amuy buena. De igual modo se relaciona la figura 2. En los resultados
obtenidos de la pregunta, ¢Usted tiene conocimiento nuestra marca 0 empresa
CONSTRUCTEC & METAL S.R.L?, en consecuencia el 60% de total de encuestados
respondid que no conoce nuestra marca o empresa. También se relaciona con la figura 3.
Planteada en la interrogante ¢Cuales son las caracteristicas positivas que percibe de la
empresa metalmecanica CONSTRUCTEC & METAL S.R.L?, dando como resultados en el
total de encuestados que el 20% considera experiencia, 6.67% considera servicio
personalizado, 6.67% opina respecto a la atencion inmediata, 33.33% da conocer que la
empresa tiene precios accesibles, 13.33% dice que son rapidos en la ejecucion, 13.33% los
profesionales y técnicos calificados que posee la compafia y 6.67% el ambiente es
agradable; en concreto la mayoria opino que son los precios y la calidad, sin dejar de lado la
atencion al cliente ofrecido por la empresa. Del mismo modo se relaciona con la figura 4.
En la interrogante ¢Cudles son las caracteristicas negativas que percibe usted de la empresa
CONSTRUCTEC & METAL S.R.L? arrojandonos los siguientes resultados que gran
porcentaje equivalente al 53.33% opino que la marca 0 empresa no es muy conocida
haciendo imprescindible la implantacién de estrategias de marketing para el crecimiento del
posicionamiento de la empresa y por ende el aumento en la participacion en el mercado.
Ademds existe relacion con la figura 5. Que tiene por pregunta la siguiente ¢Qué medios
utiliza para la basqueda de servicios de una empresa del rubro metalmecéanica? del total de
encuestados se obtuvo que el 40% dice el internet, 13.33% periodicos, 20% television,

6.67% radio, 13.33% péaginas amarillas y 6.67% considera las recomendaciones de otras

35



personas; en concreto la mayoria considera el avance de la tecnologia para blsqueda de
servicios de metalmecanica, esto indica que debemos reforzar dicha herramienta para
mejorar las operaciones comerciales de la empresa. De igual modo se relaciona con la
interrogante de la figura 6. ;Qué slogan usted prefiere para una empresa de metalmecanica?
de los resultados obtenidos del total de encuestados el 46.67% prefirid el slogan “tus
necesidades son nuestros compromisos”, el 33.33% opto por “seguridad, calidad y
confianza”, el 13.33% considero “solucién al alcance de tus necesidades” y 6.67% eligio
“tus ideas valen mas que un centavo”, en concreto la mayoria prefirid el slogan el cual
transmite que el compromiso de la empresa para con ellos es muy importante para la
satisfaccion de sus necesidades. Asi mismo se relaciona con la figura 7. ¢;Considera usted
que las empresas de metalmecénica en la ciudad de Chiclayo poseen una buena organizacién
y planificacion en el desempefio de sus servicios? en los resultados se refleja que el 46.67%
dice que si, el 33.33% que no y 20% no conoce; en concreto gran porcentaje del total de
encuestados opino que no tiene conocimiento de la gestion de las empresas de
metalmecénica, siendo de vital importancia la implantacién de estrategias de marketing.
También se considera la relacion existente en la figura 8. Que tiene como interrogante la
siguiente ¢Considera usted que el indicador orden aplicado en los procedimientos de trabajo
es valioso en una empresa de metalmecanica? en concreto gran porcentaje igual al 53.33%
contemplan que la gestion aplicada en las empresas de metalmecénica debe considerar el
orden y eficiencia. En definitiva la imagen es la carta de presentacion, la empresa
Constructec & Metal S.R.L urge de la implantacion de estrategias de marketing para
posicionarse en el mercado ademéas el uso de herramientas tecnologicas para la integracion
activa en las operaciones comerciales, apremia la creacion de la pagina web de la empresa
Constructec & Metal que tendra como objeto promover la relacion directa entre clientes
actuales y potenciales, promoviendo relaciones permanentes y fomentar la capacidad de

nuevos clientes.

Para (Gamboa, 2014) manifiesta que un producto corresponde a todo aquello que se
encuentra disponible en el mercado para su adquisicion, consumo o atencion y responde a
la satisfaccion de un deseo o necesidad. Seguin (Kotler & Armstrong, Marketing, 2012) un
producto en el mercado responde a satisfaccion de diferentes necesidades, el autor sostiene
que el concepto de producto contempla objetos tangibles, ideas, acontecimientos, servicios

0 la mezcla de estos. Existe una relacion con los resultados obtenidos en la figura 9. Que
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tiene la siguiente interrogante ¢Para contratar un servicio del rubro metalmecanica que
caracteristicas considera? el 33.33% considera la calidad del producto, 13.33% tiempo de
entrega y 53.33% opina de los precios accesibles; en concreto la mayoria de los encuestados
considera en primer lugar la parte econdmica, seguido de la calidad. De igual modo sostiene
relacion con la pregunta de la figura 10. ;Qué tiempo de garantia le gustaria por el servicio
otorgado? los resultados fueron los siguientes el 13.33% opina un periodo de 8 meses,
53.33% opina 1 afio y 33.33% un intervalo mas extenso de 2 afios; en concreto opinaron que
prefieren una garantia por un periodo largo. En sintesis el precio es un factor muy a menudo
decisivo y lo demuestran los resultados obtenidos, primando la parte econémica;
consideremos que el precio es el Unico elemento que produce utilidades en comparacion a
los otros elementos como: el producto, la promocién y la plaza que generan costos para una

empresa. La garantia contempla que sea un tiempo considerable.

En la dimension servicios, segin (Hoffman & Bateson, 2011) manifiestan que los servicios
no tienen propiedades materiales que los clientes puedan percibir con sus sentidos tales como
esfuerzos o actos. Existe relacion con los resultados obtenidos en la figura 11. Que tiene por
interrogante ¢Cudles de los servicios contrataria de una empresa metalmecédnica? obteniendo
lo siguiente, el 33.33% contrataria para fabricacion y montaje de estructuras, el 20% opina
para mantenimiento preventivo, el 33.33% para mantenimiento correctivo y 13.33% opina
cerrajeria en general; en concreto la mayor parte de los encuestados considera que contrataria
para fabricacién, montaje y mantenimiento de estructuras. Del mismo modo en la figura 12.
En la interrogante ¢Qué servicios adicionales considera necesario que debe tener una
empresa del rubro metalmecanica? arrojando que el 26.67% opina las consultas online, el
26.67% opina las redes sociales, el 6.67% opina visitas personalizadas, el 33.33% opina
pagina web y el 6.67% opina otros; en concreto un gran porcentaje prefiere herramientas
tecnoldgicas para servicios adicionales, la utilizacion de redes sociales (Facebook y Twitter),
el disefio de la pagina web necesarios en este mercado tan cambiante; la implantacion de
estas herramientas permitiran un espacio donde se preste para generar nuevos contactos,
instrumento de fortalecimiento y actualizacion de la imagen de la empresa y aumento en la
gestion comercial. Del mismo modo existe relacion en la figura 13. Que tiene como pregunta
¢Para contratar los servicios de una empresa metalmecanica, que caracteristicas usted toma
en consideracion? los resultados obtenidos fueron el 26.67% considera experiencia, 6.67%

servicio personalizado, 6.67% considera la atencion inmediata del servicio, 33.33% dijo
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precios accesibles, 13.33% se refirid a la rapidez en la ejecucion, 6.67% el personal ya sean
profesionales y técnicos calificados y 6.67% corresponde un ambiente agradable; en
concreto del total de encuestados consideran como caracteristicas el precio en primer lugar
seguido del buen servicio brindado por la empresa que contrate. También existe relacion con
la figura 14. En la interrogante ;Qué apreciacion tiene con respecto a los precios de nuestra
empresa CONSTRUCTEC & METAL? en concreto del total de encuestados opinaron que
la empresa maneja precios justos en sus cotizaciones. Ademas, se relaciona con la pregunta
de la figura 15. ;Qué valoracion tiene de los locales y ambientes de empresas dedicadas al
rubro metalmecénica en la ciudad de Chiclayo? donde se obtuvieron los siguientes resultados
gran porcentaje equivalente a 86.67% considera que los ambientes y locales de las empresas
de metalmecénica en Chiclayo son de muy buenos a regular. En definitiva en la dimension
servicios los resultados muestran que un factor importante es el manejo de precios
adecuados, asi lo manifiesta (Lovelock, 2009) que para lograr precios eficaces es preciso un
buen conocimiento de los costos, precios de la competencia y valor creado para los
consumidores. Continuando Yy sin dejar de lado la calidad del servicio brindada por empresas

con poco posicionamiento en el mercado.

En la dimension personal, para (Solérzano & Aceves, 2013) menciona que el recurso mas
importante que trabaja en una empresa es el personal, este debe estar capacitado y motivado
para ofrecer una atencién de calidad y cubrir las expectativas de los clientes. Del mismo
modo (Lovelock, 2009) define el término personal como la relacion existente entre el
exterior e interior de una organizacion, considera que las tareas operativas desempefiadas
por estos sean de manera rapidas y eficiente, del mismo modo sean cortés con los clientes.
Existe relacién con los resultados obtenidos segun la figura 16. En la pregunta siguiente
¢Queé preferencia tiene en la contratacion de un servicio de rubro metalmecéanica, usted
escoge que lo realicen? del total de encuestados el 46.67% opina que tiene preferencia por
contratar con empresas, el 33.33% contrataria a profesionales independientes y 20% opina
que a técnicos; en concreto buen porcentaje igual al 46.67% considera que es mejor contratar
los servicios de empresas ademas tambien a profesionales independientes dedicados al rubro
metalmecanica. RelacionAndose con la pregunta de la figura 17. ;Cudndo usted necesita los
servicios en tema de soluciones metélicas en general, solicita asesoria de profesionales?, en
concreto los resultados mostraron que la mayoria de los encuestados tiene en consideracion

la asesoria de profesionales en materia de metalmecanica. También existe relacion con la
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figura 18. En la pregunta siguiente ¢Qué atributos importantes estima usted debe tener una
empresa del rubro metalmecanico? los resultados fueron los siguientes el 13.33% toma en
consideracion la experiencia, 26.67% el servicio personalizado, 13.33% la atencién
inmediata, 6.67% manifiesta los precios accesibles, 13.33% la rapidez en la ejecucion,
6.67% nos dice los profesionales y técnicos calificados y 20% como atributo los ambientes;
en concreto los resultados mostraron que la mayor parte opto por el buen servicio al cliente.
Ademas, se relaciona con la figura 19. En la pregunta ¢(Qué competencias importantes
considera usted que los profesionales de una empresa metalmecanica deben de tener? los
resultados mostraron que el 6.67% considera la comunicacion, 33.33% manifiesta como
competencia notable la capacidad de consulta, 13.33% manifiesta la ética e integridad, 20%
la experiencia y eficacia y finalmente el 26.67% opina que es importante el conocimiento de
tema por el lado de los profesionales; en sintesis la mayor parte de los encuestados considero
el conocimiento, capacidad y experiencia como competencias mas importantes que deben
tener los profesionales del sector metalmecanica. En definitiva, los usuarios prefieren
contratar a empresas Yy trabajadores independientes considerando sus capacidades, los
colaboradores deben de tener dominio de tema segin el requerimiento; son los
conocimientos y atencion mostrados por los profesionales respecto al servicio que ofrecen,
traducido en la habilidad de estos por inspirar confianza y credibilidad en lo que hacen.
Segun (Gabriel, 2003) acota que la empatia consiste en el grado de atencion de forma
personalizada que las empresas ofrecen a sus usuarios. Para (Lovelock, 2009) dice que el
personal debe poseer conocimientos necesarios sobre el producto y/o servicios que ofrece al
mercado ademas de ser afectivo en la atencion al usuario, en consecuencia se forma el valor
agregado que los usuarios distinguen y por ende marcard la diferencia con respecto a la

competencia.
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V. CONCLUSIONES

. El estudio permiti6 diagnosticar cual es la posicion vigente del posicionamiento de marca
de la empresa metalmecanica Constructec & Metal S.R.L, este andlisis permitid
identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, hallando un
posicionamiento débil en el mercado frente a su competencia. Por consiguiente se debe
tomar medidas inmediatas que posibiliten a la empresa alcanzar un posicionamiento el
mercado.

. Los factores que influyen en el posicionamiento de marca de la empresa Constructec &
Metal S.R.L son: marca, organizacion, servicios, calidad, garantia, ambiente, desempefio
y tecnologia; en resumen estos deben ser fortalecidos por su relevancia.

. El disefio del plan de marketing logrard desarrollar el posicionamiento de marca
Constructec & Metal S.R.L considerando las 4 P, la promocion como elemento esencial;
contempla un conjunto de actividades, destinadas al fortalecimiento del posicionamiento
de la empresa en el mercado actual.

. Se logré estimar los resultados que ocasionaria la puesta en marcha del plan de
marketing, teniendo una inversion de 2,650.00 Soles; lo que permitira tener procesos mas
eficaces, eficientes y efectivos; originando rentabilidad, ventas, crecimiento de la

empresa y mejorar el posicionamiento de marca de la empresa.
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VI. RECOMENDACIONES

Por consiguiente, después de la informacién obtenida y la construccion de la propuesta del
plan de marketing se acotan unas recomendaciones dirigidas al Sr. Luis Enrique Diaz Rojas,

Gerente General de la empresa Constructec & Metal S.R.L, Chiclayo:

= En primer lugar, la implementacién del plan de marketing, siendo los datos obtenidos y
procesados reales, los cuales aportan lo necesario para la toma de decisiones oportunas;
considerando que dicha inversibn representa una oportunidad para lograr
posicionamiento en el mercado.

= El uso de las tecnologias de la informacion y comunicacion (TIC).

= La creacion de nuevos negocios en el rubro metalmecanico, se considera necesario que
la empresa fortalezca su &rea comercial, en conjunto con la implementacién del plan
marketing logrando mantener su participacion y llegando a nuevos nichos de mercado.

= Esimportante que posterior ala ejecucion de la propuesta del plan de marketing, realizar
seguimientos y controles para medir los resultados obtenidos y contrastarlos con los

objetivos propuestos en dicho plan.
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VIl. PROPUESTA

PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE MARCA DE LA
EMPRESA CONSTRUCTEC & METAL S.R.L, CHICLAYO

1. DATOS GENERALES

NOMBRE : Constructec & Metal S.R.L
RUC : 20487849333
ESTADO : Activo
TIPO : Sociedad de Responsabilidad Limitada
DIRECCION : Calle César Vallejo Mz. 62 Lote N° 16
DEPARTAMENTO  : Lambayeque
PROVINCIA : Lambayeque
DISTRITO : San José
PAIS : Per(
2. OBJETIVOS

Objetivo general:
Mejorar el posicionamiento de marca de la empresa de metalmecanica
CONSTRUCTEC & METAL S.R.L.

Objetivos especificos:

1. Mejorar la imagen de la empresa metalmecanica CONSTRUCTEC & METAL
S.R.L.

2. Implementar herramientas tecnologicas en la empresa CONSTRUCTEC & METAL
S.R.L.
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Tabla 2: Cronograma de actividades y presupuesto

ACTIVIDAD

OBJETIVO

TIEMPO

META

RESPONSABLE

COSTO

Elaborar base de datos de
clientes empresariales y
particulares

Organizar la informacion de
los clientes de la empresa,
que permita generar
procesos eficientes y
eficaces en el momento de
la atencidn al cliente

1 mes

100% de clientes
empresariales y particulares
registrados en la base de
datos

Secretaria

Sistematizar informacién de
proveedores de la empresa
Constructec & Metal S.R.L

Organizar la informacion de
los proveedores de la
empresa, que permita contar
con datos de materiales y
consumibles de manera
inmediata

1 mes

100% de los proveedores
registrados en la base de
datos

Secretaria

Disefio de pagina web de la
empresa Constructec &
Metal S.R.L

Gestionar alianzas con
entidades del medio, que
permitan expandir los
servicios de la empresa

Dar a conocer la empresa
Constructec & Metal S.R.L
y posicionarlo en sector
metalmecanica a nivel local
y nacional

1 mes

100% pégina web de la
empresa Constructec &
Metal S.R.L, implementada

Administrador

S/ 700.00

4 meses

50% de alianzas
consolidadas como alianzas
estratégicas

Gerente

Elaborar un broshure fisico
de la empresa Constructec
& Metal S.R.L, que permita
difundir sus lineas de
servicios al mayor nimero
de clientes potenciales

Informar de manera facil y
agil alos clientes,
informacion sobre las lineas
de servicios que ofrece la
empresa Constructec &
Metal S.R.L

2 meses

100% broshure fisico de la
empresa Constructec
&Metal S.R.L, elaborado

Gerente y Administrador

S/ 450.00

Realizar marketing digital
con buscadores y redes
sociales tales como: google,
facebook y twitter.

Captar nuevos nichos de
mercado, que permitan
aumentar la rentabilidad de
la empresa Constructec &
Metal S.R.L

6 meses

30% de captacion de
clientes potenciales a través
de las redes sociales y
buscadores

Gerente y Administrador

S/ 1,500.00

TOTAL

S/ 2,650.00

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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INSTRUMENTO DE MEDICION DE LA VARIABLE
Encuesta sobre el plan de marketing para el posicionamiento de marca de la empresa

Constructec & Metal S.R.L, Chiclayo

Introduccién: La finalidad de esta investigacion es la recopilacion de informacién para
determinar como mejorar el posicionamiento de marca en la empresa CONSTRUCTEC &
METAL S.R.L, Chiclayo. EIl cuestionario serd utilizado solo para fines educativos, es
voluntario, anonimo y recomienda responder con honestidad.

Instrucciones: Lea detenidamente las preguntas que a continuacion se presentan y luego
marque con un aspa (X) la alternativa que crea conveniente.

Nombre de la empresa:

1. Género:
Hombre Mujer

2. Su edad oscila entre:

20-29 |:| 30-39 I:I 40-49 I:l 50-59 I:I 60 a mas I:I

3. Escriba elnombre de 3 empresas de servicios de metalmecanica que se le venga a
la mente primero:

4. ¢COmo consideras las experiencias al prestar los servicios de una empresa
metalmecanica?

Muy buena [ ] Buena [ | Reguer [ |  Mak [ ]
Muy mala [ | Ninguna [ ]

5. ¢Usted tiene conocimiento de nuestra marca o empresa CONSTRUCTEC &
METAL S.R.L?

si [ ] No [ ] (pasealapregunta 8)

6. ¢Cudles son las caracteristicas positivas que percibe de la empresa metalmecénica
CONSTRUCTEC & METAL S.R.L?

Experiencia [ ]

Servicio personalizado [ ]
Atencion inmediata [ ]
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10.

11.

Precios accesibles
Rapidez en ejecucion

Profesionales y técnicos capacitados

UL

Ambiente agradable

¢Cuales son las caracteristicas negativas que percibe usted de la empresa
CONSTRUCTEC & METAL S.R.L?

No es conocida |:| Es muy cara |:| Otros |:|

¢Qué medios utiliza para la busqueda de servicios de una empresa del rubro
metalmecanica? (Puede marcar varias opciones, si lo considera)

Internet

Periodicos I:I
Television I:I
Radio I:I

Paginas amarillas I:I

Recomendaciones de otras personas I:I

¢ Qué slogan usted prefiere para una empresa de metalmecanica?

Seguridad, calidad y confianza |:|
Tus necesidades son nuestros compromisos I:I
Solucién al alcance de nuestra experiencia l:l
Tus ideas no solo valen un centavo |:|

¢ Considera usted que las empresas de metalmecanica en la ciudad de Chiclayo
poseenuna buena organizacion vy planificacion en el desempefio de sus servicios?

si [ ] No [ ] NSINC [ ]

¢Qué recomendaciones nos daria para implementar en nuestra empresa de
metalmecéanica?



12. ¢Considera usted que el indicador orden aplicado en los procedimientos de trabajo
es valioso en una empresa de metalmecéanica?

si [] No [ ] NSINC [ ]

13. ¢(Para contratar un servicio del rubro metalmecénica que caracteristicas
considera? (Puede marcar varias opciones, si lo considera)

Calidad de producto I:I Tiempo de entrega I:I Precios accesibles I:I

14. ;Qué tiempo de garantia le gustaria por el servicio otorgado?

8meses [ | lafio [ ] 2 afios |:|

15. ¢Cuales de los servicios contrataria de la empresa metalmecanica? (Puede marcar
varias opciones, si lo considera)

[ ]

Fabricacién y montaje de estructuras I:I

Servicio de mantenimiento preventivo de estructuras

Servicio de mantenimiento correctivo de estructuras

Cerrajeria en general |:|

16. ¢ Qué servicios adicionales considera necesario que debe tener una empresa del
rubro metalmecanica? (Puede marcar varias opciones, si lo considera)

Consultas online |:|
Redes Sociales |:|
Visitas personalizadas l:l

Pagina web |:|
Otros |:|

17. ¢Para contratar los servicios de una empresa metalmecanica, que caracteristicas
usted toma en consideracion? (Puede marcar varias opciones, si lo considera)
Experiencia

Servicio personalizado |:|
Precios accesibles |:|
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18.

19.

20.

21.

22.

Rapidez en ejecucion
Profesionales y técnicos capacitados

Atencion inmediata

O UL

Ambiente agradable

¢Qué apreciacion tiene con respecto a los precios de nuestra empresa
CONSTRUCTEC & METAL S.R.L?

Elevados [ | Justos [ ] Bajos [ |

¢ Qué valoracion tiene de los locales y ambientes de empresas dedicadas al rubro
metalmecanica en la ciudad de Chiclayo?

Muy buena [ ] Buena [ ] Regular [ | Mala [ ]
Muy mala [ ] Ninguna [ |

¢ Qué preferencia tiene en la contratacion de un servicio de rubro metalmecanica,
usted escoge que lo realicen?

Empresas I:I

Profesional independiente I:I

Técnicos I:I

¢,Cuando usted necesita los servicios en tema de soluciones metalicas en general,
solicita asesoria de profesionales?

Si |:| No |:| A veces |:|

¢Qué atributos importantes, estima usted debe tener una empresa del rubro
metalmecéanico?

Experiencia |:|

Servicio personalizado |:|
Precios accesibles |:|
Rapidez en ejecucion |:|

Profesionales y técnicos capacitados |:|
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Atencion inmediata [ ]
Ambiente agradable [ ]

23. ¢(Qué competencias importantes considera usted que los profesionales de una
empresa metalmecanica deben de tener?

Comunicacion
Capacidad de consulta
Etica e integridad

Experiencia y eficacia

UL

Conocimiento del tema

Muchas gracias por su tiempo y colaboracion.
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DISENO DE LA PROPUESTA

PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE MARCA DE LA

EMPRESA CONSTRUCTEC & METAL S.R.L, CHICLAYO

INTRODUCCION

1.1 GENERALIDADES

MISION:

Satisfacer las necesidades de nuestros clientes antes, durante y después de
finalizado el proyecto; dando cumplimiento a los estandares de calidad, costos y
plazos fijados, respetando la legislacion laboral, medioambiental, técnica
y social. Asi mismo, se encuentra en constante blsqueda de oportunidades de
desarrollo para sus colaboradores, ademas de generar relaciones duraderas con

sus clientes y formacién de vinculos estratégicos con sus proveedores.

VISION:

CONSTRUCTEC & METAL S.R.L espera ser reconocida en nuestra region,
mediante la participacidn activa de proyectos constructivos, acompafiando en el
crecimiento de las empresas locales y desarrollo personal de cada uno de los

colaboradores, que integran nuestro equipo de trabajo.

1.2 DATOS GENERALES

NOMBRE : Constructec & Metal S.R.L

RUC : 20487849333

ESTADO . Activo

TIPO : Sociedad de Responsabilidad Limitada
DIRECCION : Calle César Vallejo Mz. 62 Lote N° 16
DEPARTAMENTO : Lambayeque

PROVINCIA : Lambayeque

DISTRITO : San José

PAIS : Pert
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OBJETIVOS

Objetivo general:

Mejorar el posicionamiento de marca de la empresa metalmecanica
CONSTRUCTEC & METAL S.R.L.

Objetivos especificos:

1. Mejorar la imagen de la empresa metalmecanica CONSTRUCTEC & METAL
S.R.L.

2. Implementar herramientas tecnologicas en la empresa CONSTRUCTEC &
METAL S.R.L.

RESUMEN DE NECESIDAD IDENTIFICADA (Y)
El posicionamiento de marca, segun los resultados obtenidos. Tiene como
fundamentacion aquellos datos precisos obtenidos en la aplicacion del cuestionario;

mostrada en citas de figuras.
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Resultados obtenidos de la necesidad identificada ()

DIMENSION

HALLAZGOS

FUENTE

Imagen

La mayor parte de los clientes tiene desconocimiento de
la compafila como tal, equivalente a 60% Yy por ende
desconoce de los servicios que da al mercado; en otros
términos se debe disefiar estrategias para difundir los
servicios, productos que ofrece la compafia .

Figura: 1-4

Producto

Segun los resultados obtenidos en la dimensién producto
muestra que la empresa destaca por ofrecer precios
accesibles en el mercado, en otras palabras el cliente

busca mejor oportunidad en precios; ademas el tiempo
juega un papel muy importante hablamos de la rapidez de
ejecucion de esta forma el cliente estard mejor satisfecho.
El directorio o alta gerencia deben de tomar en
consideracion dicho indicadores.

Figura: 10

Servicio

Los servicios de mayor peticion son: fabricacion, montaje
y mantenimiento de estructuras, seguido de lo que
corresponde a cerrajeria en general. Por otro lado el
cliente considera relevante el uso de herramientas
tecnoldgicas, valora las consultas on line ya sea por

medio de una pagina web o redes sociales.

Figura: 11-15

Personal

En su mayoria de los clientes considera contratar los
servicios de una empresa del rubro metalmecénica, que
tenga conocimiento y experiencia en dicho sector.

Figura: 16-19

Fuente: Cuestionario sobre posicionamiento de la marca Constructec & Metal S.R.L

IV. DETALLE DE LA PROPUESTA

Estrategia de informacién interna:

Sistema de control de informacion interna, base de datos de clientes y proveedores

con quienes se realizan operaciones comerciales importantes, se propone disefiar una

base de datos con el uso del programa excel para la recoleccion de informacion de

los clientes empresariales y particulares, ademas de los datos de los proveedores

locales y nacionales como: datos de la empresa, insumos, precios, persona de

contacto, nimero de contacto, entre otros.
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Datos de clientes

CONSTRUCTEC & METAL S.R.L

DATOS DE CLIENTES

Nombre

Ruc/DNI

Teléfono

E-mail

Fecha de
contacto

Servicio/
producto
requerido

Fecha de
envio de
cotizacion

Fecha de
contrato

Fecha de
entrega

Fecha de
instalacion

Precio

Anticipo

Saldo por
pagar

Garantia

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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Datos de proveedores

CONSTRUCTEC & METAL S.R.L

DATOS DE PROVEEDORES

Nombre

Ruc/DNI

Teléfono

E-mail

Fecha de
contacto

Servicio/
producto
requerido

Fecha de
envio de
cotizacion

Fecha de
contrato

Fecha de
entrega

Fecha de
instalacion

Precio

Anticipo

Saldo por
pagar

Garantia

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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Estrategia de promocion:

Creacion de la pagina web de la compariia Constructec & Metal S.R.L.

Disefio de broshure de los servicios de la empresa Constructec & Metal S.R.L,

permitiendo a los clientes y publico en general el acceso a la informacion de forma

rapida y eficaz.

Participacion activa de eventos organizados por entidades publicas o privadas tales

como: camara de comercio Yy produccién de lambayeque, senati, centros comerciales

y otros.

Hacer campafias de promocion, usando pégina web, redes sociales y buscadores web.

Pagina Web

Para su creacion se considerd por las siguientes razones:

Ofertar los servicios con los que cuenta la empresa, asi el cliente conocera los

diversos servicios que ofrece.

Publicidad, mediante esta herramienta la empresa Constructec & Metal S.R.L
economiza costos en tema publicitario, manteniendo contacto directo con aquellos
clientes empresariales y/o particulares interesados en contratar servicios del sector

metalmecanico.

Atencion inmediata, mediante la pagina web y e-mails, teniendo un alcance no
solo a nivel local (Chiclayo), sino también nacional ofertando los servicios de la
empresa a un mercado on line; generando negociaciones comerciales con clientes

potenciales.

Mecanismo de mejora, se incluird una seccion de sugerencias y recomendacio nes,
permitiendo una relacién directa mediante la opinion de los clientes sobre la
prestacion del servicio, atencion al cliente, comentarios, dudas, entre otros;

contribuyendo al crecimiento de la empresa.
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Figura 20: Disefio de pégina web

Constructec & Metal SRL - SERVIC: X

<« c @ D @ htpsy//constructec- metal-srlnegodo.site/#galle 9% e || Q Busa neoe =

Constructec & Metal SRL

Constructec & Metal SRL

SERVICIOS INTEGRALES A UN CLIC DE DISTANCIA
Abre manana a las 8:00

Este sitio web utiliza cookies de Google. %

Fuente: https://constructec- metal-srl.negocio.site

Broshure

Por medio del broshure se informara a los clientes los servicios o productos que
ofrece la empresa Constructec & Metal S.R.L en el rubro metalmecénica, dicha
informacién sera puntual, ademéas dara a conocer la mision, visién, contacto,
portafolio de servicios, portafolio de clientes.

Para el disefio de broshure de la empresa Constructec & Metal S.R.L se considerd
los siguientes aspectos:

Portada: Presenta el logo y nombre de la empresa, una imagen que traduce la
actividad a la cual se dedica.

Figura 21: Portada de broshure de la empresa Constructec & Metal S.R.L

A
CONSTRUCTEC & METAL S.R.1

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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Informacion de la empresa: Historia de la empresa, mision y vision.

Figura 22: Informacion de la empresa

QUIENES SOMOS

CONSTRUCTEC & METAL S.R.L &5 una empresa perua-
na que desarrola una variedad amphia de proyectos

de construccién y mantenimiento estructural, asi

como Instalaciones Eléctricas, Sanitarios,

Drywall, Pintura, Estructuras Metalicas, entre otros. )

Contamos con la experiencia acumulada de sus profesionales
sumados a un excelente disefio propio conforman una
ventaja competitiva que le ha permitido posicionarse en el
mercado como una empresa referente y confiable en materia
de construccién y desarrollo para proyectos especiales.

En CONSTRUCTEC & METALS.R.L usted encontrard expenencia,
innovacién, tecnolégica, servicio técnico especakzadoy a su
vez una vasta linea de productos enmarcados dentro de los
parimetros de cakdad exigidos por empresas lideres a nivel
mundial.

MISION

& METAL SRL

oy 3 e calcas, coswos y pa-
205 fja00s, respetanco a legistaiin s, meioambient, erica y Sl
Asi mismo, para sus coiaboranores,

vessores.

VISION

CONSTRUCTEC & METAL SRL espers
ser reconcioa en nuesta regien, medarte
1a panicipacidn activa ce profecos cons-
nucives, scompaanto en @ cecimienn
e 125 empresas Iazates y Gesamilo peso-
il ce casa uo ce los coaborasres, que
integrn nussm ecuipo ce vabsio.

Fuente: Elaboracion propia, 2019

Portafolio de servicios: Se detalla cada uno de los servicios que ofrece la empresa
Constructec & Metal S.R.L.

Figura 23: Portafolio de servicios

0 ALBANILERIA OESTRUCTURAS Mi

TALICAS

& @ e o2 comsvur eatcaones U ovs
axas smpeanta. pieda. lailo, ca. yeso.
camento u o os matataes sanganes. Oise
#9 y gecurion oe proyacios 1 camo satca-
dones (domichlos ofcinas, &spacis comer-
ciaes, enve ovos). ramoddaion ¥ ¥abos
G2 manterimi et Ganad en emaales v
a5 0 pabiic:

Las estructoras metdlicas poseenuna gran
capacidad wsisterte por ¢ empleo de acero
Estole confere 3 positiidad de logar
scluciones de gran emveradura, como cubiir
grandesluces. cagasimportantes

TASIQUERS

WAL

€ Dywall {muro seco) es un sistema
constnictve en seco. gue consiste en una
estructum de perfles deacero galvaniza-
do 0 mader (pasanes y feles). sobre los

uales se colocan paneles incombusti-

O ENCHAFE CERAMICOS

Revesimientos de murcs en interores y
extercres. fachadas de casas. edifcics.
centros comerciales, et

constuceidn de todo tipo de proyectes
de arquitectura. sobre todo para realizar
disiones de ambieries tatiques. aczba-
dos, cielomasos y cerramientos.

OPNTURA
0 INSTALACIONES SANTARAS

€5 un producto fuido que apicadosobre
unasupericie encagss relania
gadas, se transforms 3l cabo del fempo
en una peiicua sciidz que se adhiers 3
dicha supericie, detal brma que Ecubre.
protege ¥ decom ¢ elemento score e
quese ha apicado

Es el corjunto de tuberias de conduccion,
conexiones, obturadores hidradices en gene-
1al como 5 o0 las trampas 5po P 5po S

coladens, etc. necesaos

fors

sitores. césples.
para s evacesa én

O/NSTALACIONES ELECTRIC

‘Corfurmo imagraso p canzacionss
seruchras, conduciorss, azcesar ALQUILER DE EQUIFO DE SOLDADURA,
OXICORTE, PLASMA TORNO, entre

sy
‘sumirtsyoque paitn & suministo de
‘anagia seca P

ica oese 13z caaes.
‘genmatxas hasta o camo de canumo.

Venta de sakdadura

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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Clientes: Es trascendental que el cliente o potencial cliente conozca los clientes
actuales con los que viene trabajando la empresa Constructec & Metal S.R.L.

Figura 24: Clientes de la empresa Constructec & Metal S.R.L

[Nuestros Clientes ]

' @ cﬁﬁ-r

gﬂ/ \ “asa
% IN%M (h-l Tornitlo xu

Fuente: Elaboracion propia, 2019

Contacto: Contempla datos de contacto como: nimero telefonico, direccion fisica
y correo electrénico.

Figura 25: Datos de contacto de la empresa Constructec & Metal S.R.L

Gerente General  : Luis Enrique Diaz Rojas

luis19271@gmail.com
#943699894

: CONSTRUCTEC & METALSR.L

120487849333

+ Calle César Vallejo Me. 62 Lote N° 16
SanJosé- Lambayeque

+074- 255508

: constructec.metal s @gmail.com

Fuente: Elaboracién propia, 2019
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La pagina web, broshure, redes sociales y buscadores como medios de publicidad
y de contacto con potenciales clientes que desean contratar este tipo de servicios.
Los anuncios en la pagina web, se consideran de vital importancia para la
captaciéon de clientes.

Es importante que cuando se tenga la base de datos de los clientes, se puede
realizar publicidad por medios de e-mails, dando a conocer algunas novedades de

los servicios y/o noticias de la empresa.

Estrategia de extension de servicios:

Reforzamiento de los beneficios que la empresa Constructec & Metal S.R.L ofrece a
sus clientes, generando la fidelizacion; a través de alianzas con sectores diferentes en
especial el sector construccion logrando captar clientes potenciales.

El propésito de las alianzas estratégicas es ofrecer servicios post-venta, podemos

considerar mantenimientos o garantias.

Control y seguimiento:

En el proceso de control y seguimiento es fundamental que el gerente general asigne
a la persona idonea para que realice este proceso, seria la responsable del
cumplimiento del plan de marketing propuesto, tomando las siguientes

consideraciones:

= Supervision del funcionamiento de péagina web de la empresa.

» Realizar marketing continuo en los buscadores y redes sociales.

» Realizar la inspeccion del manejo de informacion de los clientes y proveedores,
segln los formatos establecidos.

= Verificacion del buen uso de los medios de comunicacion interna.

» Realizar periddicamente la verificacién del buen uso de la imagen de la empresa.
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Cronograma de actividades y presupuesto

ACTIVIDAD OBJETIVO TIEMPO META RESPONSABLE COSTO
Organizar la
informacion de los 100% de
Elaborar base de clientes de la clientes
datos de gllentes empresa, que permita 1 mes emp re_sarlales y Secretaria )
empresariales y generar procesos particulares
particulares eficientes y eficaces registrados en la
en el momento de la base de datos
atencion al cliente
Organizar la
Sistematizar informacion de los
informacion de proveedores de la 100% de los
proveedores de la empresa, que permita proveedores .
1 mes . Secretaria -
empresa contar con datos de registrados en la
Constructec & materiales y base de datos
Metal S.R.L consumibles de
manera inmediata
100% péagina
Disefio de pagina web de la
web de la empresa 1 mes empresa Administrador S/ 700.00
Constructec & D | Constructec &
Metal SR.L ar a conocer fa Metal S.R.L
o empresa Constructec impl : t.d’
& Metal SR.Ly Imp lémentada
Gestionar alianzas posicionarlo en sector
con entidades del metalmecénica a nivel 50% de alianzas
medio, que local y nacional 4 meses consolidadas Gerente -
permitan expandir como alianzas
los servicios de la estratégicas
empresa
Elaborar un
broshure fisico de la Inf,or_marldg manera 100% broshure
empresa facil y &gil a los .
. . L fisico de la
Constructec & clientes, informacion empresa Gerente
Metal S.R.L, que sobre las lineas de 2 meses P rentey S/ 450.00
N . L Constructec Administrador
permita difundir sus | servicios que ofrece la
: . &Metal SR.L,
lineas de servicios empresa Constructec elaborado
al mayor nimero de & Metal SR.L
clientes potenciales
0,
Realizar marketing | Captar nuevos nichos SOé,d ¢
- captacion de
digital con de mercado, que .
buscadores y redes permitan aumentar la cllen_tes Gerente y
; ) L 6 meses potenciales a e S/ 1,500.00
sociales tales como: rentabilidad de la través de las Administrador
google, facebook y | empresa Constructec redes sociales
twitter. & Metal SR.L y
buscadores
TOTAL S/ 2,650.00
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FICHA DE EVALUACION DEL PLAN DE MARKETING PARA EL
POSICIONAMIENTO DE MARCA DE LA EMPRESA CONSTRUCTEC & METAL SRL
CHICLAYO

AUTORA: MONICA PATRICIA WAN TUNOQUE
(JUICIO DE EXPERTO)

Yo, David Ernesto Herrera Jiménez, identificado con DNI N° 41931449, con
Grado Académico de Magister en Administracion y Marketing de la Universidad Sefior
de Sipan.

Hago constar que he leido y revisado el Plan de marketing para el posicionamiento de
marca de la empresa Constructec & Metal SRL - Chiclayo, correspondiente a la Tesis
del mismo nombre, de la Maestria en Administracion de Negocios MBA de la
Universidad Cesar Vallejo.

La estructura de la propuesta se distribuye en seis partes: la primera parte
corresponde a un analisis externo o del macro entorno, analisis interno, definicion de

los objetivos, Elaboracién y desarrollo de estrategias, plan de accion y presupuesto.

La propuesta corresponde a la tesis: “Plan de marketing para el posicionamiento
de marca de la empresa Constructec & Metal SRL, Chiclayo”.

Luego de la evaluacién minuciosa de la propuesta y realizadas las correcciones

respectivas, los resultados son los siguientes:

Propuesta: Plan de marketing para el posicionamiento de marca de la empresa
Constructec & Metal SRL, Chiclayo

% DE LA
APLICABILIDAD CONTEXTUALIZACION PERTINENCIA PROPUEST
A VALIDADA
98% 95% 99% 97%

Chiclayo, 15 de Julio del 2019

Mg.( Da}i{"éoeég Herrera Jiménez
“-DNI N° 41931449

EXPERTO
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AUTORIZACION PARA EL DESARROLLO DE LA TESIS

A\§\ CONSTRUCTEC & METAL -
\;

Pz
R.U.C: 20487849333.

El Gerente General de la Empresa Constructec & Metal SR.L, expide lo
siguiente:

AUTORIZACION

Visto la solicitud presentada por la Ing Agroindustrial y Comercio Exterior: Wan
Tufoque, Monica Patricia maestrante de la Universidad “César Vallejo”, donde

solicita aplicar su Proyecto de Tesis se dispone lo siguiente:
AUTORIZAR, a la Ing Agroindustrial y Comercio Exterior
Wan Tufioque, Monica Patricia

Aplicar el Proyecto de tesis titulado: “Plan de marketing para el
posicionamiento de marca de la empresa Constructec & Metal SRL,

Chiclayo”.

San José, 28 de Junio del 2019

Taller: Dir. Calle Cesar Vallejo Mz. 62 Lt. 16 San José - Lambayeque
Telf: 962080980 / 919050022
E-mail: constructec.metal.sri@gmail.com
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AUTORIZACION PARA LA PUBLICACION ELECTRONICA DE LA TESIS

EI UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Centro de Recursos parael Aprendizaje y la Investigacion (CRAI)
“César Acuia Peralta”

FORMULARIO DE AUTQRIZACI()N PARA LA
PUBLICACION ELECTRONICA DEL TRABAJO
DE INVESTIGACION O LA TESIS

1. DATOS PERSONALES

Apellidos y Nombres : WAN TUNOQUE MONICA PATRICIA
D.N.L 143511210

Domicilio : Calle Juan Cuglievan N° 1345 - Chiclayo
Teléfono o =11 YR IOTO— Movil : 919050022
E-mail : patricwnt@gmail.com

2. IDENTIFICACION DE LA TESIS

Modalidad:

[ Trabajo de Investigacion de Pregrado

[ Tesis de Pregrado
Facultaa i  .ccccvemmmmenemsmsmomsssssssment AR A O SR S
BSCUBIA & oiimunensmmsnisssisssmmss s s saos s Mo o s s A A e
CAmMOIA © b orsssersonssnsism s s Ao M e AR e
O Grado I Titulo

EI esis de Post Grado
Maestria [ Doctorado

Grado : Administracion de Negocios MBA
MENCION  ©  cevrncinsmmsmesmssesensmnnnssnssasnssnssnssonassassmssissassis

3. DATOS DE LA TESIS
Autor (es) Apellidos y Nombres:
Wan Tufioque Monica Patricia

Titulo del trabajo de investigacion o de la tesis:
PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE MARCA DE LA
EMPRESA CONSTRUCTEC & METAL S.R.L, CHICLAYO

Afio de publicacion : 2019

4. AUTORIZACION DE PUBLICACION DE LA TESIS EN VERSION
ELECTRONICA:
A través del presente documento, Autorizo a publicar en texto completo mi
trabajo de investigacion o tesis.

Firma : Fecha : 02-12-2019
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ACTA DE APROBACION DE ORIGINALIDAD DE TESIS

S ESCUELA DE
UNIVERSIDAD CEsAR VALLEIO \l' POST GRADO

ACTA DE APROBACION DE ORIGINALIDAD DE TESIS

Yo, Hugo Enrique Huiman Tarrillo, Asesor del curso de desarrollo del trabajo de
investigacion y revisor de la tesis del estudiante, MONICA PATRICIA WAN TUNOQUE,
titulada: PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE MARCA DE LA
EMPRESA CONSTRUCTEC & METAL S.R.L, CHICLAYO., constato que la misma tiene un
indice de similitud de 21% verificable en el reporte de originalidad del programa
Turnitin.

El suscrito analizé dicho reporte y concluyé que cada una de las coincidencias
detectadas no constituyen plagio. A mi leal saber y entender la tesis cumple con todas

las normas para el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César

Vallejo.

Chiclayo, 14 de Julio de 2019

DNE: 16418702

o ¥ Computacion
fomador Fublico Colagiado

W Reg. 04.3824

CAMPUS CHICLAYO

Carretera Pimentel km
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REPORTE TURNITIN

PLAN DE MARKETING (2)

INFORME DE ORIGINALIDAD

21, 164 0O« 154

INDICE DE SIMILITUD  FUENTES DE FUBLICACIINES TRABAJNDS DEL
INTERMNET ESTUDIANTE

FUENTEE PRIMARIAS

repositorio.ucv.edu.pe
Fuenbs de Inlesmel

6

~

Submitted to Universidad Cesar Vallejo

Trabajo del eshsdianis

2%

Submitted to Universidad Catdlica de Santa

Maria
Trabajo del estudiants

1o

=9 A

www.icemd.com
Fuenbe de |nlesme!

1o

Submitted to Universidad Tecnologica del Peru

Trabajo del esfudianis

19

repositorio.uct.edu.pe
Fuenbs de Inesmel

1%

BB A

Submitted to Universidad Internacional de la
Rioja

Trabajo del estudiants

1%

ipmark.com
Fuenba de |nlemes]

1o
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AUTORIZACION DE LA VERSION FINAL DEL TRABAJO DE
INVESTIGACION

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA VERSION FINAL DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

CONSTE POR EL PRESENTE EL VISTO BUENO QUE OTORGA LA JEFA DE UNIDAD DE POSGRADO

ESCUELA DE POSGRADO

A LA VERSION FINAL DEL TRABAJO DE INVESTIGACION QUE PRESENTA:

Monica Patricia Wan Tufioque

INFORME TITULADO:

Plan de marketing para el posicionamiento de marca de la empresa Constructec & Metal
S.R.L, Chiclayo.

PARA OBTENER EL TITULO O GRADO DE:

ADMINISTRACION DE NEGOCIOS MBA

SUSTENTADO EN FECHA: 07/08/2019

NOTA O MENCION: APROBADA POR UNANIMIDAD

Wy — =
SN2 /.

5 7 =
A JEFf/ DE UNIDAD DE POSGRADO
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