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RESUMEN

La presente tesis, tiene como objetivo general disefiar un plan de marketing para
incrementar las ventas de la empresa IMPERIVM, San Ignacio 2020, y como hipétesis:
Para que el disefio del plan de marketing permita incremento de las ventas de la
Empresa IMPERIVM, debe tener estrategias sobre las caracteristicas de los clientes
con respecto al producto o servicio, precio, plaza, distribucion, promocion,
comunicacioén, caracteristicas del mercado como oferta y demanda; y para poder
lograr el objetivo y contrastar la verdad de la hipoétesis, se realizd un trabajo
cuantitativo descriptivo no experimental, en la cual se encontré que para un plan de
marketing permita el incremento de las ventas debe establecer estrategias de

producto, precio, plaza, distribucion, publicidad y comunicacion.

Palabras clave: Plan de marketing, ventas.



Abstract

The present thesis aims to design a marketing plan to increase the sales of the
company IMPERIVM, San Ignacio 2020, and as hypothesis: In order for the design of
the marketing plan to increase the sales of the IMPERIVM Company, it must have
Strategies on the characteristics of the customers with respect to the product or
service, price, place, distribution, promotion, communication, characteristics of the
market as supply and demand; And to be able to achieve the objective and to contrast
the truth of the hypothesis, a non-experimental descriptive quantitative work was
performed, in which it was found that for a marketing plan to allow the increase of
sales, it must establish strategies of product, price, Distribution, advertising and

communication.

Keywords: Marketing plan, sales.



l. INTRODUCCION

En la presente investigacién, se enfocd en construir un plan basado en marketing
para la empresa Imperivm, para tener un incremento en sus ventas y en la

rentabilidad.

En la presente tesis se realiz6 como formulacion del problema de investigacion:
¢,Cual seria el disefio del plan de marketing que permita incrementar las ventas de
la empresa Imperivm, San Ignacio 20207, de igual manera se propuso formular los
objetivos con referencia a lo a solucionar el problema de investigacion; logrando de
esta manera que el disefio de un Plan de Marketing que se amoldaria a los
requerimientos y necesidades de la organizacion. De esta manera el objetivo
general, que se formul6 en la tesis fue disefiar un plan de marketing que permite
incrementar las ventas de la Empresa Imperivm, San Ignacio 2020, y para de igual
manera se puso interés en realizar el diagnostico de la situacion actual de Imperivm,
en relacién a sus ventas, por otro lado definir las exigencias y caracteristicas de los
usuarios con respecto al servicio o producto, plaza, precio, promocién, comunicacién
y distribucion y finalmente determinar las caracteristicas del mercado en la que
desarrolla sus actividades la empresa Imperivm, con respecto a la oferta y la
demanda. Se planteoé la hipotesis: para que el disefio del plan permita incrementar
las ventas de Imperivm, debe tener estrategias sobre las caracteristicas de los
clientes con respecto al producto o servicio, precio, plaza, distribucion, promocién,

comunicacioén; caracteristicas del mercado como oferta y demanda.

La presente investigacion contiene cuatro capitulos: en la cual el capitulo I, contiene
la introduccién, el problema de investigacion; el mismo que aloja situacion
problematica, la pregunta de investigacion formulada, la justificacion; y objetivo
general, y especificos, las teorias con respecto a las variables en estudio y la
justificacion. El segundo capitulo se presenta el marco metodoldgico, la misma que
abarca la metodologia que se utilizdé para el desarrollo de la tesis. El lll capitulo
presenta los resultados y el andlisis y discusion de los resultados, también se
considerd la propuesta del disefio del plan de marketing y las conclusiones y

recomendaciones; y en la parte final de presentan las referencias y anexos.

11



1.1 Realidad Probleméatica

La cultura que actualmente se vive, toman protagonismo la comunicacion, el
esparcimiento y el entretenimiento. Teniendo en cuenta esta situacién “ampliarse”,
“‘compartir emociones”, “divertirse y contentarse” en los “momentos de ocio”, son
costumbres que se estan acentuando mas cuando se comparte las culturas
urbanas. Es por esto que muchas personas emprendedoras, toman en cuenta
estas caracteristicas de la poblacion para crear un negocio; como por ejemplo, las
empresas orientadas al sector de ocio tienen mucho potencial y estan bien
posicionadas en el mercado peruano, por tal motivo estas empresa siempre estan
en la consecucion de adecuar las estrategias de marketing que les permita vender
mas; y asi conseguir ser mas rentables y competitivas en el mercado; actualmente
en el Perl las empresas que ofrecen diversion y esparcimiento en su mayoria son
discotecas; y no es ajena la ciudad de San Ighacio donde actualmente se lleva a
cabo una de las mas decisivas batallas de la competitividad y mostrando
creatividad por el control del sector; Las discotecas que actualmente funcionan y
controlan el sector més juvenil en San Ignacio son: Utopia, Barra Libre. Imperivm
actualmente estd registrando baja en sus ventas, poca participacion en el
mercado, mal posicionamiento de la marca Imperivm; esta situacion problema ha
llevado a los que dirigen la empresa a lanzarse a la busqueda de disefiar un plan
de marketing que les permita incrementar sus ventas; y de esta manera poder
hacer frente a la exigente competitividad que existe en el sector discotecas en la
ciudad de San Ignacio; para dar solucion a esta problemética se disefiara un plan
donde se tenga en cuenta incrementar las ventas y sean sostenibles en el tiempo

con las estrategias que se implementen.

1.2 Trabajos previos

A nivel internacional
Gil, Heredia y Pinzdn (2018) en su estudio titulado “Plan de trade Marketing
para incrementar la rotacién y venta de la marca Pasién De Cream Helado”,
elaborado en la Universidad Agustiniana — Colombia, cuyo objetivo general fue
determinar cuales son las técnicas que permiten visualizar y potencializar la paleta

marca pasion en los puntos de venta, con la meta de potenciar la rotacion de venta
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del producto. Con un tipo de metodologia descriptiva, transeccional, con enfoque
cuantitativo, tuvo una muestra de 360 personas. Entre sus resultados podemos
indicar que un 90% indican que deben de mejorar en las instalaciones donde se
venden los helados, un 85% estaban satisfechos con la oferta de valor y la carta
del producto, un 82% manifestaron estar de acuerdo con la oferta de valor que se
detalla en una pagina web que tiene la empresa y finalmente un 86% indica que
deben de mejorar en sus promociones en la temporada de verano. Los autores
concluyeron que es importante implementar una investigacion de mercado para
tener mejor posicionamiento en los consumidores de helados ante la
competencia.

Cordova y Nieto (2017) en su investigacion titulada Plan de marketing para
incrementar las ventas de la tienda de ropa Koaj, en la ciudad de Guayaquil, 2016;
tuvo como objetivo principal el incrementar el volumen de ventas de la empresa
en un 15%. La metodologia de tipo descriptiva, inductivo, deductivo, con enfoque
mixto, tuvo una muestra de 300 personas. Se tuvieron como resultados mas
resaltantes en donde el 57% de los consumidores consultados consideran que se
debe potenciar la performance de la promocion de la oferta valor que ofrece la
tienda y 8 por cada 10 consumidores consultados dijeron que seria importante
conocer con anticipacion las diferentes promociones que se ofertaran., por otro
lado un 68% estd en desacuerdo con referencia a la presentacion de la pagina
web de la empresa de ropa, de igual forma un 89% estaba de acuerdo con la
politica de precios que tiene la empresa, como conclusién indica que estas
estrategias de marketing mix deben de aplicarse en la tienda de ropa lo cual traera
una gran mejorar en las ventas y de igual manera preparar al personal para que
haga mejor su trabajo.

De Freitas (2017) en la tesis titulada Propuesta de Marketing con el fin de
incrementar las ventas en la empresa Arrendauto S.A, elaborada en la
Universidad de Guayaquil — Ecuador, se propuso como objetivo general elaborar
una propuesta de marketing con el fin de incrementar las ventas en la
organizacién. Para dicha tesis se utiliz6 una metodologia explorativa con enfoque
cualitativo; se realizd dos encuestas, la primera al personal operativo de empresa
y la segunda a las personas que alquilan carros de esa ciudad, obteniendo una
muestra de 384 clientes. Los resultados mas relevantes fueron que el 75% del

personal menciona que para disminuir las quejas es renovar la flota y el 64% de
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los clientes se basa en el precio para su decision de compra. La autora concluyé
gue la empresa en cuestion esta en desventaja ante la competencia por eso
recomend6 que se debe renovar la flota y reducir los tiempos del proceso de
venta.

Rosales (2016) en su proyecto de investigacion titulado Estrategias de
Marketing para incrementar las ventas en la ferreteria Patty, sector San Pablo de
la provincia de Santa Elena, elaborado en la Universidad Laica Vicente Rocafuerte
de Guayaquil — Ecuador, tuvo como objetivo principal estd basado en
complementar las estrategias de marketing que permitan incrementar el volumen
de ingresos de la empresa que se estudia. La metodologia empleada fue de tipo
descriptiva, con enfoque mixto, presentando una muestra de 363 clientes. Los
principales resultados, se tuvo que el 87% de las personas encuestadas se
encuentran motivados por promociones y descuentos que les brindan las
empresas, pero también se obtuvo que el 67% de los encuestados mencionan que
la ferreteria en cuestion no cuenta con una adecuada campafa publicitaria y el
80% consideran la empresa debe contar con una pagina web donde puedan
conocer sobre las dltimas promociones, ofertas que tenga la organizacion. La
autora concluye que se debe de elaborar una variedad de fundamentos de
marketing para la organizacion, las cuales permitiran aumentar los niveles de
ingresos ya sean x ventas 0 servicios y consolidar con una mejor competitividad y
posicionarse en las preferencias de los consumidores.

Ocafia (2016) en la tesis nombrada Plan estratégico de marketing para
incrementar las ventas en la empresa Aguamax; Ecuador, que establecié como
objetivo analizar un plan de marketing para aumentar las ventas de la
organizacion. Para dicha tesis se utilizd una metodologia de tipo descriptiva con
enfoque mixto, transversal y propositiva, tuvo una poblacién de 6,060 de las
cuales se determin6é una muestra de 302 individuos. La autora concluyd que es
necesario implementar un plan estratégico basado en principalmente en los
presupuestos que se tiene y el nimero de colabores con los que cuentan, de igual
forma un 86% de los clientes consideran que los precios y el establecimiento de
una pagina web son necesarios para promocionar mejor a la oferta de valor de la
empresa, de igual forma un 90% estan de acuerdo que deben de mejorar las
instalaciones y preparar mejor al personal, un 82% estan de acuerdo que se deban

de incrementar las promociones. Se recomienda que la organizacion debe realizar
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estrategias de mercadeo tanto a nivel sectorial como a nivel nacional, también
mejorar la preparacion de los trabajadores con capacitaciones que permitan
disefiar las estrategias mas importantes para a mejorar el posicionamiento frente
a sus demas competidores.

Burbano, (2015) realizé su investigacion Plan de Marketing Estratégico,
para posicionamiento he incremento de ventas de la Marca IGUS en la Industria
Ecuatoriana” El autor se intereso en realizar un estudio sobre el incremento de
ventas de la marca IGUS en el mercado Industrial de Ecuador. Para esto el tesista
recolecto la informacién en relacion a las ventas y posicionamiento de IGUS;
posteriormente propuso el plan basado en estrategias de marketing; la cual
permitid a Ecuainsetec, colocar la marca IGUS en lugar muy comodo en la
Industria Ecuatoriana, y de esta manera también, le permite captar el maximo
namero de clientes, logrando crecer horizontalmente en la clase de clientes AA, A
y B: quienes vienen a ser los potenciales compradores de IGUS. Segun lo que se
puede apreciar en la tesis que Ecuainsetec tiene un gran desventaja con respecto
a posicionar la marca IGUS; que viene a ser la falta de interés por promocionar la
marca; por parte del area comercial de la empresa; esto conlleva a que los
consumidores no sepan con exactitud la gran diversidad de productos; por estas
razones Burbano realiza la instalacion de un plan de marketing que se orienta en
capacitar, elaborar material de informacion y publicidad, restructurar la cartera de
clientes, apoyar el comercio de instrumentos para la promocion de productos,
realizar programas de difusién y promocioén, y ser eficientes en la atencién al
cliente. Un 85% esta de acuerdo con el nivel de satisfaccion del servicio, por otro
lado, un 81% indica que deben de mejorar la oferta de valor de la compafiia y un
87% indican que el local deberia ser trasladado a otro lugar. Esto ha permitido
que IGUS logre posicionarse en la Industria ecuatoriana; logrando obtener un gran
crecimiento y una alta rentabilidad. En este caso la globalizacion en el mundo
empresarial ha involucrado un cambio en la forma de la competencia empresarial,
por eso se genera diferentes tipos de estrategias para poder captar la atencién de
los consumidores en este direccionamiento de la investigacion tenemos el objetivo
de ir convirtiendo a las personas en el aliado y activo mas importante; las
amenazas competitivas en el mundo de hoy son cada vez mas abundantes y es
alli donde el marketing comercial alcanza protagonismo para ayudar a las

empresas que estan inmersas en el mundo empresarial y la competitividad.
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Aleman (2015), realizé un trabajo de investigacion, el cual tuvo como
propoésito si un Plan Estratégico basado en Marketing mix para mejorar la
fidelizacion del cliente en la empresa Agroquimica La Casa de los Abonos en la
localidad de San Gabriel, Ecuador , tuvo como objetivo principal disefiar un plan
estratégico basado en el marketing mix para mejorar la fidelizacién en la empresa
mencionada , la poblacion fue de 128 consumidores de la empresa, su
metodologia fue descriptiva, no experimental, transversal, entre sus principales
resultados pudo determinar que la ejecucién del plan de marketing mix mejora el
panorama de los clientes sobre la bondad de los productos y por ende fideliza a
los clientes; ya que el plan proporciona estrategias que permiten mejorar y generar
vinculos rentables con el consumidor, ademas permite la gestion de vinculos con
el cliente; y a la vez también permite que los clientes logren interactuar de una
manera conveniente en cuanto a los beneficios mutuos entre cliente y empresa.
Los resultados indican que un85% esta de acuerdo que la empresa potencie su
pagina web, por otro lado, un 90% indica estar de acuerdo que se mejore las
comunicaciones entre la fuerza de ventas como el personal de contacto en la
organizacion, finalmente un 84% manifiesta estar en desacuerdo con referencia a
la cadena de distribucidon de los pedidos y que necesita mejorarlos. El aporte de
Aleman radica en las teorias que propone en relacion al marketing mix para
mejorar la incidencia que tiene el logro de fidelizar el cliente, poniendo énfasis y
remarcando bien de esta manera la necesidad e importancia del saber y tener
conocimiento sobre el marketing mix.

A nivel nacional

Yarlequé (2018) en la investigacion titulada “Plan de Marketing para mejorar
las ventas en el area de ninos en Saga Falabella, Independencia, 2018”,
elaborado en la Universidad Cesar Vallejo, que ofreci6 como objetivo general
analizar la eficiencia del plan de marketing con respecto a las ventas en el area
de nifios en el retail. El tipo de estudio fue cuantitativo, descriptivo y no
experimental, la muestra tomada sera el total de ventas diarias del &rea de nifios
durante 3 meses. Como resultados se obtuvo que hubo un aumento en las ventas
en el area especifica observada, luego de la ejecucidon de las estrategias de
marketing enfocadas en el foda y que tuvo un incremento de aproximadamente
S/. 23,562.54, se llegé a determinar que el aplicar este tipo de plan hay una

considerable mejora tanto en la rentabilidad como en las ventas en volumen y el
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mejor argumento de ventas por parte de los colaboradores.

Cervantes y Manrique (2018) desarrollaron la investigacion “El Plan de
Marketing mix para mejorar la fidelizacion en los clientes de la tienda Manuelita,
Tarapoto, San Martin 2018”; Se utiliz6 una metodologia exploratoria descriptiva,
con un enfoque cuantitativo, entre sus principales resultados encontramos que un
75% estan de acuerdo con las promociones que tienen, un 67% estan en
desacuerdo con los precios ya que los consideran altos, por otro lado se encontré
gue un 84% de los encuestados desean una mejora en la atencion final por parte
de los colaboradores, finalmente un 82% espera que se mejore el contenido de
su pagina web. En este estudio se basa en la investigacion de un tema que en la
actualidad en este mundo tan competitivo, esta tomando mucha fuerza e
importancia, permitiendo de esta manera la obtencién de herramientas de
mercado, que permitan a las empresas 0 marcas, posicionarse en la mente de
cliente, usuario o consumidor.

Azula (2017) en el estudio Plan de Marketing para incrementar las ventas en
la empresa café Santo Domingo la Capilla, Chiclayo 2017, elaborado en la
Universidad Cesar Vallejo, el objetivo general fue analizar en qué medida el plan
de marketing aumenta las ventas de la organizacion evaluada, se utiliz6 como
metodologia preexperimental, las ventas de un periodo de un afio fue la poblacion,
se obtuvo un promedio de 182 clientes segun el modelo probabilistico. Un 89% de
los encuestados indico estar de acuerdo con la calidad del producto y que deberia
de tener la posibilidad de tener una cadena de distribucion en todo el pais, de igual
forma un 85% estan de acuerdo con las promociones que tienen actualmente con
los clientes, un 81% indica que deben de mejorar el contenido de su pagina web.
El autor recomienda que la organizacion debe aumentar mas estrategias de
mercadeo para permitir la mejora de las ventas, capacitar constantemente a sus
colaboradores y hacer estudios de mercado seguidos para superar a la
competencia.

Siccha (2016) en la investigacion que llevo como titulo “Plan de Marketing
para incrementar las ventas de Drywall en la distribuidora de acabados Los
Angeles-Mala, Cafiete,2016”, el cual tuvo como objetivo principal determinar un
plan de marketing para incrementar las ventas de la organizacion a estudio, tuvo
una metodologia de tipo preexperimental, con enfoque cuantitativo, conto con una

muestra de 147 habitantes a los cuales se les emple6 un cuestionario. Entre sus
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principales conclusiones indica que al ejecutar el plan de marketing, se
incrementaron en numero y en volumen las ventas en un nivel alto de 62.5 de
estar casi en 0, de igual manera la decision de compra se increment6 en un 83.7
y la fidelizacion del consumidor incrementé a un 43.3%. El autor recomienda que
la empresa constantemente debe capacitar a sus colaboradores en los productos
de ventas y monitorear siempre al plan de marketing debido a que es de
perfeccionamiento activo.

Meregildo y Santos (2016) en su tesis “Plan de marketing y estimacién de
su impacto en las ventas de la empresa turismo ejecutivo S.R.L. de la ciudad de
Trujillo-2016”. Lograron determinar que un plan de marketing es un instrumento
gue sirve para para conducir la gestion estratégica y operativa en la empresa;
posibilitando de esta manera los elementos, que permiten de manera positiva
desarrollar el negocio; estos elementos son: establecer bases concretas, las
cuales permitan la planificacion en la empresa; consolidar y unir esfuerzos en toda
la compafia. La metodologia fue descriptiva, con un enfoque mixto, entre sus
principales resultados tenemos que un 86% de los encuestados desea que se le
entregue los paquetes de viajes con promociones especiales e integrales, un 79%
indica estar de acuerdo que el precio es importante para la toma del servicio, un
80% indica que se deberia de potenciar las diferentes plataformas en donde hayan
mas oferta de valor. Un plan de Marketing tiene que tener una buena estructura;
para que pueda ser implementado. Esta tesis tiene un aporte bastante significativo
en la investigacién porque permite la adquisicion de un conocimiento empirico
tedrico; el cual puede ser aplicado e implementado en la empresa.

Cornejo (2016) en su tesis “Plan de Marketing basado en estrategias
competitivas para la implementacién de un Restaurante de comida japonesa y
Nikkei en la Ciudad de Chiclayo”. Universidad Catdlica Santo Toribio de
Mogrovejo. Tuvo una metodologia aplicada y descriptiva, con una muestra de 369
clientes del restaurante, entre sus principales resultados manifestaron que un 90%
estan de acuerdo con la oferta de valor del menu en el local, por otro lado un 92%
indic6 que se deberian mejorar las promociones de manera individual y en los
combos para mas de 4 personas, un 34% de los encuestados no estuvieron de
acuerdo con la atencion por parte de los colaboradores, también indicaron un 87%
de clientes estar en desacuerdo con las campaiias publicitarias ya que la mayoria

son a través de volantes y de boca a boca, lo cual consideran desfazados y que
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la mejor manera de comunicarse sea por una pagina web o las redes sociales.
Concluye que en el restaurante existen las condiciones favorables para desarrollar
la idea de un negocio. También nos dice que logré segmentar su publico objetivo,
teniendo en cuenta sus caracteristicas demograficas y psicograficas; y por ultimo
manifiesta que realizd6 un estudio del mercado, el mismo que permitio la
aceptacion de un negocio por parte de los clientes, conocer el perfil de su cliente;
y por ultimo logro fidelizar los clientes. Obteniendo, a través de promociones y
precios rebajados una cartera de clientes.

Osores, Valdivia (2016) en la investigacion Propuesta de un plan de
Marketing para incrementar las ventas de la empresa Codijisa Chiclayo — 2016,
cuyo objetivo fue proponer un plan de marketing para incrementar las ventas de
la empresa, la metodologia empleada fue de tipo descriptiva, con una muestra de
92 personas a encuestar a través del cuestionario que fue validado por el alfa
Cronbach. Entre sus principales resultados indicaron los encuestados que un 89%
no estan de acuerdo con el almacenaje de los productos, otro 56% no estan de
acuerdo con los formatos de pedidos y los canales de distribucion, si estuvieron
de acuerdo un 90% de los encuestados con las promociones que tienen como
estrategia. Los autores recomiendan que se debe promover la puesta en marcha
del plan de marketing a los empleados y crear estrategias de ventas que logren

llegar a las metas de la organizacion.

A nivel local.

Briones (2018) en la tesis Plan de Marketing para incrementar las ventas
en la empresa Transgen S.A.C. Chachapoyas, 2018, cuyo objetivo general fue
desarrollar un plan de marketing para aumentar las ventas en la empresa,
utilizando una metodologia de tipo propositiva, no experimental y transversal; con
un muestreo no probabilistico a 50 clientes ganaderos. Entre sus principales
resultados se puede indicar que un 80% de los encuestados indican estar
satisfechos con la oferta de valor, el 76% estan en desacuerdo con la forma de
promocionar los productos de la empresa Transgen y un 80% estan de acuerdo
con la politica de precios de la empresa. Se recomienda modificar la estrategia
para mejorar los canales de comunicacion y ventas que ofrezca de manera 6ptima

la oferta de valor para posibles promociones y asi los consumidores tengan
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motivacién, brindarle importancia a las llamadas de los agentes de ventas, y
verificar las promociones existentes.

Burga (2017), realizé un trabajo de investigacion que consiste en el disefio
de un plan estratégico para la agencia Interbank - oficina Cajamarca, para
incrementar la participacion de mercado en la region Cajamarca 2014 — 2017. El
cual presenta un modelo estratégico para Interbank - Region Cajamarca, esta
investigacion inicia analizando el presente de la agencia. De igual manera tiene
como objetivo principal realizar un disefio de un plan estratégico para
incrementar la participacion de la empresa en estudio, de igual manera se preveé
analizar a través de un analisis PESTE. El mismo andlisis permite obtener
evaluacion de la matriz de factores externos (MEFE), la que permite comprender
la colisién del entorno, en relacion con las oportunidades. Luego del estudio
PESTE y de la competencia, se evalla el entorno del sector peruano bancario
con respecto a su competencia. En la ultima etapa se realiza la formulacion de
estrategias.

Sanchez (2016) en la tesis nombrada “Propuesta de un plan de marketing
para incrementar las ventas de la empresa ADERS, Cajamarca — Peru”, que
propuso como objetivo principal proponer un plan de marketing para incrementar
las ventas de la organizacion, utilizé una metodologia de tipo descriptiva,
transversal y propositiva de enfoque cuantitativo, con una muestra de 88
personas los cuales 25 fueron los colaboradores y 63 clientes. El autor concluy6
gue entre los principales efectos que disminuyen las ventas en la organizacion
son los que tienen que analizar los conocimientos del producto y recomienda que
se debe posicionar la marca mediante nuevos planteamientos de marketing y
incrementar las ventas a través de un programa de capacitaciones que conlleven
a posicionar la marca, a través del conocimiento y una reingenieria del producto.

Alcéantara (2016) en su tesis "Propuesta de plan de marketing para el
posicionamiento de la empresa Dulcinea S.R.L. en el Distrito de Cajamarca
(2015-2016)"; su investigacion concluye, que su propuesta permite obtener el
conocimiento de los factores en conjunto que perjudican la empresa, asi como
también la formulacién estratégica y mezcla de marketing para poder solucionar
la problematica suscitada, con respecto a su posicionamiento en el mercado; y
ademas contiene un analisis de costo-beneficio de la propuesta. Entre sus

principales resultados tenemos que un 89% de los encuestados indicaron que
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un 87% estan satisfechos con la atencion en la empresa, un 78% estan de
acuerdo con las promociones y ofertas, de igual manera un 76% de los
encuestados estan en desacuerdo con los precios que ofrecen y un 65% estan
en desacuerdo con las actividades de distribucion. Esta tesis proporciona
constructos tedricos y conocimiento empirico de cémo elaborar y cuél deberia
ser la estructura de un plan de marketing; pero no solamente proporciona
informacion sobre el plan de marketing, sino también sobre estrategias que

podrian de alguna manera ser consideradas en la tesis.

1.3 Teorias relacionadas al tema

1.3.1 Plan de marketing
Son las estrategias que se encuentran plasmadas en un documento fisico
y escrito con el propdésito fundamental de hacer que exista un incremento en las
ventas y en la rentabilidad del negocio, ademas es una herramienta poderosa
para las organizaciones para dar a conocer sus estrategias y recopilar datos y el
tiempo de duracion de cada estrategia, asi como los objetivos, recursos
humanos y econémicos que se necesitaran (Galicia, 2010, p.16).

Kotler (2012) indica que “El plan marketing es una manera disciplinaria
gue tiene un principio de conocimientos que se ponen en practica para ejecutar
las diversas estrategias. Los principios del marketing no se desprenden de
conocimientos objetivos, sino que han surgido de conductas particulares de
empresas, cuyas acciones transforman el mercado en razén de la fuerza con la
gue operan, y no porque descubran o utilicen”. (p.75)

Complementando, Stanton & Etzel (2012) “El plan de marketing se define
como el proceso social y de gestibn mediante el cual los distintos grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion y el
intercambio de unos productos y valores”. En ese sentido ambos autores
concuerdan que el plan de marketing en las organizaciones se fundamenta en
conocer el perfil del cliente e identificar sus necesidades a través de sus

productos y servicios.

La American Marketing Association, indica que el plan de marketing es

‘la actividad, conjunto de practicas relevantes y de procesos para crear,
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comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tengan valor para los clientes,
los socios y en general para la sociedad” (AMA, 2013).

Santesmases (2012) menciona que “El plan de marketing crea el vinculo
entre la empresa y los consumidores, teniendo como base las necesidades y
deseos de los consumidores con fin de generar una satisfaccion del modo mas
beneficioso para ambas partes”.

1.3.2 Ventajas de la planeacion de marketing

Segun Fischer y Espejo (2004, p. 39 - 46) considera 5 las ventajas:

Se induce el raciocinio metédico de la administracion de marketing.

b. Permite la organizacién de la totalidad de las tareas que se ejecutan en la
empresa.

c. Permite orientar a la empresa sobre las politicas, estrategias y objetivos que
deben lograrse.

d. Elude crecimiento inesperado en el interior de las tareas de la organizacion.

e. Ayuda a la existencia de mayor intervenciéon de los directivos.

1.3.3 Cobertura del Plan de Marketing:

“Por lo general los planes de marketing tienen un corte anual pero eso depende
de las estrategias que se deseen plantear en cada parte de la organizacion, con

referencia a las metas y objetivos a plantear”. Fischer & Espejo (2004, p. 39 - 46).

1.3.4 Importancia del Plan de Marketing

“La importancia radica en que hacen una propeccion y andlisis de los diferentes
topicos y la documentacién con referencia a los efectos internos y externos ya

sea para cualquier tipo de empresa estudiada”. McDaniel (2001, p. 32).
1.3.5 Utilidad del Plan de Marketing
“La utilidad del plan de marketing radica basicamente en los resultados que

obtienen las organizaciones, pero por otra parte hace una prospecciéon a futuro

de los resultados que se desean obtener, de igual manera visualiza y hace un
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diagnéstico del antes y después de la aplicacion de las estrategias a utilizar,

alcanzando asi minimizar los errores” Ambrosio (2000, p. 35)

Entre las principales utilidades encontramos:

« Sirve para reflejar la actualidad de la organizacion.
+ Para el manejo y supervisiéon de la gestion.

« Es util para alcanzar los objetivos

+  Permite la optimizacién de los recursos

«  Permite obtener informacion sobre el posicionamiento de la empresa y de los
competidores.

« Es util para el control y evaluacién de resultados y tares en relacion al
cumplimiento de los objetivos.

1.3.6 Finalidad del Plan de Marketing.

McDaniel (2001, p. 21) dice que el plan de Marketing tiene por finalidad “la
descripcion de lo que sucede alrededor de la organizacion; que tiene que ver con
las diferentes estrategias de gestidn; para permitir alcanzar los objetivos; a través
de la capacitacién del personal humano y mejorar las condiciones como se brinda

el servicio”.

1.3.7 Estructura del Plan de Marketing

Segun McDaniel (2001, p. 22) un plan de Marketing debe tener la siguiente

estructura:

1. Sumario Ejecutivo
Viene a ser la sintesis el plan, el mismo que contiene informacién sobre la
comercializacion, competencia, inversion, tiempo, y ventas del servicio o

producto.
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2. Indice del Plan

Es el registro de los elementos que se consideraron en el plan de marketing.

3. Introduccién
Viene a ser la descripcién del servicio o producto de la empresa; de tal modo que
las personas conozcan al negocio; y comprendan rapidamente y a la perfeccion

lo que se esta proponiendo.

4. Analisis de la situacion
Se considera el marco econdémico en el que se desarrolla el negocio; teniendo en
cuenta la situacion general y propias del negocio y la situacién de los

competidores.

5. Anédlisis del Mercado Objetivo
Consiste en el estudio de las condiciones en la que se encuentra el mercado, en

el cual la empresa va a desarrollar sus actividades.

6. Problemas y Oportunidades
Consiste en la identificacion de los problemas y las oportunidades que tiene la

empresa.

7. Objetivos y Metas
Son aguellas metas que se desean consolidar para consolidar el objetivo del plan
de marketing; los cuales deben: ser precisos, tener un periodo de tiempo, deben

ser un reto.

8. Desarrollo de las Estrategias de Marketing
Constituye en describir las diferentes etapas que se deben de completar con el
fin de consolidar los objetivos que se han propuesto.

9. Desarrollo de las Téacticas de Marketing
En este punto se consideran la manera de cOmo se realizara la aplicacion de las

estrategias
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10. Ejecucion y Control
Es la parte final del plan de marketing, en la que se va estudiar la forma de como

propiciar y facilitar la aplicacion, desarrollo y supervision del plan.

1.3.7.1 Realizacion del Plan de Marketing

“Elaborar un plan de marketing, es un trabajo meticuloso en donde hay varias
etapas que empiezan con la planificacion y el andlisis intensivo, para lograr
determinar y a través de la sistematizacién alcanzar las distintas metas para la

organizacion”. [dem (2001, p. 22).

1.3.7.2 Ventajas del Plan de Marketing

idem (2001, p. 22) dice que un plan de marketing proporciona conocimiento del
diagndstico real de la empresa con respecto al comportamiento del mercado en el
cual va a desarrollar sus actividades; permite la eficacia y la eficiencia en la toma
de decisiones, permite estructurar las acciones que se tienen que seguir en el
plan; se aplica el método cientifico, permite la actualizacion anual de la

informacion y se logra establecer mecanismos de seguimiento y control.

1.3.7.3 Ventas.

Concepto

Romero (2006) nos manifiesta que la venta es "la concesion de un producto

0 servicio a través de un precio de venta convenido., la cual tiene distintas formas

de consolidacion como la venta : 1) al contado, la que se paga en el momento que

se decidio adquirirla, 2) a crédito, esto se da cuando hay un acuerdo de pago de

manera ulterior a la adquisicién y por ultimo 3) a plazos, cuando existe un acuerdo

de partir el pago en varias cuotas” (p. 36).

Segun (Artal, 2015), La venta se le considera como la manera de tener

acceso a los mercados y que tienen en ejercicio casi la mayoria de organizaciones

gue se apalanca en el excedente de la produccién y como fundamento tienen que

vender lo que tienen en sus almacenes y en el mercado especifico que manejan.

(p.56).
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Pefa (2016) define a las ventas, como un proceso de planificaciéon enfocado
a la venta de un determinado producto y/o servicio, debido a las operaciones que
realiza una empresa en funcién a asignar los recursos necesarios para aprovechar
un determinado segmento o participacidon de mercado, mediante la capacidad y
oportunidades que este refleja.

Villanueva y Toro (2015) define a las ventas “Como la ciencia basada en el
nivel de ventas que desarrolla una empresa respecto a un bien y/o servicio, con la
finalidad de poder cumplir con los principales requerimientos y exigencias de un
grupo de clientes en funcién a su mercado objetivo, teniendo en cuenta una serie de
estrategias basado a obtener un mayor margen en sus actividades econémicas”.

Asi mismo Prieto (2015) menciona que existen dos tipos de venta segun su
temporalidad y asumen un valor agregado respecto a la satisfaccién de los diferentes
grupos de clientes, entre las que se encuentran que son: Venta reactiva; Es donde
la fortaleza es el producto, siendo estos conocidos y solicitados para satisfacer las
ordenes de pedidos. Venta proactiva; Es donde la fortaleza es el valor, se investiga
y vende soluciones con atributos para los clientes, se caracteriza por crear valor en

los clientes.

1. Factores que influyen en las ventas

Johnson, (2006, pag. 48) “son: la preferencia y los gustos de los
consumidores, de igual manera la aparicion de nuevos articulos y evolucionados,
los diferentes cambios en la competencia y en el ingreso de la competencia, y la

saturacion del mercado”

2. Planeaciéon de las ventas

Mercado (2002), es lo que determina que va suceder en un futuro préximo y
brinda a la organizacion, de igual manera brinda algunas competencias especificas
gue conllevan a potenciar una mejora en la organizacion ya sea en el personal
como en la alta direccién, ademas mejora la cooperacién y coordinacion del equipo

de ventas”. También nos dice que las etapas de planeacion de ventas son:
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a) Etapas de la Planeacién de Ventas

i) El fundamento de la precisiéon

Se define como la prevencidn de las supuestas alteraciones que pueden
acontecer; a traves de lo siguiente:

« Alternar los minimos y maximos, con la base estadistica determinada entre
ellos.

» Tener el principio de la sustituciéon cuando se presenten ocasiones especiales.

ii) Principio de la flexibilidad

En cualquier plan debe de permitir modificaciones o cambios, en los momentos

que sea indispensable.

b) El proceso de planeacién de las ventas

Consiste en el:

i) Andlisis de la situacion

Es considerado como la investigacion de los datos mas importantes que se dan
en el contexto externo de la organizacion como: Variables del mercado;
competencia; ventas; conjunto de beneficios, mezcla promocional, sistema de

distribucion.

i) Consolidacién de objetivos y metas

Es el compromiso de toda la organizacion para estar comprometidos en el plan
estratégico de la organizacion y capacitarlos de manera continua para lograr
consolidar este requerimiento fundamental, esto involucra a los objetivos
personales que repercuten en la toma de decisiones que involucran a todo el
personal de la organizacion y puedan lograr este compromiso. Por otro lado, hay

que sembrar conciencia y no entrar en conflicto entre los mismos.
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iif) Definicion de la potencialidad del mercado

Es de mucha importancia tener en cuenta que para tener una buena cartera de
clientes y ampliarla, hay que fundamentar con las estrategias que se tengan en
claro y estan en sintonia con las estrategias de marketing, las cuales tienen en
consideracion los periodos especificos y los supuestos escenarios en donde se
ven los mas eficientes y que dejen el balance positivo para incrementar la cartera
de clientes. En este escenario positivo también debemos de tomar en cuenta que
la competencia establece muchas veces una estrategia de precios el cual hace
que las organizaciones cambien de perspectiva y entren con las promociones,
esto hace que todas las actividades que se determinen sean reflejados en la
posibilidad de otorgar la gratuidad en la oferta de valor de los productos. Esto
nos hace reflexionar que el potencial de mercado debe de hacerse un prondstico

previo para ver un panorama mas realista.

iv) Prondstico de ventas

Se puede definir a los prondsticos de ventas que es la prediccion de las ventas
en el espacio del tiempo y es vital en la planificaciéon de toda una fuerza de
ventas, esta se establece dentro de un rango de suposiciones y prondsticos con
los elementos que deben de contener la misma, de producto, recursos humanos,
estrategias comerciales y de promocidén que tengan para mejorar su oferta de
valor, estos prondsticos suelen tener complejas técnicas ya que no hay
predictibilidad segura ya que son susceptibles a efectos externos e internos, y
de igual manera e importante aplicar algunos modelos matematicos para

asegurar el éxito de su ejecucion.

V) Seleccién de estrategias

Para lograr establecer las estrategias se deben de proyectar los objetivos
generales en las empresas, por otro lado, dar la asignacion de los recursos para
poder poner en accion las estrategias consideradas. Al final del andlisis se toman
algunas decisiones que proyectan a ser las estrategias que puedan determinar
las ventajas competitivas y aprovechar las fortalezas y la cadena de valor de las

organizaciones, esto conllevara a lograr los objetivos de la organizacion.
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vi) Desarrollo de actividades

Una vez definida las estrategias para poder trabajar en los plazos determinados
se debe de dar paso al desarrollo de actividades, pero antes debe de evaluarse
algunas actividades complementarias que tengan que ver con la tactica y
orientadas al objetivo general, que muchas veces es cuantitativo y este da lugar
a la ejecucion del plan estratégico, estos al final se convierten en sub planes, se

mejora la tactica y se espera en el corto plazo los resultados esperados.

vii) Asignacion de recursos

Aqui se contemplan los recursos que se generaron en el presupuesto y luego se
contempla correr traslado de los futuros gastos de acuerdo también a los
ingresos proyectados en el plan de ventas, esto también conlleva que la gerencia

general haga una gestion sensata de sus recursos y tener ventas consolidadas.

viii) La puesta en marcha del plan estratégico

Una vez consolidados todas las tacticas y las estrategias se necesitan trasladar
la comunicacién a toda la empresa. Esto involucra a toda la organizacion y de
igual manera la puesta en marcha esté ligada a los criterios de cada gerencia de
ventas y estos estan conectados a los objetivos principales de la empresa, una
vez realizada la hoja de ruta, solo se establece un cronograma de seguimiento

de actividades.

Dimensiones del proceso de ventas

Segun afirma (Artal, 2015) los procesos no son algo
antagonico que se dio forma desde la teoria, por lo contrario, son la consecuencia
de las observaciones de manera empirica que fueron realizadas por diferentes
empresas con referencia a las actividades y el laburo de sus colaboradores. Esto
tiene relacion con muchos diferentes estudios que fueron realizados para captar
las diferentes caracteristicas de las etapas de ventas (p.35).

La venta bésica es aquella en donde hay una relacion entre
unos vendedores y diferentes compradores, y que internalizan una negociacion

gue se puede consolidar en una venta. Las etapas de una venta son:
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Preparacion

La preparacion recabar toda informacion béasica para
determinar como se realizara el fundamental momento de la verdad cuando se
realice la venta, de igual manera como establecer los objetivos de la misma, es
por ello que en esta etapa hay que activar la prospeccién, cada vendedor debe
de tener en claro sus metas y planificarlas en los periodos del tiempo que
considere pertinente, todo esto esta orientado en la etapa de la preparacion.
(Artal, 2015).

Verificacion

Es importante que cada cierto tiempo de deba de realizar un
proceso de supervision y verificacién que involucra donde sea pertinente verificar
alguna de los avances que son necesarios para confirmar como hemos realizado

la etapa de verificacion y como se puede mejorar en el tiempo. (Artal, 2015)

Acercamiento

Es importante en este punto tener la seguridad de vamos a
llegar puntualmente a nuestras citas y que vamos a congregarnos con un comprador
ideal que desee contar con nuestros productos y/o servicios, que tenga la
disposicion de adquirir nuestra oferta de valor. En algunas empresas con su disefio
estratégico complejo no debemos de confundirnos y tener un abordaje diafano y
lograr establecer vinculos al largo plazo para el sostenimiento de la empresa.
(Artal, 2015)

Presentacién

En este punto es importante que la presentacion sea personal
y en donde estamos trabajando, lo cual debe de tener en cuenta que los
consumidores nos reconozcan y seamos siempre tenidos en cuenta por ellos y
podamos consolidar las ventas. (Artal, 2015).

Argumentacion
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Son aquellas ideas y consideraciones de razones que brindamos
al comprador para persuadirlos y convencerlos que realice sus compras de los
productos y servicios, en este punto es importante establecer un guion que sea
convincente para los clientes, hablarle de los beneficios de los productos y
convencerlo que generard valor para ellos y de igual forma concentrarse en el

producto sino en las bondades exdgenas con la venta realizada. (Artal, 2015).

Cierre

Es la culminacion de todas las etapas, y que se consolida con
la venta propiamente dicha o hacer realidad el imago de compra de los
clientes, lo cual puede ser complementada con el servicio post venta. (Artal,
2015)

Definicién de los términos basicos

1. Cliente potencial
“Se encuentran a los consumidores, los proveedores u otras empresas, que en la
actualidad no le hacen compras pero son observados como potenciales clientes

ya que encuentran disposicion y alto potencial de compra”. (Arellano, 2010).

2. Competencia
“Son los oferentes que compiten en un mercado especifico y que tienen un
producto parecido y establecen sus estrategias ya sean con las bondades del
mismo, la promocion o el justiprecio del mismo”. (Sartre, 2009).

3. Fidelizacion
“Aqui es importante lograr que los consumidores se encuentren contentos con
nuestra oferta de valor y vuelvan fans de la empresa y el compromiso de

mantener el vinculo es importante para las organizaciones”.(Fernandez, 2010).

4. Fortalezas.
“Son aquellos recursos y potencialidades que tiene una organizacion, es el plus

gue hace mas importante frente a la competencia”. (lvancevich, 2006).
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5. Oportunidades.
“Se consideran a todo lo favorable que se pueda tener y de igual manera son
posibilidades que se deben de descubrir en el mercado y en el entorno donde se

obtienen las ventajas competitivas”. (Ivancevich, 2006).

6. Organizar.
“Accion de recopilar e integrar dinamicamente los recursos de la empresa y
maximizar los objetivos del plan estratégico, logrando alcanzar los objetivos con

los resultados positivos”. (Mufiiz R. 2010).

7. Percepcion.
“Racionalizacion del fundamento mental por el que se organiza, selecciona, las

informaciones y al final se da una interpretacion”. (Paz, 2005).

8. Plan.
“Agrupacion de los proyectos que se encuentran interrelacionados para lograr
los objetivos de la empresa. También se considera al conjunto sincronizado de

actividades para conseguir un resultado positivo”. (Mufiiz R. 2010).

9. Plaza.
“Es el lugar fisico en donde se realizan las diferentes acciones de venta y que

se encuentra también en un espacio virtual”. (Arellano, 2010).

10.Politica.
“Agrupacion de normas, pardmetros y estrategias, que cuenta la organizacion
para definir la forma de la conducta como se van alcanzar los objetivos

organizacionales para todo el personal de la organizacién”. (lvancevich, 2006).

11.Productividad.
“‘Es la parte cuantitativa que se da entre la produccion y todo el cimulo de

acciones que se expusieron en ella”. (Mufiiz, 2010).
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12. Promocién
“Es la parte del marketing que tiene como propdsito hacer de conocimiento al

producto en los mercados objetivos. (Arellano, 2010).

13.Recursos.
“Son todos los medios que se complementan para poder concretar nuestras
actividades. Se conocen algunos tipos como : financieros, mobiliario,

materiales, humano, equipo, industria y tiempo”. (Mufiiz R. 2010).

14.Satisfaccion del cliente.
“Es toda prueba que tiene un servicio determinado y que es apreciado por los
clientes”. (Sartre, 2009).

15. Satisfaccion del servicio.
“Estado cognitivo y emocional que tienen los consumidores de un producto y

gue genera una satisfaccion que perdura en el tiempo”. (Sartre, 2009).

1.4 Formulacion del problema:

¢, Cual seria el disefio del plan de marketing que permita incrementar las ventas
de la empresa IMPERIVM, San Ignacio 2020?

1.5Justificacién e importancia de la investigacion:

En esta tesis la justificacion se realiz6 teniendo en cuenta la justificacion
metodoldgica, en cuanto a su alcance; uno practico, uno tedrico y por ultimo la

implicancia social.

Con referencia a la justificacion metodolégica, en el presente estudio se
aplicaron los distintos instrumentos de analisis a una poblacién especifica, de
igual forma se respeto los criterios de los autores en las diferentes citaciones

gue se emplearon en los primeros capitulos, esto servirh como un marco de
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referencia para los investigadores que estudiaran temas parecidos.

En cuanto a su abordaje de corte practico, se define a la presente investigacion
como un ejemplo de ejercicio de puesta en marcha de los problemas internos
de la empresa para encontrar una solucion a los problemas encontrados y
buscar una solucion integral, logrando el beneficio tanto de la empresa como a

de los colaboradores de la empresa.

La presente investigacion se justificé a nivel tedrica: Que esta basada en la
revision de las teorias consistentes de Naupas (2013), relacionadas a las dos
variables de estudio, que permitan lograr el incremento de las ventas en la
empresa mediante el diseiio de un plan de marketing con la finalidad de tener

una mayor informacién acerca de estos fenémenos.

Y finalmente, se tiene a la justificacion social y el presente estudio se justifica
debido a que brindara tener que solucionar los inconvenientes que puedan
presentar los consumidores, y de igual manera permitira hacer més eficiente al
equipo de colaboradores para que sean mas colaborativos y prestos a buscar
soluciones inteligentes, estas mejoras enriquecen la investigacion para futuros

estudios.

1.6 Hipotesis

H1: Si se ejecuta la propuesta del plan de marketing mix se incrementara

las ventas en la empresa IMPERIUM, San Ignacio 2020.

1.7 Objetivos

1.7.1. Objetivo General

Proponer estrategias del plan de marketing para incrementar las ventas de

la empresa Imperivm, San Ignacio 2020.
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1.7.2. Objetivos Especificos

Analizar las estrategias del plan de marketing en la empresa Imperivm, San
Ignacio 2020.

Determinar el estado actual de las ventas en la empresa Imperivm, San
Ignacio 2020.

Disefar estrategias del plan de marketing para incrementar las ventas en

la empresa Imperivm, San Ignacio 2020.
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I. MATERIAL Y METODO

2.1Tipo y disefio de investigacién

Descriptiva: Hernandez, R., Fernandez, C., & Baptista, P. (2010)
Manifiestan que “todas las investigaciones descriptivas facilitan detallar eventos
y situaciones, en otras palabras, es manifestar como es y cOmo se presenta un
especifico un fenémeno y pretende buscar determinar detalles de las
comunidades, seres humanos y otros diferentes grupos de estudios que se
someta aun analisis”. (p. 112). El estudio también es exploratorio, ya que refleja
un diagnéstico actual de la poblacion de estudio: la organizacién Imperivm.

De igual manera es de tipo deductivo, debido a que se estudiara y realizara
una revision profunda y asi logramos determinar la actual situacion de la
empresa IMPERIVM, y su contexto.
Segun Hernandez et al. (2014), el disefio de la investigacion es no experimental
— transversal, debido a que se hizo en un tiempo determinado la recoleccion de
datos.
El disefio de investigacion del presente estudio es no experimental,
transaccional o transversal descriptivo, (Carrasco, 2017).
Luna, Yengle, Duran, Lujan, Santa Cruz & Aldave. (2018) “La
investigacion no experimental es aquella que se ejecuta sin tener que hacer
una manipulacion de las variables. En otras palabras, no se debe de hacer

variaciones mal intencionadas de las variables”.

2.2 Poblacion y muestra

2.2.1. Poblacién
Segun Hernandez & Mendoza. (2018), la poblacion es el universo de estudio
de fendmenos, objetos, procesos, etc., sobre los cuales se abran de recolectar

los datos. La poblacion en estudio estuvo conformada por todos los clientes

externos e internos de la empresa la empresa Imperivm, San Ignacio 2020.



Tabla 1: Clientes mensuales de la empresa Imperivm

Meses Clientes
Mensuales
Mayo 452
Junio 308
Julio 441
Agosto 324
Setiembre 340
TOTAL 1865

Fuente: Registro de facturas emitidas de la empresa Imperivm

. El promedio de clientes de los ultimos 5 meses de la empresa Imperivm

son un total de 369, basados en la facturacion realizada

2.2.2. Muestra
Clientes Internos:
Estuvo conformada por Gerente general de la empresa Imperivm, San Ignacio
2020.

Clientes externos:
Estuvo conformada por 150 clientes; los cuales fueron seleccionados a través

del muestreo aleatorio simple y el tamafio fue determinado mediante la formula:

n = (Z#*P*Q) / €2

Donde:

n = tamafio de muestra

Z = desvio normal con un nivel de confianza del 95% = 1,96
P = probabilidad de éxito = 0,5

Q = probabilidad de fracaso = 0,5

e = maximo error permitido en el muestreo = 0,08

n =150
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2.3Variables, Operacionalizacidon

Tabla 2: Operacionalizacion de la variable independiente

Teécnica e instramento de

Variable Dimensiones Indicadores items 9
Independiente recoleccion de datos
Usted considera que se encuentra satisfecho con la calidad del
Nivel de servicio que se ofrece en la empresa Imperivm
Producto . B Que producto es el que mas consume en la empresa Imperivm
satisfaccion con En el momento de escoger un producto u servicio usted
el servicio 9 P
considera fundamentalmente
Considera usted que los productos y/o servicios que le ofrece
la empresa Imperivm satisface sus necesidades
Nivel d lificacis En funcion a la competencia, usted esta de acuerdo con los
, ivel de calificacion ; i
Plan de Precio de precios precios de la empresa Imperivm Técnica: encuesta
Marketing . o Usted considera que la empresa Imperivm se encuentra Instrumento:
Tipo de actividades hicada en una zona segura cuestionario
de distribucion ) ) o
Usted conoce si la empresa Imperivm cuenta con una pagina Web
Plaza D Como se entero usted de la existencia de la empresa Imperivm
Distribucion por
pagina Por qué medio le gustaria conocer informacion de los productos
web y servicios de la empresa Imperivm
Nivel de comunicacién Alguna vez la empresa Imperivm le ha ofrecido promociones
para incentivar su visita a la discoteca
Promocion Usted estaria de acuerdo en que la empresa Imperivm realice sus

Nivel de Ofertas

Campafias

campafias publicitarias, ofertas y promociones a través de redes sociales

La empresa Imperivm aplica campafias promocionales.

Son beneficiosas las campafias aplicadas por la empresa Imperivm.

Qué tipo de publicidad prefiere para conocer las promociones de la

empresa Imperivm

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 3: Operacionalizacion de la variable dependiente

Variable . . . . Técnica e Instrumento
Dependiente Dimensiones Indicadores ltems de Recoleccion de
Datos
Nivel de

Preparacion

Verificacion

Acercamiento

Ventas

Presentacion

Argumentacion

Cierre

conocimiento
del producto

Nivel de
comparacion
de productos

Nivel de
acercamiento

Presentacion
del
empleado

Nivel de
persuasion

Nivel de compra

El colaborador que le atiende muestra tener bastante
conocimiento del servicio que ofrece la empresa
Imperivm

Usted considera que los precios del servicio de la
empresa Imperivm son mas competitivos en la ciudad
de San Ignacio.

Los colaboradores de la empresa Imperivm se acercan
a usted y lo atienden de forma cordial y educada.

Técnica: encuesta
Instrumento:

Los colaboradores de la empresa Imperivm se : :
cuestionario

presentan a usted con su nombre y cargo que tienen en
el negocio.

Los colaboradores en la empresa Imperivm
proporcionan informacién y le hacen sugerencias para
realizar sus pedidos.

La buena atencion y la informacién brindada por el
colaborador influye en usted para realizar su compra en
la empresa Imperivm.

Fuente: Elaboracién propia
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2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Las técnicas que se utilizaron fueron la entrevista y la encuesta.

2.4.1. Técnica de la entrevista
Esta técnica fue utilizada para recibir algunas respuestas por parte del responsable
del negocio a fin de encontrar respuestas de corte verbal a las diferentes preguntas
realizadas por los investigadores sobre algunos aspectos especificos sobre las

variables de estudio en la empresa Imperivm. (Vara, 2012)

2.4.2. Técnica de la encuesta
Esta técnica se efectud con el objetivo de reconocer los diferentes momentos de
opinién a preguntas especificas que tienen que ver con las dimensiones y son las

gue perciben por parte de los clientes externos en la empresa Imperivm.

2.4.3. Instrumentos de recoleccion de datos

Para la busqueda de informacion se utilizaron los siguientes instrumentos

estadisticos:

2.4.3.1. Cuestionario.
Estuvo conformado en una lista de 19 enunciados, que fue confeccionado para
recabar informacion de la actual situacién de la organizacion Imperivm, que permitira

medir las variables de estudios, para su posterior analisis estadistico. (Bernal, 2010).

2.4.3.2. Guiade entrevista
Se utilizé este instrumento que nos permitié formular un listado de preguntas que se
impartio al responsable de la gerencia de la empresa Imperivm, que permitié

procesar toda la informacion basada en las dimensiones de estudio.
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2.4.4. Confiabilidad y Validez
Para este proposito se tuvo que utilizar el juicio de tres expertos especialistas que
validen la confiabilidad del cuestionario (M.Sc. Grimaldo Dermali Benavides
Campos), Metodologia (MBA. Carlos Antonio Angulo Corcuera) y Marketing (Mgtr.

Juan Carlos Samamé Castillo). Ver anexos.

2.5. Procedimiento para la recoleccion de datos

Esta técnica se ejecutd haciendo uso de la aplicacion de una entrevista al gerente y

al contador; y la aplicacién de un cuestionario a los clientes.

1. En la entrevista en un primer momento se establecio contacto con el gerente y el
contador, fijando el tiempo de la entrevista; llegado el momento de la entrevista
se procedid a realizar y grabar una serie de preguntas abiertas con respecto al
diagndstico real de la empresa con respecto a sus ventas, y si conocen o no los

factores que estan afectando sus ventas.

2. Se aplico un cuestionario mixto a los clientes que consiste en 19 preguntas
abiertas y cerradas, orientadas a determinar las caracteristicas del cliente con
respecto al servicio y los productos que ofrece la discoteca; para poder aplicar el
cuestionario, nos ubicamos en el ingreso del local y abordamos a los clientes;
luego le solicitamos la entrevista, quienes en un 90% aceptaron muy amablemente
ser encuestados; y por ultimo se procedid a formular las 19 preguntas del
cuestionario.

2.5.1. Analisis estadistico e interpretacion de los datos

Para hacer la presentacion se utiliz6 mediante tablas y figuras para que se puedan
observar los resultados con datos estadisticos y para el analisis de la confiabilidad
se aplico el Alfa de Cronbach. Castafieda (2016) “Para poder tener una buena
medicion del instrumento se tiene que hacer cargo la confiabilidad que es una
cualidad, este debe de ser aplicado en varias oportunidades con espacios de tiempo
definidos” (p.328).

Para poder medir el cuestionario se procesara con el Alpha de Cronbach esto
permitira corroborar la fiabilidad del instrumento, y para el andlisis de la estadistica

se utilizo el programa de la IBM SPSS 25 para Windows.
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Tabla N° 4 Prueba de Confiabilidad.

Alfa de Cronbach N de elementos

0.82 19
Fuente: SPSS25

Se tuvo como resultado sobre la confiabilidad un 0,82, lo que es considerado como
bueno; lo que se interpreta que las preguntas considerdas por las dimensiones

establecidas, contenidas en el cuestionario.

2.6. Principios éticos

1. En nuestro estudio se pondra énfasis toda veracidad de los datos recogidos.

2. Mucha consideracién y respeto a los derechos de autor.

3. Respeto por el conocimiento cultural e intelectual de la poblacion estudiada.

4. Se pondra énfasis en el respeto a la a confidencialidad de todos los datos que se
adjunten en el presente estudio y de igual manera se mantendra en el anonimato

la identidad de las personas que participen en la muestra.

2.7. Criterios de rigor cientifico

Se toman en consideracién lo expresado por Norefia, Alcaraz-Moreno, Rojas y
Rebolledo (2012) que indican a los principales criterios de rigor cientifico

2.7.1 Valor de la verdad
Lo mas importante es tener credibilidad, por ello nuestra investigacion tiene como

base los siguientes aspectos:
a) Considerar por sobre todo el respeto por todas las circunstancias, situaciones
y hechos que se deben de considerar dentro de un contexto de tiempo y espacio,

en donde se sacan conclusiones de acuerdo a lo investigado.

b) Para poder probar el valor del instrumento para la recoleccién de datos, se hizo

a través del juicio de expertos de acuerdo a su especializacion.
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c) Se utilizaron datos confiables en la investigacion.

d) Se observo que los investigadores tuvieron experiencia en el estudio que se
realizé con referencia al trabajo en la gestion de discotecas, lo que garantizan que

tenga un nivel muy técnico y especializado.

2.7.2. Aplicabilidad

Esto se logra con el auspicio de una muestra aleatoria.

2.7.3. Consistencia

Se tiene que tener en cuenta la evaluacion de los trabajos previos realizado por el
investigador, ya sea tanto en la metodologia o en el giro del negocio, dentro del

periodo especificado en la guia de productos observables.

2.7.4. Neutralidad

Es importante que en este punto se tenga claro que no haya malas motivaciones
o0 intereses es por ello que se hizo la consulta a un profesional estadistico para
que realice la recoleccion de datos y su andlisis respectivo, también dejando
delado otro tipo de injerencia por ejemplo del duefio de la empresa estudiada para

ejercer influencia a favor del giro del negocio y del investigador.

43



[I. RESULTADOS

3.1 Tablas y figuras

En este Capitulo se presenta los datos en tablas y graficos estadisticos, luego
teniendo en cuenta la informacion de los instrumentos se procedera con el disefio

del plan de marketing.

3.1.2. Analizar las estrategias del plan de marketing en la empresa
Imperivm, San Ignacio 2020.

Tabla 5

Usted considera que se encuentra satisfecho con la calidad del servicio
gue se ofrece en la empresa Imperivm

Valorizacién N° Porcentaje
Muy insatisfecho 0 0.0
Insatisfecho 0 0.0
Indiferente 0 0.0
Satisfecho 119 80.4
Muy satisfecho 31 19.6
Total 150 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes

S0% B8
B0%
F0%
60%
50%
40%

30%
20%
AT AT A
0% 0% 0%

10%

Frecuencia (%)

0% Muy insatisfecho Insatisfecho Indiferente Satisfecho Muy satisfecho

Figura 1: Valoracion de la satisfaccién con la calidad del servicio de
la Empresa Imperivm

Con respecto a la valoracion mediante la satisfaccion de la calidad de
servicio que se le otorga al cliente en la empresa Imperivm, indica que el
80% se encuentra satisfecho y un 20% muy satisfechos. Esto implica que
los servicio que ofrece la empresa Imperivm son favorables, pero ain no
cumple con la plenitud en la satisfaccion de sus clientes.
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Tabla 6

Qué productos es el que mas consume en la empresa Imperivm

Alternativa N° Porcentaje
Cerveza 80 53
Sangria 30 20
Chilcano 20 13

Vino 10 7
Whisky 6
Coca cola 4
Total 150 100

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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Valoracién

Figura 2: Qué productos es el que mas requiere de la empresa

El 53% de los clientes requieren mas cerveza; el 20% consumen sangria; el
13% prefieren chilcano; y 14% restante consumen vino, whisky y coca cola, con
la informacién presentada en la figura 2; se puede observar que mas del
50% de los consumidores de la empresa prefieren cerveza; esta

caracteristica de los clientes servira posteriormente para ser considerada y

establecer una estrategia de marketing.




Tabla 7

El momento de escoger un producto o servicio usted considera
fundamentalmente

Valorizacion N° Porcentaje
Calidad 10 7
Precio 80 53
Atencion 40 27
Tiempo de respuesta a 20 13
solicitudes de servicio
Total 150 100
Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
60
50
€ 40
£ 30
>
o 20
L 7
10 ’
0
Calidad Precio Atencion

Figura 3: El momento de escoger un producto o servicio usted

Valorizacion

considera fundamentalmente

Se puede apreciar en la presente figura que en un 53% que cuando eligen
un producto o servicio aprecian considerablemente al precio, un 27% la
atencion, por otro lado el 13% el tiempo de respuesta a la solicitud de
servicio y un 7% la calidad, se puede observar que prevalece siempre el

precio, que es considerado importante de los clientes.

solicitudes de
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Tabla 8

Considera usted que los productos / 0 servicios que ofrece la empresa
Imperivm satisface sus necesidades

Valorizacién N° Porcentaje
Si 60 40
No 90 60
Total 150 100

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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Figura 4: Considera usted que los productos / o servicios que ofrece la
empresa Imperivm satisface sus necesidades

En la presente figura podemos observar que el 60% de clientes consultados
consideran que los productos/servicios que ofrece la empresa Imperivm,
no satisface sus necesidades; en tanto que el 40% contestaron que los
producto/servicio de la empresa si satisface  sus necesidades. Estos
resultados no son muy contundentes; pero si son pertinentes para poder
orientar los productos de acuerdo al perfil y las necesidades de los clientes;
y de esta manera garantizar un cliente satisfecho, y a la vez dispuesto a
regresar a la empresa; esta seria la ocasion precisa para poder disefar
estrategias que permitan la fidelizacion del cliente.




Tabla 9

En funcién de lacompetencia usted esta de acuerdo con los precios de
la empresa Imperivm

Valorizacion N° Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0.0
En desacuerdo 0 0.0
Indiferente 74 48.6
De acuerdo 76 51.4
Totalmente de acuerdo 0 0.0
Total 150 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes

60%

5 o
49%
50%
= 40%
=
S 30%
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B Indiferente ® De acuerdo

m Totalmente de acuerdo

Valoracion

Figura 5: Valoracién de los precios en funcion ala competencia de la
empresa Imperivm

Con referencia a los precios que oferta la empresa Imperivm en funcion a
sus competencias, indica que el 51% se encuentra de acuerdo y un 49%
indiferente. Esto compre que los precios que se ofrecen en la empresa
Imperivm existe un gran porcentaje de clientes que son diferente al precio
en funcion a sus competidores, siendo un factor importante para el
incremento en sus ventas.




Tabla 10

Usted considera que la empresa Imperivm se encuentra ubicada en una zona
segura

Valorizacion N° Porcentaje
Totalmente en 0 0.0
desacuerdo
En desacuerdo 0 0.0
Indiferente 10 6.8
De acuerdo 117 79.1
Totalmente de acuerdo 23 14.2
Total 150 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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Figura 6: Valorizacion si la empresa Imperivm se encuentra ubicada en
una zona segura

Con respecto la ubicacion de la Empresa Imperivm, si se considera un lugar seguro,
indican que el 79% estan de acuerdo, un 14% totalmente de acuerdo y un 7%

indiferente. Lo cual se afirma que los clientes se sienten comodos en el lugar en
donde se encuentra la empresa Imperivm .
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Tabla 11

Usted conoce si la empresa Imperivm cuenta con una paginaweb

Valorizacién N° Porcentaje
Si 45 30
No 105 70
Total 150 100

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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Figura 7: Valorizacion si los clientes conocen si la empresa Imperivm
cuenta con una paginaweb
El 70% de los clientes no han escuchado algun tipo de publicidad; en tanto que

el 30% si han escuchado algun tipo de publicidad. Esta informacién indica que
la empresa si hace publicidad, pero no est funcionando como estrategia de
marketing; esta caracteristica es un elemento que se tomé en cuenta en el

plan de marketing.
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Tabla 12

Como se enter6 usted de la existencia de la empresa Imperivm

Alternativa N° Porcentaje
Television 0 0.0
Internet 10 6.8
Volantes 100 68.2
Recomendacion 40 25.0
Total 150 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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Figura 8: Valorizacion de como se enteraron los clientes de la existencia
de la empresa Imperivm
Con respecto al medio por el que conocen sobre la Empresa Imperivm, se

indica que el 68% por medio de volantes, un 25% recomendaciones y un 7%
por internet. Lo que implica que los volantes han sido una herramienta muy
usada por la empresa lo que ha originado que tengan mayor reconocimiento,
sin embargo las recomendaciones son un factor primordial para una mejor
imagen en la empresa, lo cual se debe fortalecer ese indicador para mejores
resultados.
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Tabla 13

Alguna vez la empresa Imperivm le ha ofrecido promociones para
incentivar su visita a la discoteca en la ciudad de San Ignacio

Valorizacion N° Porcentaje
Si 80 53
No 70 47
Total 150 100

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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empresa Imperivm en la ciudad de San Ignacio

y disefio una estrategia en el plan de Marketing.

Figura 9: Valorizaciéon del ofrecimiento de promociones por parte de la

El 53% de los clientes indican que si recibieron promociones por parte de la
empresa Imperivm en la ciudad de San Ignacio en tanto que el 47% no les
ofrecieron las promociones en la empresa. Esto demuestra que la competencia
esta presente, y estd atacando el mercado con publicidad, sacando a relucir
la ubicacién de sus locales , que tienen mejor ubicacion en la ciudad; esto

seria una debilidad nuestra y una fortaleza de la competencia; la cual se tomo

52



Tabla 14

Usted estaria de acuerdo en la que la empresa Imperivm realice sus
campafias publicitarias, ofertas y promociones a través de las redes
sociales

Valorizacion N° Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0.0
En desacuerdo 0 0.0
Indiferente 0 0.0
De acuerdo 86 56.8
Totalmente de acuerdo 64 43.2
Total 150 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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Figura 10: Valorizacion de afirmacion de estar de acuerdo de que la
empresa Imperivm realice sus campafias publicitarias, ofertas y
promociones através de las redes sociales

Con respecto a la valoracion que consideran los clientes con referencia al uso

de redes sociales para las promociones de la empresa Imperivm, se indica que
el 57% se encuentra de acuerdo y un 43% totalmente de acuerdo. Esto explica
gue los clientes prefieren que la empresa realice sus actividades de
promociones por medio de las redes sociales, siendo la plataforma mas

utilizado por ellos.
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Tabla 15

La empresa Imperivm aplica campafias promocionales

Valorizacién N° Porcentaje
No 40 27
Si 110 73
Total 150 100

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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Figura 11: La empresa Imperivm aplica campafas promocionales

referencias no bastan para promocionar a la empresa.

El 73% de los clientes dicen que la empresa IMPERIVM si aplica campafias
promocionales; y un 27% desean que no aplican promociones. Esta
informacion da evidencia de la calidad y el tipo de empresa, si ho que estas
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Tabla 16

Son beneficiosas las promociones aplicadas por la empresa Imperivm

Valorizacién N° Porcentaje
No 60 40
Si 90 60
Total 150 100

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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Figura 12: Son beneficiosas las promociones aplicadas por la empresa
Imperivm

El 60% de los clientes dicen que si son beneficiosas las campafas
promocionales de Imperivm; en tanto que el 40% dicen que no le benefician
las promociones de la impresa. si aplica campafas promocionales; y un 27%
desean que no aplican promociones. Esta informacién da evidencia de la
calidad y el tipo de empresa, si no que estas referencias no bastan para

promocionar a la empresa.
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Tabla 17

Qué tipo de publicidad prefiere para conocer las promociones de
Empresa Imperivm

Alternativa N° Porcentaje

Fotografias de los artistas que visitaran la

) ) 66 44
discoteca Imperivm
Entrevistas a los artistas confirmando su 48 32
visita a Imperivm .
Fotografias del duefio de Imperivm con los 32 21
artistas que visitaran la discoteca.
Publicidad en la calle con afiches y letreros 4 3
luminosos.
Total 150 100
Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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Figura 13: Quétipo de publicidad prefiere para conocer las promociones
de la Empresa Imperivm

El 44% de los clientes afirman que el tipo de publicidad que prefieren para
conocer las promociones de la Empresa Imperivm; son las Fotografias de los
artistas que visitaran la discoteca Imperivm; y en tanto que el 3% prefieren la
publicidad que esta en la calle en pancartas, carteles y avisos publicitarios.
Los clientes manifiestan lo que perciben y lo que desean ver; de acuerdo a su
nivel cultural, académico y social, esta caracteristica es muy importante y
ademas sirve como estrategia publicitaria.
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b. Determinar el estado actual de las ventas en la empresa Imperivm, San
Ignacio 2020.

Tabla 18

El colaborador que le atiende muestra tener bastante conocimiento del
servicio que le ofrece la empresa Imperivm

Alternativa N° Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0.0
En desacuerdo 0 0.0
Indiferente 10 6.8
De acuerdo 120 81.1
Totalmente de acuerdo 20 12.2
Total 150 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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Figura 14: Valorizacion sobre si el colaborador tienen bastante
conocimiento del servicio que ofrece la Empresa Imperivm
Con respecto al conocimiento del colaborador sobre los servicios que brinda

la empresa Imperivm, se indica que el 72% se encuentra de acuerdo, un 24%
totalmente de acuerdo y el 3% indiferente. Lo que quiere decir, que sus

trabajadores ofrecen de manera correcta los servicios que presta la empresa
Imperivm.
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Tabla 19

Usted consideraque los precios del servicio de laempresa Imperivm son

los mas competitivos en la ciudad de San Ignacio

Alternativa N° Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0.0
En desacuerdo 0 0.0
Indiferente 100 67.6
De acuerdo 45 30.4
Totalmente de acuerdo 5 2.0
Total 150 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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Figura 15: Valorizacion si los precios del servicio de la empresa
Imperivm son los mas competitivos en la ciudad de San Ignacio

Con respecto al precio que ofrece la empresa Imperivm son mejor que la
competencia, se indica que el 68% son indiferente, un 30% estan de
acuerdo y el 2% totalmente de acuerdo. Lo que implica, que los clientes
en su gran mayoria son indiferentes con respecto al precio, lo cual la
empresa debe afianzar, logrando mejorar este indicador para fidelizar a
los consumidores.
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Tabla 20

Los colaboradores de la empresa Imperivm se acercan a usted y lo
atienden de forma cordial y adecuada

Alternativa N©° Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0.0
En desacuerdo 0 0.0
Indiferente 10 6.8
De acuerdo 120 81.1
Totalmente de acuerdo 20 12.2
Total 150 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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Figura 16: Valorizacién si los colaboradores de la empresa Imperivm
atienden de manera cordial y adecuada

Con respecto a si la atencién que se brinda en la Empresa Imperivm es
cordial y educada, se indica que el 81% de acuerdo, un 12% totalmente
de acuerdo y el 7% indiferente. Se afirma que la atencién que ofrece los
colaboradores al cliente se realiza de manera cordial y educada lo cual

favorece para la preferencia y retorno del cliente hacia la empresa.
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Tabla 21

Los colaboradores de la empresa Imperivm se presentan a usted con

su nombre
Alternativa N° Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 10 6.8

En desacuerdo 45 30.4

Indiferente 81 53.4

De acuerdo 14 9.5

Totalmente de acuerdo 0 0.0
Total 150 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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Figura 17: Valorizacién sobre si los colaboradores son corteses en su

presentacion

Con respecto si los colaboradores de la empresa Imperivm se presentan
con su hombre y cargo, se indica que el 53% es indiferente, un 30% se
encuentra desacuerdo, el 9% de acuerdo y el 7 % totalmente en

desacuerdo. Es decir, que los colaboradores no se presentan a los clientes

Ay

de la manera correcta conllevando que se mejore la atencion al cliente.
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Tabla 22

Los colaboradores en la empresa Imperivm le proporcionan

informacion y le hacen sugerencias para realizar sus pedidos
Alternativa N° Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0.0
En desacuerdo 40 27.0
Indiferente 67 45.3
De acuerdo 43 27.7
Totalmente de acuerdo 0 0.0
Total 150 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes
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Figura 18: Valorizacion si los colaboradores le proporcionan
informacion y le hacen sugerencias

Con respecto si los trabajadores de la empresa Imperivm ofrecen
informacion y sugerencia a los clientes, se indica que el 45% es indiferente,
un 28% se encuentra de acuerdo y el 27% desacuerdo. Es decir, que los
colaboradores no informan ni realizan sugerencias a los clientes en el

momento de realizar una compra de manera frecuente.
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Tabla 23

La buena atencion y la informacion brindada por el colaborador influye
en usted para realizar sus pedidos

Alternativa N° Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 0 0.0
En desacuerdo 0 0.0
Indiferente 0 0.0
De acuerdo 99 66.9
Totalmente de acuerdo 51 33.1
Total 150 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes

70%

60%

30%

40%

30%

Frecuencia (%)

20%

10%

Aty _dity L

0%

B Totalmente en desacuerdo M En desacuerdo B Indiferente
® De acuerdo m Totalmente de acuerdo
Valoracion

Figura 19: Valorizacion si lainformacién brindada por el colaborador
influye para realizar sus pedidos

Con respecto a la influencia que presenta los clientes en base a la
atencion e informacion que brinda la empresa Imperivm, se indica que el
67% se encuentra de acuerdo y un 33% se totalmente de acuerdo. Lo que
implica que la atencién al cliente que se presenta en la empresa Imperivm
influye en la compra y eleccién de la empresa en comparacion a su
competencia.
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3.2DISCUSION DE RESULTADOS

Después de haber aplicado la técnica o instrumento de recoleccion de datos
en funcién a los clientes de la empresa Imperivm, que sirvieron como soporte al
estudio de las variables de plan de marketing y el incremento de las ventas, se
procedera a hacer discutidos mediante un analisis de tipo descriptivo en funcién a
los factores que inciden en los hallazgos, respecto a los antecedentes, teorias y
finalmente una apreciacioén critica. Asi mismo se detallara en funcion a los objetivos
propuestos en la investigacion.

En el primer objetivo especifico, sobre analizar las estrategias del plan de
marketing en la empresa Imperivm, se tuvo que en funcién a la competencia, el 49%
le es indiferente con referencia al promedio de los precios de la organizacion, el 51%
se encuentra de acuerdo (figura 5), por otro lado con la referencia si conocen que la
empresa tiene alguna pagina web de las redes, hay un 25% que manifiesta su
disconformidad, el 29% son indiferentes y el 46% si considera conocer la pagina web
(figura 7), este resultado coincide con los resultados obtenidos por Cérdova y Nieto
(2017) en su investigacion que tuvo como objetivo principal el incrementar el volumen
de ventas de la empresa , se tuvieron como resultados mas resaltantes en donde el
57% de los consumidores consultados consideran que se debe potenciar la
performance de la promocién de la oferta valor que ofrece la tienda y 8 por cada 10
consumidores consultados dijeron que seria importante conocer con anticipacion las
diferentes promociones que se ofertaran, de igual manera en la parte tedrica lo
expresado por Stanton & Etzel (2012), indican que el plan de marketing se define
como el proceso de gestibn mediante el cual los distintos grupos e individuos
obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion y el intercambio de unos
productos y valores, en ese sentido ambos autores concuerdan que el plan de
marketing en las organizaciones se fundamenta en conocer el perfil del cliente e
identificar sus necesidades a través de sus productos y poder incrementar las ventas
de las organizaciones. De igual manera con referencia de conocer por que medio se
enteraron sobre la existencia de la empresa, el 8% indicé por la conocid por la
internet, un 67% manifestd por intermedio de los volantes, el 24% dijo que por otro
tipo de fuente (figura 8), sobre si los consumidores se encuentran de acuerdo que la
empresa Imperivm realice publicidad, tenga ofertas y promociones por medio de las

redes sociales, los clientes manifestaron que el 56% estdn de acuerdo, el 42%
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manifestd en total acuerdo (figura 10). Con referencia a estos resultados se puede
inferir que los factores fundamentales que tienen injerencia con la aplicacion del
marketing mix en la empresa Imperivm son la delimitacion de los precios, la creacion
de una pagina web y las promociones que se ofertaran, asi como también los medios
como se podrian difundir las ofertas como los volantes. Es por ello que es importante
gue el disefio de la propuesta de investigacion se pueda dirigir a las consideraciones
criticas que deben de mejorar a la organizacion. Estos resultados tienen
concordancia con la investigacion de Cervantes y Manrique (2018), desarroll6 las
tesis basadas en estrategias de plan de marketing para mejorar la fidelizacién en los
consumidores en un negocio en la ciudad de Tarapoto, en la cual se pudo demostrar
gue con el marketing aplicado puede mejorar de manera directa en la decision de
compra, aplicando este instrumento se podria mejorar los resultados ulteriores de las
ventas pronosticadas. Esta tesis permitio el apoyo de constructos tedricos; los cuales
permitieron mejorar las estrategias del plan de marketing, se hizo un analisis de la
realidad situacional, y observar cuales son las estrategias que tiene la competencia,
también se hizo un andlisis financiero y de produccién, donde indica que uno de los
factores predominantes de tener una gran cartera de clientes fue el precio, debido a
gue en muchas ocasional no era menor que la competencia pero por medio de
estrategias de precio se podian aplicar ofertas y promociones que incentivaran a los
clientes a retornar a la empresa, ademas ésta informacion en su mayor parte era
difundida por medio de recomendaciones, debido a que la empresa brindaba un
servicio personalizado respecto a las ofertas que se creaban por temporadas
pequefas.

De igual manera con referencia a la propuesta de un plan de marketing para
incrementar las ventas, se obtuvo que respecto a si el vendedor al momento de
atender muestra tener bastante conocimiento del servicio que ofrece la empresa, el
72% indico estar de acuerdo y el 24% indico estar en total acuerdo (figura 9), es por
eso0 que éste es un factor positivo de la empresa que influye en las ventas, por lo que
los colaboradores deben mantener esa forma de trabajo, respecto a si los empleados
hacen una presentacion indicando su nhombre y la funcién que tiene en la empresa, el
7% de los clientes indican estar en total desacuerdo, el 30% indican estar en
desacuerdo, el 53% indican que les es indiferente y el 9% estan de acuerdo (figura
12), el cual es un punto critico que deben mejorar, respecto a si los trabajadores

proporcionan informacion y hacen sugerencia a los clientes para que realicen la
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compra, el 27% esta en desacuerdo, el 45% le es indiferente, el 28% esta de
acuerdo (figura 13), respecto a la buena atencion y si influye en los clientes la
informacion brindada al momento de realizar la compra, el 67% estan de acuerdo y
el 33% esta en total acuerdo (figura 14). Es por eso que, un factor muy importante de
las ventas es la preparacién que tienen los colaboradores al momento de demostrar
gue tienen el feedback necesario para mejorar sus argumentos de ventas de los
productos y servicios que se ofrece, ademas la presentacion es un punto critico que
debe mejorar la empresa, debido a que no se estan presentado de una manera
diferente a la competencia, por otro lado, la argumentacion al momento de la compra
es transcendental en la eleccion de compra del cliente, es por eso que los
colaboradores deben tener un alto nivel de persuasion, y por ultimo, la buena
atencién en el cierre de la compra del cliente es importante para que éste pueda
recomendar a mas personas y retorne a adquirir mas productos y servicios. Estos
resultados se pueden corroborar con la investigacion de Aleman (2015), realizé un
trabajo de tesis el cual tuvo como propdsito principal determinar si el plan basado en
estrategias de marketing y demas proporciona informacién sobre con diagnosticar el
presente de la organizacion y asi poder identificar todos los elementos necesarios
para disefiar y elaborar el plan de marketing, quienes en sus resultados describen
gue la mayor parte de los clientes le tomaban mucho importancia al trato que tenia
los colaboradores y al conocimientos de los productos que ofrecia, y es por eso que
su propuesta de investigacién estuvo enfocada a ello, donde brindaron diferentes
estrategias de ventas relacionadas con el marketing mix que le permitieran mejorar
el desarrollo de la empresa por medio del aumento de sus ventas, de igual manera
en la parte tedrica lo expresado por Villanueva y Toro (2015) quienes indican que las
ventas que se desarrollan en una empresa respecto a un bien y/o servicio, tienen
como finalidad de poder cumplir con los principales requerimientos y exigencias de
un grupo de clientes en funcién a su mercado objetivo, teniendo en cuenta una serie
de estrategias basado a obtener un mayor margen en sus actividades econdémicas.
Sobre establecer los factores del plan de marketing para incrementar las
ventas en la empresa Imperivm, se obtuvo que en funcion a la calidad de servicio
brindado por la empresa, el 80% indico estar satisfecho y el 20% indicd estar muy
satisfecho (figura 1), es por eso que éste es un factor positivo de la empresa que
influye en las ventas, por lo que la empresa debe mantener esa calidad de servicio,

respecto a la atencion recibida por el cliente de la empresa, el 77% indic6 estar
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satisfecho y el 23% indicé estar muy satisfecho (figura 2), es por eso que es un factor
muy influyente en las ventas, por lo que la empresa debe mantener esa adecuada
atencién que brinda hacia sus clientes, sobre si los precios que establece la empresa
en funcién a la competencia son los adecuados, el 49% le es indiferente y el 51%
indico estar de acuerdo (figura 3), el cual es un factor que influye en las ventas pero
se deberia mejorar la informacion que tienen los clientes respecto a los precios,
sobre si la ubicacién de la empresa es la adecuada, el 79% indic6 estar de acuerdo
y el 14% indicé estar totalmente de acuerdo (figura 4), lo cual indica que este es un
factor positivo muy relevante que la empresa debe mantener en una tendencia
creciente, sobre si las promociones que ofrece la empresa son acorde al mercado, el
63% indico estar de acuerdo y el 34% indico estar totalmente de acuerdo (figura 7),
es por eso que este es un factor positivo que le permite a la empresa mejorar sus
ventas, sobre si las campafias publicitarias, ofertas y promociones a través de redes
sociales son las adecuadas, el 57% indicO estar de acuerdo y el 43% indico estar
totalmente de acuerdo ( figura 8), lo cual indica que éste es un factor muy influyente
en las ventas, por lo que la empresa debe tratar de mantener esta tendencia positiva
para seguir creciendo en el mercado. Respecto a ello se puede deducir que los
factores del plan de marketing para incrementar las ventas de la empresa son la
calidad de servicio, la atencion al cliente, el precio, la ubicacion de la empresa y las
promociones brindadas. Estos resultados se asemejan a (Cornejo, 2016) en su
investigacion relacionada a aplicaron plan de marketing para la implementacion de
un restaurante de comida japonesa en la ciudad de Chiclayo, las cuales mejoraran
mediante promociones se genera la cartera de consumidores, precios competitivos;
teniendo en cuenta las estrategias de promocioén incluidas en el plan de marketing
en esta tesis, llega a la conclusion que para el incremento de las ventas es necesario
la aplicacion del plan de marketing, el cual se debe enfocar en una estrategia
promocional para la captacion e incremento de clientes, la estrategia promocional
consiste en actividades de publicidad, marketing directo, relaciones publicas,

promocién y descuentos y marketing online enfocado en atraer y captar clientes.
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3.3APORTE CIENTIFICO

PROPUESTA DEL PLAN DE MARKETING.

DATOS INFORMATIVOS

1. TITULO DE LA PROPUESTA

“Plan de marketing para incrementar las ventas en la empresa Imperivm”

2. ORGANIZACION EJECUTORA

Empresa Imperivm

3. BENEFICIARIOS

Consumidor actual de Imperivm

- Colaboradores

4. UBICACION DE LA EMPRESA

Hernando de Soto (sin numero), San Ignacio, Pera.

5. PERIODO ESTIMADO PARA LA REALIZACION

- Inicio: Enero 2021

- Finalizaciéon: Marzo 2021
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La empresa Imperivm tiene como competencia las siguientes empresas.

» Utopia con 12 afios de funcionamiento y esté localizada en el centro de la

ciudad de San Ignacio.

» Barra libre 5 afios de funcionamiento y esta ubicada alrededor de la ciudad
de San Ignacio.

Tenemos que sefalar que nuestra competencia esta aplicando ya desde hace

dos afios estrategias de marketing; generando asi la disminucién de las ventas

en la discoteca.

ANALISIS DE MERCADO

El mercado principal al cual apunta Imperivm, son los pobladores de San

Ignacio al que tienen por lo menos 18 afos.

La variable geogréafica esta representada por la provincia de San Ignacio,
siendo su principal plaza la ciudad de San Ignacio.

Es importante que se deba de considerar que actualmente la empresa
Imperivm no puede hacer provecho de las oportunidades de expansion y
crecimiento, debido a que no hace una planificacion de su parte financiera, y
ver la posibilidad de expandirse a través del accionariado, a pesar que el giro

del negocio permite tener buenas oportunidades de gestionar negocio.
REALIDAD PROBLEMATICA

Esta investigacion se desarroll6 en la empresa Imperivm, con la finalidad de

incrementar las ventas, a través del disefio de un plan de marketing y de esta

manera poder hacer frente a la exigente competitividad que existe en el

sector discotecas en la ciudad de San Ignacio; para dar solucion a esta
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problematica se disefiara un plan donde se tenga en cuenta incrementar las

ventas y sean sostenibles en el tiempo.

JUSTIFICACION

Imperivm es una de las discotecas mas antiguas y en la actualidad no tiene
una herramienta de mercado que le permita aumentar sus ventas, este
trabajo de investigacion servira como punto de apoyo en la identificacion de
la competencia que causan problemas a la empresa.

Por otro lado, el desarrollo de esta investigacion no solo busca el beneficio
organizacional o como empresa propia, sino también la satisfaccion de los
consumidores, los cuales pueden encontrar en la empresa aquello que estan
buscando.

Por otro lado, el desarrollo de esta investigacion no solo busca el beneficio
organizacional o como empresa propia, sino también la satisfaccion de los
consumidores, los cuales puedan encontrar en la empresa aquello que estan
buscando en un tiempo y espacio determinado y de la mejor manera posible.
Esto a través de la preparacion de sus colaboradores para que puedan
brindar una atencion en condiciones éptimas.

Imperivm trabaja empiricamente; eso quiere decir que hay limitaciones
con respecto a las normas y reglas de funcionamiento; sus duefios hasta el
momento no habian considerado estructurar la empresa; querian seguir

funcionando como un negocio familiar.

OBJETIVOS

1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de marketing que permita aumentar las ventas.

2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Diseilar un plan de marketing para incrementar las ventas en la
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empresa Imperivm. Siendo los objetivos especificos:

e Mejorar la presentacion de las redes sociales en la empresa Imperivm.
e Mejorar el ambiente en la empresa Imperivm.

e Capacitacion en la atencion al cliente.

e Mejorar la presentacion de uniformes en la empresa Imperivm.

e Apertura de promociones y cupones.

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

1. Econémica

Sin utilidades, los negocios no prosperan. El plan de marketing debe tener
factibilidad econdmica; y para esto debe demostrarse que lo que se invertira

en el proyecto deberia justificarse por las utilidades que se obtendria.

2. Técnica

Cuando se aplica la planificacion de marketing en un negocio, lo que interesa
mas que el plan, es el proceso en si; ya que este nos lleva a reflexionar
estratégicamente; y posteriormente esta nos conlleva a adquirir un
conocimiento mucho mas exacto de la realidad de la empresa. El proceso de
planificacion de marketing, no solamente se puede realizar al nivel mas alto
de la empresa, sino que también se puede realizar nivel de producto o
funcional. Todo plan a inicio es solo una idea y luego termina como una
realidad.

3. Operativa

Hace referencia, a que en Imperium tienen colaboradores altamente
capacitados; con suficiente capacidad para desarrollar y llevar adelante el
proyecto; y también se tiene en cuenta que Imperivm no deja de lado a los
consumidores; teniendo en cuenta que estén siempre necesitados del servicio

o productos que oferta la empresa.
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Andlisis de evaluacion de los factores internos y externos

Tabla N° 24 Matriz de evaluacién de los factores internos.

FACTORES INTERNOS PESO  CALIl VALOR

POND.
0-1) @1-4

(F) FORTALEZAS
- Buen lugar estratégico 0.1 4 0.4
- Precios Accesibles 0.05 3 0.15
- Ambiente adecuado para recibir a los clientes 0.1 3 0.3
- Local propio 0.1 4 0.4
- Calidad de producto y servicio 0.15 4 0.6
(D) DEBILIDADES
- Falta de seguridad 0.1 1 0.1
- No tiene estacionamiento seguro 0.05 1 0.05
- Nombre de la empresa poco reconocida en Sar
\gnacio 0.15 2 0.3
- Escasa presencia en redes sociales 0.1 2 0.2
- Falta de herramientas promocionales 0.1 2 0.2

Total 1 - 2.7

Fuente: elaboracion propia.

ANALISIS:

- Los factores internos evaluados, muestran una escala de aspectos que
incurren con frecuencia en el mundo actual del plan de marketing y el incremento de
las ventas, por lo tanto llega a un resultado a través del cuadro, las fortalezas tienen
una ponderacion de 1.85, a diferencia las debilidades mostrando una ponderacion
de 0.85, dando una suma de 2.7, demostrando que para la empresa Imperivm es
muy importante el servicio ofrecido, por lo tanto deberia realizar estrategias que
permita convertir las debilidades en fortalezas y asi mismo poder generar una gran

ventaja fidelizando los clientes e incrementando sus ventas.
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Tabla N° 25 Matriz de evaluacién de los factores externos.

PESO CALIF.

FACTORES EXTERNOS VALOR
©0- POND.
(O) OPORTUNIDADES
- Crecimiento de los negocios de diversion. 0.15 4 0.6
- Facilidad en el acceso tecnologico. 0.05 3 0.15
- Innovacioén de nuevos tipos de cocteleria. 0.15 4 0.6
- Incremento de la cobertura de mercado. 0.1 3 0.3
- Interés de los consumidores por la calidad de los
o 0.1 3 0.3
servicios.
(A) AMENAZAS
- Apertura de nuevos competidores. 0.15 4 0.6
- Competencia de precios. 0.1 3 0.3
- Situacion econdmica y politica del pais. 0.05 3 0.15
- Subida de precios de los insumos por parte de los
0.1 3 0.3
proveedores.
- Cambios en los gustos de los clientes. 0.05 2 0.1
Total 1 - 3.4

Fuente: elaboracién propia.
ANALISIS:

- Los factores internos evaluados, muestran una escala de aspectos que
incurren con frecuencia en el mundo actual del marketing en el incremento de las
ventas, por lo tanto llega a un resultado a través del cuadro, las oportunidades tienen
una ponderacion de 1.95 a diferencia las amenazas mostrando una ponderacion de
1.05, dando una suma de 3.4, demuestra que es un organizacién que tiene factores
internos fuertes, ademas para la empresa Imperivm es muy importante el crecimiento
del mercado y la innovacion de los productos y servicios, en la que deberia realizar

estrategias que permita convertir las amenazas en oportunidades.

72



1. Andlisis FODA

Fortalezas

Debilidades

F1: Buen lugar estratégico.
F2: Precios accesibles.

F3: Ambiente adecuado para
recibir a los clientes.

F4: Local propio.

F5: Calidad de producto y
servicio.

D1 Falta de seguridad.

D2 No tiene estacionamiento
seguro.

D3 Nombre de la empresa poco
reconocida en San Ignacio.

D4 Escasa presencia en redes
sociales.

D5 Falta de
promocionales.

herramientas

Oportunidades

Estrategia F - O

EstrategiaD - O

O1 Crecimiento de los
negocios de diversion.
02 Facilidad al acceso

tecnoldgico.
03 Innovaciéon  de .
nuevos tipos de| 01-03-05-F1-F2-F5:  Innovar | 02/ 94D3-DS: - Potenciar las
. L redes sociales.
cocteleria. presentacion de las cartas.
O4 Incremento de la 01-03-05-D1-D2-D4: Mejorar
cobertura de mercado. los ambientes de la empresa.
O5 Intereses de los
consumidores por la
calidad de servicios.
Amenazas Estrategia F - A Estrategia D - A
Al Apertura de nuevos
competidores.
A2 Competencia de
precios. A1-A2-F5: Capacitacion en

A3 Situacién economica
y politica del pais.

A4 Subida de precios de
los insumos por parte de
los proveedores.

A5 Cambios en los
gustos de los clientes.

atencion al cliente.
A4-F2-F5: Mejora de Uniformes
del personal.

Al1l-A2-A5-D3-D5: Apertura de
promociones y cupones.

Fuente: elaborada por los autores.

2. Desarrollo de las estrategias reconocidas

Se han identificado (6) estrategias, que tienen como base principal el plan de

marketing para incrementar las ventas de la empresa, igualmente respecto al analisis

FODA, permitiran fortalecer aquellas deficiencias que contribuyan en el posicionamiento

de la empresa Imperivm. A continuacion, los describimos:
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2.1. Estrategia FO: Presentacién de las cartas

a) Estrategia de promocion

La presente estrategia se basa esencialmente en dar una mejor

presentacion de las cartas de los productos y servicios de la empresa Imperivm,

que permite mejorar la presentacién e impresionar a los clientes dejando una

buena presencia, en la que permite potenciar la presentacion de la organizacién

a diferencia de las competencias.
b) Tacticas

- Fortalecer la relacién con los clientes.

- Aprovechar el dinamismo, dar mejor impacto de la empresa.

- Aprovechar crecimiento econémico de la empresa.

c) Programa estratégico

En la presente estrategia se llevara a cabo mensualmente de enero hasta

marzo del 2021, las cuales seran establecidas estratégicamente, el cual debe

cumplir con los lineamientos establecidos en el cronograma.
d) Responsable
- Propietario del negocio.
e) Recursos
- Recursos materiales y fisicos
- Recursos humanos

- Recursos econémicos y financieros

Tabla N° 26 Cronograma de actividades de la presentacion de las cartas.

PERIODOS ENERO FEBRERO MARZO
ACTIVIDADES 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3
1.Elaborar el disefio de las
cartas. X

2.Seleccionar una empresa
confeccionista. X

3.Realizacion de las cartas.

4. Supervisar su adecuado uso.

5. Evaluar los resultados.

Fuente: Elaboracién propia.
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f) Viabilidad

La implementacion de la presente estrategia, presentacion de las cartas, es
viable debido a que los recursos tanto financieros, materiales, humanos y bienes
requeridos para su aplicacion son accesibles para la organizacion, también su
supuesta marcha permitira una mayor presentacion y visualizacion para con los
clientes y asi poder lograr fidelizarlos.

g) Mecanismo de control

- Nivel de desarrollo de la empresa.

- Nivel de dinamismo, mejor impacto de la empresa.
- Nivel de diferenciacion en el mercado competitivo.

- Nivel de aspectos motivacionales para la decision de compra.

2.2. Estrategia DO: potenciar las redes sociales

a) Estrategia de Producto

La presente estrategia se basa esencialmente, en proponer potenciar las
redes sociales como por ejemplo las plataformas del Facebook, Instagram,
Linkedin y otras, ya que permite que los usuarios permitan conocer mas la
empresa, llegar a conocer el servicio que ofrece, las promociones, con el fin de
mejorar el vinculo con el cliente por lo que actualmente el usuario esta mas
conectado a las redes sociales en la cual se informan de cualquier producto o

servicio de cualquier organizacion.

b) Tacticas

- Fortalecer la presentacion del servicio.

- Fortalecer la relacion con los clientes.

- Aprovechar el crecimiento econémico de la empresa.

C) Programa estratégico

En la presente estrategia se llevara a cabo mensualmente de enero hasta
marzo del 2021, las cuales seran establecidas estratégicamente, el cual debe
cumplir con los lineamientos establecidos en el cronograma.

d) Responsable

- Propietario del negocio.
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e) Recursos

- Recursos materiales y fisicos.

- Recursos humanos.

- Recursos econdmicos y financieros.

Tabla N° 1 Cronograma de actividades de potenciar las redes sociales.

PERIODOS ENERO FEBRERO MARZO
ACTIVIDADES 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
1. Potenciar las redes sociales.

2. Seleccionar a una persona o
community manager. X

3. Ingresar las promociones y
ofertas. X

4. Supervisar su adecuado uso.

5. Evaluar los resultados.

Fuente: elaborado por los autores.

f) Viabilidad

La implementacién de la presente estrategia, potenciacion de las redes
sociales, es viable debido a que los recursos tanto financieros, materiales,
humanos y bienes requeridos para su aplicacion son accesibles para la
organizacién, también su supuesta marcha permitira una mayor visualizacion para
los usuarios, de la misma manera vincular cliente empresa y asi poder lograr
fidelizarlos e incrementar las ventas.

g) Mecanismo de control

- Nivel de desarrollo de la empresa.

- Nivel de informacion de los servicios.

- Nivel de diferenciacion en el mercado competitivo.

- Nivel de aspectos motivacionales para la decision de compra.

2.3. Estrategia DO: mejora de la infraestructura y presentacion de los

ambientes.
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a) Estrategia de Plaza

La presente estrategia se basa esencialmente, en dar una mejor
presentacion del ambiente, que la empresa Imperivm, ya que permite que el
cliente se sienta a gusto, con el fin de mejorar la presentacion del local e impactar
al cliente, asi mismo lograremos que el cliente decida hacer la compra con una
presentacion admirable.

b) Tacticas

- Fortalecer la presentacion del servicio.

- Fortalecer la relaciéon con los clientes.

- Aprovechar el crecimiento econdémico de la empresa.
- Fortalecimiento de la compra del servicio.

c) Programa estratégico

En la presente estrategia se llevara a cabo mensualmente de enero hasta
marzo del 2021, las cuales seran establecidas estratégicamente, el cual debe
cumplir con los lineamientos establecidos en el cronograma.

d) Responsable

- Propietario del negocio

e) Recursos

- Recursos materiales y fisicos.
- Recursos humanos.

- Recursos econémicos y financieros.

Tabla N° 28 Cronograma de actividades de la mejora de los ambientes.

PERIODOS ENERO FEBRERO MARZO
ACTIVIDADES 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3
1. Elaborar un plan de inversion.

2. Realizacién de la adquisicion
de los productos. X

3. Ordenamiento y decoracion
del local. X

4. Supervisar su adecuado
cumplimiento. X X

5. Evaluar los resultados.

Fuente: elaborado por el autor.
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f) Viabilidad

La implementacion de la presente estrategia, presentacion del ambiente,

es viable debido a que los recursos tanto financieros, materiales, humanos y
bienes requeridos para su aplicacion son accesibles para la organizacion, también
Su supuesta marcha permitira una mayor visualizacion para los usuarios, de la
misma manera vincular cliente empresa y asi poder lograr fidelizarlos e
incrementar las ventas.

9) Mecanismo de control

- Nivel de desarrollo de la empresa.

- Nivel de diferenciacion en el mercado competitivo.

- Nivel de aspectos motivacionales para la decision de compra.

2.4. Estrategia FA: Mejora de uniformes del personal.

a) Estrategia de Plaza

La presente estrategia se basa esencialmente, en dar una mejor
presentacion del personal a los clientes en la empresa Imperivm, ya que permite
gue los clientes se sientan a gusto con las instalaciones y limpieza del personal
qgue los va a atender.

b) Tacticas
- Fortalecer la presentacion del servicio.
- Fortalecer la relacion con los clientes.

- Aprovechar el crecimiento econémico de la empresa.

c) Programa estratégico

En la presente estrategia se llevara a cabo mensualmente de enero hasta
marzo del 2021, las cuales seran establecidas estratégicamente, el cual debe
cumplir con los lineamientos establecidos en el cronograma.

d) Responsable
- Propietario del negocio.
e) Recursos

- Recursos materiales y fisicos.
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- Recursos humanos.

- Recursos econdmicos Y financieros.

Tabla N° 29 Cronograma de actividades de la mejora de uniformes del personal.

PERIODOS ENERO FEBRERO MARZO
ACTIVIDADES 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3
1. Elaborar el disefio del nuevo
uniforme de los colaboradores. X
2. Seleccionar una empresa de
confecciones. X

3. Realizar la entrega de los
uniformes.

4. Supervisar su adecuado
cumplimiento.

5. Evaluar los resultados.

Fuente: elaborado por el autor.

f) Viabilidad

La implementacion de la presente estrategia de los uniformes nuevos, es

viable debido a que los recursos tanto financieros, materiales, humanos y bienes

requeridos para su aplicacién son accesibles para la organizacion, también su

supuesta marcha permitird una mayor diferenciacion con las diferentes

competencias, de la misma manera vincular cliente empresa y asi poder lograr

fidelizarlos.

g) Mecanismo de control

- Nivel de desarrollo de la empresa.

- Nivel de diferenciacion en el mercado competitivo.

- Nivel de vinculo con los clientes.

5.5. Estrategia DA: Apertura de promociones y cupones

a) Estrategia de Precio

La presente estrategia se basa esencialmente

en la apertura de

promociones y cupones, asi mismo la empresa Imperivm debe hacerlo, ya que
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permite determinar cual de los servicios brindados debemos invertir mas recursos
y asi poder ver porque seguir invirtiendo en los servicios mas productivos para la
empresa, con el fin de ser una empresa diferente a la competencia y lograr la

fidelizacién de los clientes.

b) Tacticas

- Aprovechar el crecimiento econémico de la empresa.
- Fortalecer del mercado competitivo.

- Fortalecer la relacién con los clientes.

c) Programa estratégico

En la presente estrategia se llevara a cabo mensualmente de enero hasta
marzo del 2021, las cuales seran establecidas estratégicamente, el cual debe
cumplir con los lineamientos establecidos en el cronograma.

d) Responsable

- Propietario del negocio.

e) Recursos

- Recursos materiales y fisicos.
- Recursos humanos.

- Recursos econémicos y financieros.

Tabla N° 2 Cronograma de actividades de apertura de promociones y cupones.

PERIODOS ENERO FEBRERO MARZO
ACTIVIDADES 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
1. Elaborar analisis de la oferta
de valor de los productos. X

2. Seleccionar una la estrategia
de marketing. X

3. Realizacion de la campafa
en el restaurante. X

4. Supervisar su adecuado uso.

5. Evaluar los resultados.

Fuente: Elaborado por los autores.
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f) Viabilidad

La implementacién de la presente estrategia, la promocién y cupones, es
viable debido a que los recursos tanto financieros, materiales, humanos y bienes
requeridos para su aplicacion son accesibles para la organizacion, también su
supuesta marcha permitira una mayor diferenciacibn con las diferentes
competencias dando un servicio de calidad debido a la mejor inversion, de la
misma manera vincular cliente empresa y asi poder lograr fidelizarlos.

9) Mecanismo de control
- Nivel de desarrollo de la empresa.
- Nivel de diferenciacion en el mercado competitivo.

- Nivel de aspectos motivacionales para la decision de compra.

Tabla N° 31 Resumen de estrategias y costos.

RESUMEN
ESTRATEGIAS A IMPLEMENTAR COSTO
Estrategia FO - Presentacién de las cartas. S/, 270.00
Estrategia DO - Potenciar redes sociales. S/.  800.00
- Mejorar el ambiente de la empresa. S/. 2,570.00
Estrategia FA - Capacitacion en atencioén al cliente. S/.  846.30
- Mejora de los uniformes del personal. S/, 375.00
Estrategia DA - Apertura de promociones y cupones. S/.  230.00

COSTO TOTAL DE LAS ESTRATEGIAS S/. 5,091.30
Fuente: Elaborado por los autores.
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Tabla N° 32 Presupuesto

Items Descripcion Unidad Cantidad Ui?tztr(i)o C':I'?)?;(I)
Plumones Unidad 2 S/ 2.00 s/ 4.00
Médulo Unidad 5 S/ 5.00 S/ 25.00
Folder Unidad 5 S/ 0.50 S/ 2.50
Capacitacion Lapiceros Unidad 6 S/ 0.80 S/  4.80
Papel A4 Millar 1 S/ 10.00 S/ 10.00
Epr“OOSri?;'roei Global 1 S/ 800.00 S/ 800.00
Camisa Unidad 6 S/ 35.00 S/ 210.00
, Gorra Unidad 3 S/ 15.00 S/ 45.00
Uniformes -
Corbata Unidad 3 S/ 15.00 S/ 45.00
Mandil Unidad 5 S/ 15.00 S/ 75.00
Volantes Millar 1 S/ 100.00 S/ 100.00
Promociones Anfitriona Global 1 S/ 50.00 S/ 50.00
Cupones Millar 1 S/ 80.00 S/ 80.00
Personal Pintado Global 2 S/ 300.00 S/ 600.00
Pintura Galén 4 S/ 48.00 S/ 192.00
Aditivos Galén 2 S/ 50.00 S/ 100.00
ACO”d'E'(‘)’Q;m'e”tO Varios 1 S/ 500.00 S/ 500.00
Otros Varios 1 S/ 100.00 S/ 100.00
Infraestructura Lamparas Unidad 6 S/ 50.00 S/ 300.00
Cantaro Unidad 8 S/ 20.00 S/ 160.00
Letrero Unidad 1 S/ 300.00 S/ 300.00
Masetero Unidad 6 S/ 45.00 S/ 270.00
Pizarra Unidad 1 S/ 45.00 S/ 45.00
Tiza Caja 1 S/ 3.00 s/ 3.00
Disefio D'Senso‘;ir'logw Unidad 1 S/ 200.00 S/ 200.00
Flrﬁ‘ggté‘;g:,‘n/ Unidad 1 S/ 30000 S/ 300.00
Redes Sociales Web Mes 1 S/ 500.00 S/ 500.00
Carta de platos Unidad 6 S/ 45.00 S/ 270.00
TOTAL S/5,091.30

Fuente: Elaboracion Propia
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3. Evaluacidon costo y efectividad

Para poder determinar la efectividad de las estrategias planteadas es de
importancia conocer los costos que conllevan la realizacion de cada una de ellas, de
acuerdo al resumen de los costos de las estrategias, estos ascienden a S/.5091.30,
tomando un papel indispensable el administrador y community manager de la
empresa Imperivm, puesto que el éxito de las estrategias depende del tiempo y
dedicaciéon que se le dé a lo planificado. El correcto puesto en practica de las
estrategias sin duda mejorara el incremento de las ventas a través de los medios
online, ya que en la actualidad la tienda solo cuenta con la tradicional forma de hacer
marketing lo cual y no lo fortalece como marca y por ende no incrementa las ventas,
pero que se espera que en el 2021 la marca ya goce de una posicion privilegiada en

la mente del consumidor y sea reconocida en la ciudad de San Ignacio.
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

Se analizaron las estrategias de marketing realizadas por la empresa
Imperivm en la ciudad de San Ignacio, resultando que brindan una atencién regular
sin embargo los clientes perciben una calidad de servicio, sin embargo, los clientes
refieren que deberian mejorar su infraestructura, asi mismo manifiestan que
deberian mejorar la relacion con sus clientes informandoles de sus promociones u

ofertas por redes sociales.

Se determind que el estado actual de las ventas en la empresa Imperivm, se
encontré que los precios que ofrece la empresa a la mayor parte de los clientes
indicaron que son mejores que la competencia, y que se deben de mejorar algunos
aspectos de la infraestructura asi como las estrategias de publicidad utilizadas
considerando que, ademas de implementar técnicas que permitan mejorar la
atencién brindada por sus meseros, le falta implementar técnicas para la calidad del
servicio, asi como estrategias que conlleven a recomendar experiencias positivas

obtenidas en el servicio brindado por la empresa.

La investigacion permiti6 disefiar las estrategias mas adecuadas en su
aplicacion, a fin de incrementar las ventas en la empresa Imperivm, las mismas que
son plasmadas en la propuesta de investigacion cuyo contenido logra alcanzar el
objetivo general de la misma. Los resultados obtenidos y analizados nos conllevan a
elaborar la propuesta de estrategias del plan de marketing, con ello se demuestra la
hipotesis de la presente investigacion la cual indica que las estrategias del plan de
marketing incrementaran las ventas de la empresa Imperivm en la ciudad de San
Ignacio, 2020.
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4.2. Recomendaciones

Se recomienda mejorar la relacion con los clientes, es por ello que en las estrategias
propuestas en la presente investigacion se prevé la importancia de aplicar una serie
de beneficios para los clientes, desde los descuentos, cupones, sorteos y de igual
forma mejorar la infraestructura y ver la manera como mejorar su nueva carta

involucrando tomar énfasis en la calidad de sus productos mas que en los precios.
En la empresa Imperivm el gerente es el que tomard las decisiones y se le
recomienda delegar las funciones a sus colaboradores y analizar como ejecutar el

plan de marketing en los primeros meses del afio 2021 y se pueda consolidar.

Mantener constante comunicacion con los colaboradores, para conservar el

clima laboral propicio para su desempefio y operacion.

Implementar el Plan de Marketing en la empresa; ya que este tiene incidencia

significativa en las ventas, permitiendo un incremento de las ventas para el 2021.
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ANEXO N° 01. MATRIZ DE CONSISTENCIA:
Titulo:

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA IMPERIVM, SAN IGNACIO 2020

FORMULACION < VARIABLES Y < N c
DEL PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS GENERAL DIMENSIONES POBLACION DISENO INSTRUMENTO ESTADISTICA
,Cual seria el Si  se ejecuta la
OBJETIVO GENERAL Variable

disefio del plan de

marketing que
permita
incrementar las

ventas de la
empresa
IMPERIVM,
Ignacio 20207

San

Proponer estrategias del
plan de marketing para
incrementar las ventas
de la empresa Imperivm,

San Ignacio 2020.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
Analizar las estrategias del

plan de marketing en la
empresa Imperivm, San
Ignacio 2020.

Determinar el estado actual
de las ventas en la empresa

Imperivm, San Ignacio 2020.

Disefiar estrategias del
plan de marketing para
incrementar las ventas en
la empresa Imperivm, San

Ignacio 2020.

propuesta del plan de
marketing mix se
incrementara las ventas
en la empresa
IMPERIUM, San Ignacio

2020.

independiente:
M— 0 —P
Plan de Marketing

Variable

. M: muestra de estudio, O: Observacion
Dependiente:

P: propuesta,

Ventas
M = Muestra
Producto
Plaza O = Observacion
Promocion 150 clientes Cuestionario
Precio de la P =Propuesta Escala
empresa del Plan de gyja de Likert
Preparacion Imperivm Marketing. Entrevista
Verificacion
Acercamiento
Preparacion
Argumentacion
Cierre

de
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ANEXO N° 2
CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA IMPERIVM

Objetivo: El proposito de este instrumento es recoger la opinion de los clientes sobre
sus caracteristicas y necesidades de compra.
Datos generales.

Sexo: 1...... Varén 2...... Mujer

Instrucciones

Por favor marcar con una 'X' la alternativa que esta de acuerdo con las siguientes
afirmaciones

1. ¢Usted considera que se encuentra satisfecho con la calidad del servicio que se

ofrece en la empresa Imperivm?

Alternativa

Muy insatisfecho
Insatisfecho

Indiferente

Satisfecho
Muy satisfecho

2. ¢ Qué producto es el que mas consume en la empresa Imperivm?

Alternativa
Cerveza
Sangria
Chilcano
Vino
Whisky
Coca cola
3. ¢Considera usted que los productos / o servicios que ofrece la empresa Imperivm

satisface sus necesidades?

Alternativa

Calidad
Precio
Atencion

Tiempo de respuesta a solicitudes de

servicio
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4. Considera usted que los productos o servicios que ofrece la empresa Imperivm

satisface sus necesidades:

Alternativa

No

Si

5. ¢En funcidén de la competencia usted estd de acuerdo con los precios de la

empresa Imperivm?

Alternativa

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Indiferente

De Acuerdo

Totalmente De acuerdo

6. Usted considera que la empresa Imperivm se encuentra ubicada en una zona

segura

Alternativa

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Indiferente

De Acuerdo

Totalmente De acuerdo

7. ¢ Usted conoce si la empresa Imperivm cuenta con una pagina web?

Alternativa

No

Si

8. ¢ Cémo se enterd de la existencia de la empresa Imperivm?

Alternativa

Radio

Television

Web

Volantes

Otros
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9. ¢Por qué medio le gustaria conocer informacion de los productos y servicios de

la empresa Imperivm?

Alternativa

No

Si

10. ¢ Alguna vez la empresa Imperivm le ha ofrecido promociones para incentivar su

visita a la discoteca en la ciudad de San Ignacio?

Alternativa

No

Si

11. ¢Usted estaria de acuerdo en que la empresa Imperivm realice sus campafias

12. ¢La empresa Imperivm aplica campafas promocionales?

13.

14. ¢ Qué tipo de publicidad prefiere para conocer las promociones de la empresa

publicitaras, ofertas y promociones a través de las redes sociales?

Alternativa

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Indiferente

De Acuerdo

Totalmente De acuerdo

Alternativa

No

Si

¢, Son beneficiosas las promociones aplicadas por la empresa Imperivm?

Alternativa

No

Si

Imperivm?

Alternativa

Fotografias de los artistas que visitaran
la discoteca Imperivm

Entrevistas a los artistas confirmando
Su visita a Imperivm .

94



Fotografias del duefio de Imperivm con
los artistas que visitaran la discoteca.

Publicidad en la calle con afiches y
letreros luminosos.

15. ¢ El colaborador que le atiende muestra bastante conocimiento del servicio que

le ofrece la empresa Imperivm?

Alternativa

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Indiferente

De Acuerdo

Totalmente De acuerdo

16. ¢, Usted considera que los precios del servicio de la empresa Imperivm son mas

competitivos en la ciudad de San Ignacio?

Alternativa

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Indiferente

De Acuerdo

Totalmente De acuerdo

17.¢Los colaboradores de la empresa Imperivm se acercan a usted y lo atienden de

forma cordial y educada?

Alternativa

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Indiferente

De Acuerdo

Totalmente De acuerdo
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18. ¢ Los colaboradores de la empresa Imperivm se presentan a usted con su

nombre y cargo que tienen en el negocio?

Alternativa

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Indiferente

De Acuerdo

Totalmente De acuerdo

19. ¢ Los colaboradores en la empresa Imperivm proporcionan informaciéon y le

hacen sugerencias para realizar sus pedidos?

Alternativa

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Indiferente

De Acuerdo

Totalmente De acuerdo

20. ¢ La buena atencidén y la informacion brindada por el colaborador influye en usted

para realizar su compra en la empresa Imperivm?

Alternativa

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Indiferente

De Acuerdo

Totalmente De acuerdo
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ANEXO N° 3
GUIA DE ENTREVISTA AL GERENTE DE LA EMPRESA IMPERIVM

Objetivo: Recolectar informacion sobre la situacion actual de la empresa Imperivm

Por favor puede decirme, ¢,Cual es la mision de la empresa?

Por favor puede decirme, ¢ Cudl es la mision de la empresa?

Sefior puede Usted por favor decirme ¢ Cuales son los valores de Imperivm?
¢, Como surge la idea de crear la empresa?

¢, Cual es la estructura organizativa de Imperivm?

Sefior gerente por favor digame, ¢ Cuales son los objetivos estratégicos?

¢ Cuales son las condiciones de ventas que han establecido en Imperivm?

En Imperivm se han planificado las ventas

© © N o g s~ w D P

Imperivm ha establecido metas en términos de ventas.
10. El servicio que brinda Imperivm, se realiza eficientemente.
11. ;Cuales son sus clientes?

12. ¢Los clientes estan satisfechos?
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Ignacio 2020.

empresa Imperivm, San Ignacio 2020.

Disefiar estrategias del plan de marketing para

incrementar las ventas en la empresa Imperivm, San

A continuacién, se le presentan los indicadores en forma de preguntas o

propuestas para que Ud. los evalie marcando con un aspa (x) en “A” si esta
de ACUERDO o en “D” si esta en DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO
POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

N 6. DETALLE DE LOS ITEMS DEL | Elinstrumento constacon 20
INSTRUMENTO items, los cuales han sido
compuestos basandose en
la revision de libros, articulos
cientificos y trabajos
anteriores.
PLAN DE MARKETING
Usted considera que se encuentra satisfecho |A( X ) D ( )
01 | con la calidad del servicio que se ofrece en la SUGERENCIAS:
Empresa Imperium. '
Que producto es el que mas consume en la A( X ) D ( )
02 i
empresa Imperivm. SUGERENCIAS:
En el momento de escoger un producto u servici A( X ) D ( )
03 | usted considera fundamentalmente. SUGERENCIAS:
Considera usted que los productos y/o servicios | A( X ) D ( )
04 | que le ofrece la empresa Imperivm satisface sus | SUGERENCIAS:
necesidades.
En funcién a la competencia, usted esta de |A( X ) D ( )
05 | acuerdo con los precios de la empresa SUGERENCIAS:
Imperivm.
06 Usted considera que la empresa Imperivm se |A( X ) D ( )
encuentra ubicada en una zona segura. SUGERENCIAS:
07 Usted conoce si la empresa Imperivm cuenta col A( X ) D ( )
una pagina Web. SUGERENCIAS:
og | Como se enter6 usted de la existencia de la A(C X ) D( )
empresa Imperivm. SUGERENCIAS:
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09

Por qué medio le gustaria conocer informacion
de los productos y servicios de la empresa
Imperivm.

Al X )

SUGERENCIAS:

D (

10

Alguna ve la empresa Imperium le ha ofrecido
promociones para incentivar su visita a la
discoteca.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

11

Usted estaria de acuerdo en que la empresa
Imperivm realice sus campafas publicitarias,
ofertas y promociones a traves de redes
sociales.

AC X )

SUGERENCIAS:

D (

12

La empresa
promocionales

Imperivm aplica campafias

AC X )

SUGERENCIAS:

D (

13

Son beneficiosas las campafias aplicadas por la
empresa Imperivm.

Al X )

SUGERENCIAS:

D (

14

Qué tipo de publicidad prefiere para conocer las
promociones de la empresa Imperivm.

Al X )

SUGERENCIAS:

D (

VENTAS

15

El colaborador que le atiende muestra tener
bastante conocimiento del servicio que ofrece la
empresa Imperivm.

AC X )

SUGERENCIAS:

D (

16

Usted considera que los precios del servicio de
la empresa Imperivm son mas competitivos en
la ciudad de San Ignacio.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

17

Los colaboradores de la empresa Imperivm se
acercan a usted y lo atienden de forma cordial y
educada.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

18

Los colaboradores de la empresa Imperivm se
presentan a usted con su nombre y cargo que
tienen en el negocio.

AC X )

SUGERENCIAS:

D (

19

Los colaboradores en la empresa Imperivm
proporcionan informacion 'y le hacen
sugerencias para realizar sus pedidos.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

20

La buena atencion y la informacion brindada por
el colaborador influye en usted para realizar su
compra en la empresa Imperivm.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

PROMEDIO OBTENIDO:

A( 20 )

D (
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6. COMENTARIOS GENERALES

7. OBSERVACIONES

(ol Q)

Licenciado en Admlnistracuén
CLAD. N° 18480

Juez Experto

Colegiatura N° 18480
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

INSTRUMENTO DE VALIDACION NO EXPERIMENTAL POR JUICIO DE

EXPERTOS
8. NOMBRE DEL JUEZ ERICKA JULISSA SUYSUY CHAMBERGO
PROFESION LICENCIADO EN ADMINISTRACION
ESPECIALIDAD MARKETING — GESTION PUBLICA

GRADO ACADEMICO | MAESTRIA
9. 07 ANOS

EXPERIENCIA
PROFESIONAL (ANOS)

CARGO

DOCENTE A TIEMPO COMPLETO

Titulo de la Investigacion: DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA IMPERIVM, SAN IGNACIO 2020

10.DATOS DEL TESISTA
NOMBRES Y Huaman Ramirez Roger Efrén
31 APELLIDOS Aguirre Peia Joel Henrry
' FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
3.2 | PROGRAMA DE i
ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE
PREGRADO .
ADMINISTRACION
11.INSTRUMENTO Cuestionario
EVALUADO

12.OBJETIVOS DEL

INSTRUMENTO

GENERAL

Proponer estrategias del plan de marketing para
incrementar las ventas de la empresa Imperivm, San

Ignacio 2020.

ESPECIFICOS

Analizar las estrategias del plan de marketing en la
empresa Imperivm, San Ignacio 2020.
Determinar el estado actual de las ventas en la

empresa Imperivm, San Ignacio 2020.
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Ignacio 2020.

Disefiar estrategias del plan de marketing para

incrementar las ventas en la empresa Imperivm, San

A continuacion, se le presentan los indicadores en forma de preguntas o

propuestas para que Ud. los evalue marcando con un aspa (x) en “A” si esta
de ACUERDO o en “D” si esta en DESACUERDO, S| ESTA EN DESACUERDO
POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

N 7. DETALLE DE LOS ITEMS DEL |Elinstrumento constacon 20
INSTRUMENTO items, los cuales han sido
compuestos basandose en
la revision de libros, articulos
cientificos y trabajos
anteriores.
PLAN DE MARKETING
Usted considera que se encuentra satisfecho |A( X ) D ( )
01 | con la calidad del servicio que se ofrece en la SUGERENCIAS:
Empresa Imperium. '
Que producto es el que méas consume en la A( X ) D ( )
02 | ivm.
empresa Imperivm SUGERENCIAS:
En el momento de escoger un producto u servicif A( X ) D ( )
03 | usted considera fundamentalmente. SUGERENCIAS:
Considera usted que los productos y/o servicios | A( X ) D ( )
04 | que le ofrece la empresa Imperivm satisface sus | SUGERENCIAS:
necesidades.
En funcién a la competencia, usted esta de |A( X ) D( )
05 | acuerdo con los precios de la empresa | SUGERENCIAS:
Imperivm.
og | Usted considera que la empresa Imperivm se A(C X ) D ( )
encuentra ubicada en una zona segura. SUGERENCIAS:
07 Usted conoce si la empresa Imperivm cuenta col A( X ) D ( )
una pagina Web. SUGERENCIAS:
og | COMo se enter6 usted de la existencia de la A(C X ) D( )
empresa Imperivm. SUGERENCIAS:
Por qué medio le gustaria conocer informacion |A( X ) D ( )
09 | de los productos y servicios de la empresa | SUGERENCIAS:

Imperivm.
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10

Alguna ve la empresa Imperium le ha ofrecido
promociones para incentivar su visita a la
discoteca.

AL X )

SUGERENCIAS:

D (

11

Usted estaria de acuerdo en que la empresa
Imperivm realice sus campafas publicitarias,
ofertas y promociones a través de redes
sociales.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

12

La empresa
promocionales

Imperivm aplica campafas

AC X )

SUGERENCIAS:

D (

13

Son beneficiosas las campafas aplicadas por la
empresa Imperivm.

AC X )

SUGERENCIAS:

D (

14

Qué tipo de publicidad prefiere para conocer las
promociones de la empresa Imperivm.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

VENTAS

15

El colaborador que le atiende muestra tener
bastante conocimiento del servicio que ofrece la
empresa Imperivm.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

16

Usted considera que los precios del servicio de
la empresa Imperivm son mas competitivos en
la ciudad de San Ignacio.

AC X )

SUGERENCIAS:

D (

17

Los colaboradores de la empresa Imperivm se
acercan a usted y lo atienden de forma cordial y
educada.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

18

Los colaboradores de la empresa Imperivm se
presentan a usted con su nombre y cargo que
tienen en el negocio.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

19

Los colaboradores en la empresa Imperivm
proporcionan informacion 'y le  hacen
sugerencias para realizar sus pedidos.

AC X )

SUGERENCIAS:

D (

20

La buena atencion y la informacion brindada por
el colaborador influye en usted para realizar su
compra en la empresa Imperivm.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

PROMEDIO OBTENIDO:

A( 20 )

D (

13.COMENTARIOS GENERALES
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14. OBSERVACIONES

€ ¢ &Ka S%u\/g—uji

!,l

CLAD - 13374

Juez Experto

Colegiatura N° 13374
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

INSTRUMENTO DE VALIDACION NO EXPERIMENTAL POR JUICIO DE

EXPERTOS

15.NOMBRE DEL JUEZ

LUIS MIGUEL GONZALES ZARPAN

PROFESION

LICENCIADO EN ADMINISTRACION

ESPECIALIDAD

MARKETING — PLANIFICACION

GRADO ACADEMICO

MAESTRIA

16.
EXPERIENCIA

PROFESIONAL (ANOS)

08 ANOS

CARGO

DOCENTE A TIEMPO COMPLETO

Titulo de la Investigacion: DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA IMPERIVM, SAN IGNACIO 2020

17.DATOS DEL TESISTA

NOMBRES Y Huaman Ramirez Roger Efrén
31 APELLIDOS Aguirre Peia Joel Henrry
' FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
3.2 | PROGRAMA DE i
ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE
PREGRADO .
ADMINISTRACION

18.INSTRUMENTO
EVALUADO

Cuestionario

19.OBJETIVOS DEL
INSTRUMENTO

GENERAL

Proponer estrategias del plan de marketing para
incrementar las ventas de la empresa Imperivm, San

Ignacio 2020.

ESPECIFICOS

Analizar las estrategias del plan de marketing en la
empresa Imperivm, San Ignacio 2020.
Determinar el estado actual de las ventas en la

empresa Imperivm, San Ignacio 2020.
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Ignacio 2020.

Disefiar estrategias del plan de marketing para

incrementar las ventas en la empresa Imperivm, San

A continuacion, se le presentan los indicadores en forma de preguntas o

propuestas para que Ud. los evalue marcando con un aspa (x) en “A” si esta
de ACUERDO o en “D” si esta en DESACUERDO, S| ESTA EN DESACUERDO
POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

N 8. DETALLE DE LOS ITEMS DEL |Elinstrumento constacon 20
INSTRUMENTO items, los cuales han sido
compuestos basandose en
la revision de libros, articulos
cientificos y trabajos
anteriores.
PLAN DE MARKETING
Usted considera que se encuentra satisfecho |A( X ) D ( )
01 | con la calidad del servicio que se ofrece en la SUGERENCIAS:
Empresa Imperium. '
Que producto es el que méas consume en la A( X ) D ( )
02 | ivm.
empresa Imperivm SUGERENCIAS:
En el momento de escoger un producto u servicif A( X ) D ( )
03 | usted considera fundamentalmente. SUGERENCIAS:
Considera usted que los productos y/o servicios | A( X ) D ( )
04 | que le ofrece la empresa Imperivm satisface sus | SUGERENCIAS:
necesidades.
En funcién a la competencia, usted esta de |A( X ) D( )
05 | acuerdo con los precios de la empresa | SUGERENCIAS:
Imperivm.
og | Usted considera que la empresa Imperivm se A(C X ) D ( )
encuentra ubicada en una zona segura. SUGERENCIAS:
07 Usted conoce si la empresa Imperivm cuenta col A( X ) D ( )
una pagina Web. SUGERENCIAS:
og | COMo se enter6 usted de la existencia de la A(C X ) D( )
empresa Imperivm. SUGERENCIAS:
Por qué medio le gustaria conocer informacion |A( X ) D ( )
09 | de los productos y servicios de la empresa | SUGERENCIAS:

Imperivm.
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10

Alguna ve la empresa Imperium le ha ofrecido
promociones para incentivar su visita a la
discoteca.

AL X )

SUGERENCIAS:

D (

11

Usted estaria de acuerdo en que la empresa
Imperivm realice sus campafas publicitarias,
ofertas y promociones a través de redes
sociales.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

12

La empresa
promocionales

Imperivm aplica campafas

AC X )

SUGERENCIAS:

D (

13

Son beneficiosas las campafas aplicadas por la
empresa Imperivm.

AC X )

SUGERENCIAS:

D (

14

Qué tipo de publicidad prefiere para conocer las
promociones de la empresa Imperivm.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

VENTAS

15

El colaborador que le atiende muestra tener
bastante conocimiento del servicio que ofrece la
empresa Imperivm.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

16

Usted considera que los precios del servicio de
la empresa Imperivm son mas competitivos en
la ciudad de San Ignacio.

AC X )

SUGERENCIAS:

D (

17

Los colaboradores de la empresa Imperivm se
acercan a usted y lo atienden de forma cordial y
educada.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

18

Los colaboradores de la empresa Imperivm se
presentan a usted con su nombre y cargo que
tienen en el negocio.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

19

Los colaboradores en la empresa Imperivm
proporcionan informacion 'y le  hacen
sugerencias para realizar sus pedidos.

AC X )

SUGERENCIAS:

D (

20

La buena atencion y la informacion brindada por
el colaborador influye en usted para realizar su
compra en la empresa Imperivm.

A( X )

SUGERENCIAS:

D (

PROMEDIO OBTENIDO:

A( 20 )

D (

20.COMENTARIOS GENERALES
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21. OBSERVACIONES

Juez Experto

Colegiatura N° .12424
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IMPERIVM DISCOTEK SAN IGNACID

“ANO DE LA UNIVERSALIZACION DE LA SALUD"
San Ignacio, 28 de septiembre de 2020
ROGER EFREN HUAMAN RAMIREZ
GERENTE GENERAL

IMPERIVM DISCOTEK ~ SAN IGNACIO

ASUNTO : CARTA DE AUTORIZACION PARA EL USO DE INFORMACION

Por medio de la presente, Yo, ROGER EFREN HUAMAN RAMIREZ con domicilio en el
Jr. Comercio N°549 del Distrito y Provincia de San Ignacio, Region Cajamarca, otorgo la presente
carta de consentimiento para el uso la informacion de la Empresa IMPERIVM DISCOTEK con
RUC N° 10413943375, Ubicada en Jr. Heando de Soto S/N de Provincia de San Ignacio, a los
sefiores JOEL HENRRY AGUIRRE PENA Y ROGER EFREN HUAMAN RAMIREZ, para fines de
investigacion que se encuentra realizando para obtener su grado de Licenciatura.

Sin otro particular, agradezco la atencion prestada a la presente carta quedando a sus ordenes
para cualquier duda, aclaracion o comentario que pudiese sugerir de la informacion aqui
presentada.

Atentamente.

JR. HERNANDO DE SOTO &/N CUADRA 02 SAN IGNACIO - CAJAMARCA ~ PERU TELF. 947845573
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S UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N°1077-FACEM-USS-2020

Chiclayo, 10 de octubre de 2020.

VISTO:

El oficio N°0335-2020/FACEM-DA-USS de fecha 08 de octubre de 2020, presentado por la Directora
de la Escuela Académico Profesional de Administracion, y el proveido del Decano de FACEM de
fecha 09/10/2020, respecto a la aprobacion de la actualizacion de proyectos de tesis, y;

CONSIDERANDO:

Que, segun el Reglamento de Investigacion de la Universidad Sefior de Sipan en su Art. 31° indica
que la investigacion formativa es un proceso de generacion de conocimiento, asociado con el proceso
de ensefianza — aprendizaje, cuya gestion académica y administrativa esta a cargo de la Direccion
de cada escuela profesional.

Que, en el Art. 36° del mismo Reglamento de Investigacién, menciona que el comité de investigacion
de la escuela profesional aprueba el tema del proyecto de investigacién acorde a las lineas de
investigacion institucional

Que con oficio N° 0335-2020/FACEM-DA-USS de fecha 08 de octubre de 2020, la Directora de la
Escuela Académico Profesional de Administracion solicita la aprobacién de la actualizacién de los
proyectos de tesis presentados por los egresados de su escuela, por haber perdido vigencia.

Estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas y
reglamentos vigentes;

SE RESUELVE

ARTICULO 1°: APROBAR la actualizacién de los proyectos de tesis de los egresados de la Escuela
Académico Profesional de Administracién, segun se indica en el cuadro adjunto.

ARTICULO 2°: Dejar sin efecto la Resoluciones que aprobaron los proyectos de tesis iniciales, segun
el extremo correspondiente.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE.

Dr. EDGAR ROLAND TUESTA TORRES \'
Decanofe)
Facultad de Ciencias Empresariales

SECHEMRI ACADSWICA (8]

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632

CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel

C.C. Escuelo, Archivo. Chiclayo, Peri

www.uss.edu.pe
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N°1077-FACEM-USS-2020

PROYECTO DE TESIS

APELLIDOS Y [ TITULO DE PROYECTO DE TESIS | LINEA DE

NOMBRES INVESTIGACION
DOCENTE

HUAMAN ) RAMIREZ | DISENO DE UN PLAN DE MARKETING | GESTION EMPRESARIAL

ROGER EFREN PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA | Y EMPRENDIMIENTO

AGUIRRE PENA  JOEL EMPRESA IMPERIVM, SAN IGNACIO 2020

HENRRY

KISSE SALDANA | EFECTO TRIBUTARIO-F INANCIERO EN | GESTION EMPRESARIAL

RICHARD VENTA CREDITO DE UNA EMPRESA [ Y EMPRENDIMIENTO

COMERCIALIZADORA DE
ELECTRODOMESTICOS ~ CON  UNA
POLITICA CREDITICIA NO BANCARIZADA,
CHICLAYO, 2019

LOPEZ MUNOZ PIERE
ANTHONY

PLAN DE MEJORA BASADO EN TECNICAS
ORGANIZACIONALES QUE FAVOREZCA EL
CLIMA LABORAL EN LA EMPRESA DE
TRANSPORTES VALLE NORTE SAC

GESTION EMPRESARIAL
Y EMPRENDIMIENTO

RAMIREZ GUTIERREZ
GRETA AGRIPINA

TRONCOS FEBRE KELLY
MARITZA

ADMINISTRACION DE INVENTARIOS
DE MERCADERIAS Y SU INCIDENCIA
EN RESULTADOS DE GESTION DE UNA
EMPRESA COMERCIALIZADORA DE
ELECTRODOMESTICOS ~ CHICLAYO,
2019

GESTION EMPRESARIAL
Y EMPRENDIMIENTO

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel

Chiclayo, Peru

www.uss.edu.pe
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[% UNIVER SIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO N° T1-CI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Pimentel, 14 de Enero del 2021
Sefiores

Centro de Informacion
Universidad Sefior de Sipan
Presente. -

Los suscritos:

HUAMAN RAMIREZ ROGER EFREN, con DNI: 41394337.
AGUIRRE PENA JOEL HENRRY, con DNI: 42775668.

En mi (nuestra) calidad de autor (es) exclusivo (s) del trabajo de grado titulado:
DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA
EMRESA IMPERIUM, SAN IGNACIO 2020, presentado y aprobado en el afio 2020
como requisito para optar el titulo de licenciada(o) , de la Facultad de Ciencias
Empresariales, de la EAP de Administracion por medio del presente escrito autorizo
(autorizamos) al Centro de Informacion de la Universidad Sefior de Sipan para que, en
desarrollo de la presente licencia de uso total, pueda ejercer sobre mi (nuestro) trabajo
y muestre al mundo la produccion intelectual de la Universidad representado en este
trabajo de grado, a través de la visibilidad de su contenido de la siguiente manera:

+ Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grado a través del
Repositorio Institucional en la pagina Web del Centro de Informacion, asi como
de las redes de informacion del pais y del exterior.

« Se permite la consulta, reproduccion parcial, total o cambio de formato con fines de
conservacion, a los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para
todos los usos que tengan finalidad académica, siempre y cuando mediante la
correspondiente cita bibliografica se le dé crédito al trabajo de grado y a su
autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N° 822. En
efecto, la Universidad Sefior de Sipan esta en la obligacion de respetar los
derechos de autor, para lo cual tomara las medidas correspondientes para
garantizar su observancia.

NUMERO DE HUELLA
APELLIDOS Y NOMBRES DOCUMENTO DE FIRMA
IDENTIDAD
HUAMAN RAMIREZ ROGER
EFREN 41394337
AGUIRRE PENA JOEL
HENRRY 42775668
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DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR
LAS VENTAS DE LA EMPRESA IMPERIVM, SAN IGNACIO
2020

INFORME DE ORIGINALIDAD

22, 19 0 134

INDICE DE SIMILITUD  FUENTES DE PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
INTERNET ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

repositorio.uss.edu.pe 90
Fuente de Internet /0

-

repositorio.udl.edu.pe 5o
0

Fuente de Internet

=

Submitted to Universidad Cesar Vallejo 30/
0

Trabajo del estudiante

&

repositorio.ucv.edu.pe 20
Fuente de Internet /O

5]

Submitted to Universidad Senor de Sipan 1 0
0

Trabajo del estudiante

Ed

Submitted to Universidad Sefior de Sipan <1
%

Trabajo del estudiante

B B

de Chimbote

Trabajo del estudiante

Submitted to Universidad Catolica Los Angeles <1
%

dspace.espoch.edu.ec
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Fuente de Internet

<1+,

repositorio.unc.edu.pe

n Fue’r?te de Internet p <1 %
repositorio.autonoma.edu.pe

Fue‘r?te de Internet p <1 %
Submitted to Universidad Catolica San Pablo

1 [— i <ly
rabajo del estudiante 0
Submitted to Universidad Ricardo Palma

Trabajo del estudiante <1 %
repositorio.upao.edu.pe

Fuegte de Internet p p <1 %

Submitted to International Baccalaureate <1 o
Ministry of Education of Ecuador $
Trabajo del estudiante
www.eumed.net

Fuente de Internet <1 %
repositorio.ulvr.edu.ec

Fuente de Internet <1 %
repositorio.unfv.edu.pe

Fuente de Internet <1 %
Submitted to Colegio Ledn Pinelo

Trabajo del estudiante <1 %

Submitted to EP NBS S.A.C.
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5
©

Trabajo del estudiante

<1 %
repositorio.upn.edu.pe
Fue‘r:w)te de Internet p p <1 %
Submitted to ESCP-EAP
Trabajo del estudiante < 1 %
renati.sunedu.gob.pe
Fuente de Internet g p <1 %
Submitted to Universidad Andina del Cusco
Trabajo del estudiante < 1 %
Becerra, Janeth Mosquera, Rodrigo S. Reis, <1 o
Lawrence D. Frank, Farah A. Ramirez-Marrero, >
Benjamin Welle, Eugenio Arriaga Cordero,
Fabian Mendez Paz, Carlos Crespo, Veronica
Dujon, Enrique Jacoby, Jennifer Dill, Lynn
Weigand, and Carlos M. Padin. "Transport and
health: a look at three Latin American cities",
Cadernos de Saude Publica, 2013.
Publicacién
rawranked.com
Fuente de Internet <1 %
internal.dstm.com.ar
Fuente de Internet <1 %
www.bancomext.com.mx
Fuente de Internet <1 %
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Submitted to Grenoble Ecole Management

Trabajo del estudiante g <1 %

Sub’mltted to Universidad Catdlica de Santa <1 "
Maria
Trabajo del estudiante
repositorio.uigv.edu.pe

Fue?te de Internet g p <1 %
repositorio.uide.edu.ec

FueEte de Internet <1 %
blog.epa.gov
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Figura 1: Encuesta realizada por los investigadores.
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