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Resumen

La investigacion ha tenido como objetivo, proponer estrategias de marketing mix para
contribuir al posicionamiento de la MYPE Bizcochuelos Valera.
Se realiz6 una investigacion de tipo descriptivo y propositivo, considerandose asi una
investigacion mixtay disefio no experimental.

Los resultados de la investigacion, demostraron que los clientes estdn conformes con la
calidad de los productos, muchos de ellos califican a la MYPE como buena. Los encuestados
afirmaron que estan de acuerdo con el precio, asimismo los clientes estan de acuerdo con el
lugar donde actualmente procesan y vende los productos. La atencion ofrecida por parte del
personal es la indicada, que el empaque del producto vendido al por mayor deberia
mejorarse, ofreciéndose en cajas de cartdn o tapers acrilicos y que el logo deberia mejorarse,
resaltdndose mas el producto o incluir lugares turisticos
La mayoria de ellos se enteraron de la existencia de los productos de la MYPE a través de la
comunicacion entre amigos y familiares (boca boca) y opinan que la mejor manera para
difundir la marca es a través de las redes sociales como Facebook.

Se logré determinar que la empresa a pesar de ofrecer productos del que todos gustaban, no
todos conocian su existencia, ya sea por falta de publicidad o por no tener sucursales bien

definidas en la Region

Palabras claves: Posicionamiento, marketing y marketing mix
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ABSTRACT

The objective of this research was to propose marketing mix strategies to help position
the MSEs Muffins Valera. Therefore, a study of descriptive and propositional type was

performed with a non-experimental design.

The results of this research showed that customers are satisfied with the quality of
products, many of them qualify as good. Most respondents said they agree with the price,
customers also agree with where currently processed and sold products. The care provided
by the staff indicated that the product package sold wholesale should be improved, offering
in cardboard boxes or acrylic tapers and the logo should be improved, highlighting more the
product or include tourist sites
Most of them learned of the existence of products MSEs through communication between
family members (mouth mouth) and friends and believe that the best way to spread the brand
is through social networks like Facebook.

It was determined that the company despite offering products that everyone liked, not
everyone knew of its existence, either for lack of advertising or not having well-defined

branches in the region.

Keyword: Positioning, marketing and marketing mix.
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INTRODUCCION

El marketing proporciona una variedad de estrategias que facilitan a las empresas a poder
lograr un adecuado posicionamiento y una eficiente rentabilidad de la misma si éstas son
utilizadas de manera oportuna. Para ello la labor de las empresas sera determinar qué
estrategia contribuira al crecimiento empresarial.

Para ello el marketing mix proporciona las estrategias que se enfoca en cuatro elementos

tales son: producto, precio, plaza y promocion.

Respecto al contenido, la presente investigacion se esta dividida en VI Capitulos:
Capitulo I, compuesto por el problema de Investigacion, donde se detalla la o realidad
problematica, la formulacion del problema, las delimitaciones, limitaciones de la

investigacion, justificacion e importancia y los objetivos.

Capitulo 1, abarca todo lo que es Marco tedrico, dando a conocer los antecedentes de
estudios en tres niveles; el estado del arte, las bases tedricas cientificas y la definicion de la

terminologia.

Capitulo 111, contiene el Marco metodologico, es decir; la metodologia a ser utilizada,
seguido por el tipo y disefio de investigacion, poblacion y muestra, hipoétesis,
operacionalizacion, métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, los criterios
éticos y de rigor cientifico.

Capitulo IV, encontramos al analisis e interpretacion de los resultados, donde se observa los
resultados estadisticos en tablas y graficos derivados de la aplicacion del instrumento de
recoleccién de datos, ademas de la discusion de resultados.

Capitulo V, esta detallando la Propuesta de la investigacion,

Capitulo VI, abarca conclusiones y recomendaciones de nuestro informe.

XVii
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CAPITULOI
PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Situacion Probleméatica

En la actualidad muchas micro y pequefias empresas, no han logrado posicionarse en
el mercado. Esto se debe a que desconocen de la gran variedad existente de estrategias que
posee y que genera el marketing.
La mayoria de estas no logran satisfacer a sus clientes, las personas no tienen conocimiento
sobre la marca y el producto; entre otros aspectos que no contribuyen al crecimiento de la
misma.

Hoy en dia toda empresa ya posicionada en el mercado, es debido al uso de estrategias
de marketing mix. ElI mejoramiento de su producto, el uso de la publicidad adecuada, la
distribucion indicada y un precio accesible, contribuye a que muchas empresas puedan lograr

sus objetivos ya establecidos, entre ellos el incremento de sus ganancias.

En Bolivia el 95% del total de las empresas comerciales estd conformada por micro y
pequefias empresas de asociaciones e individuos (INEI). Muchas empresas son informales y
carecen de generacion de empleo, son empresas familiares y que en muchos casos no
requieren de estructuras grandes, ni de beneficios sociales, que es lo que traba a los grandes

emprendimientos (crecer en el mercado y lograr posicionarse). (Gutierrez, 2013)

“La mezcla de mercadotecnia es importante para toda organizacion, ya que sus 4
variables han servido de ayuda para muchos planes del marketing, sin importar el tamafio

que han tenido las empresas. (...) “. (Mendoza, Rodriguez , & Vazquez , 2012)

La feria que se realizard en Bolivia por CONAMYPE tiene como objetivo de
posicionar las micro y pequefias empresas BOLIVIARANAS de Industria Textil, a través de
ofrecerles capacidad productiva y creativa, buscando posicionar sus marcas, perspectivas y
desarrollo de sus fortalezas. Esta feria serd de mucha ayuda ya que de esta manera las
MYPES podran posicionarse en el mercado. (CONAMYPE, 2016)

Para Silupu (2013), las mypes tienen como uno de sus grandes retos la creacion de
productos o servicios que brinda. Este desafio implica desarrollar, fortalecer el espiritu

19



negociante. También, las micro y pequefias empresas pueden y deben optimizar su capacidad
cimentada en la investigacion y/o cambio de tecnologia para perfeccionar, sus procesos o
productos. Para poder lograr estos retos es necesario aplicar un conjunto de estrategias, que
no daran un resultado a corto plazo, ya que esto dependera de la toma de decisiones. El
empresario de una micro o pequefia empresa es un emprendedor que actia de manera
intuitiva, muy orientado a la accion, y no a la planificacion y una buena organizacion de su

negocio.

La situacion empresarial en nuestro pais se ve reflejado en que la mayoria de ellas son
MYPES, las mismas que tienen un insuficiente posicionamiento competitivo y necesitan de
una definicion del mercado a atraer, acrecentando la falta de inversion para el progreso de
nuevos productos o servicios; asimismo, no cuentan con un planteamiento de estrategias que

ofrece el Marketing. (Pymex, 2013)

En el Perd, gracias al fondo MIPYME se explotaran recursos no reembolsables para
favorecer a 180 empresas de todo nuestro pais en los proximos 4 afios. “El programa de
apoyo a la internacionalizacion esta dirigido a incrementar la competitividad de las Mi
pymes en el que actualmente tienen dificultades para poder permitir informacion y
financiamiento que facilite identificar mercados, pudiendo dar inicio a efectuarse el proceso
de internacionalizacion”. (MINCETUR, 2016).

La MYPE Bizcochuelos Valera ubicada en el Distrito de Chongoyape, es un claro
ejemplo de un escaso o nulo uso de estrategias de marketing mix, lo que muestra cual es la
razon por la que ésta no ha podido crecer satisfactoriamente en la region.

Dicha empresa cuenta con una tienda para la produccién y venta del producto en dicho
Distrito.

Al igual que toda pequefia 0 grande empresa tiene su competencia, en este caso micro y
pequefia empresa cuyos duefios son familiares, quienes elaboran los mismos productos, pero
en pequerias cantidades.

También, existe una MYPE llamada Bizcochuelos Don Ufe, cuyo duefio es hermano del
duefio la MYPE Bizcochuelos Valera, esta empresa abarca un buen nimero del mercado,
dado a que la atencion y la calidad del producto son buenos. Pero esto no quiere decir que

Bizcochuelos Valera deje de ser el nimero uno en el mercado.
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El posicionamiento de la MYPE Bizcochuelos Valera, se debe a que la marca esta
posicionada en la mente de los consumidores, por ser la primera empresa en el mercado en

ofrecer este tipo de productos.

La MYPE Bizcochuelos Valera, como muchas empresas solo se enfocan en la venta
diaria, en poder satisfacer una demanda pequefia, y en muchos casos en quedarse como una
pequefia empresa sin aspiraciones de crecimiento, y de ser reconocidas a nivel regional,

nacional o quiza poder llegar serlo por algunos paises en el mundo.

La MYPE Bizcochuelos Valera, en la actualidad es conocida por toda la poblacion
Chongoyapana; asi también, por algunos turistas de nuestro pais y extranjeros.
Muchos se han de preguntar: ¢Por qué siendo un producto bueno, no es reconocido a nivel
regional? Pues la respuesta es muy clara y obvia, la empresa no ha tomado en cuenta las
estrategias de marketing mix, asi como lo han hecho empresas reconocidas a nivel Regional,
tales como: King Kong Lambayeque, San Roque, etc. Esto se debe a que la empresa no
brinda una buena presentacion del producto, a través de un buen empaque, logo, etc. Esto no
es solo uno de las debilidades, si no también, la empresa no cuenta con una adecuada
infraestructura, no emplean una buena publicidad y ademas no hacen una correcta

distribucion de su producto.

FODA

Tabla 1. FODA de la MYPE Bizcochuelos Valera

Fortalezas Oportunidades

F1: Personal comprometido. O1: Crecimiento de la demanda.

F2: Servicio rapido. O2: Crecimiento de la economia en la region
F3: Precios competitivos y el pais.

F4: Calidad en productos. 03: Posibilidad de financiamiento

F5: Marca patentada
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Debilidades

Amenazas

D1: Marca poco conocida y sin
posicionar.

D2: Ambiente poco agradable.

D3: Vestimenta no adecuada.

D4: Empaque poco agradable por el
cliente.

D5: Falta de publicidad.

D6: Logo poco llamativo por el cliente.
D7: Falta de innovacion

Al: Crecimiento de la competencia de
zona.

AZ2: Restricciones gubernamentales

A3: Inflacién

A4: Inseguridad ciudadana.

A5: Competencia

Fuente: Elaboracion propia

1.2.Formulacion del Problema

¢De qué manera una propuesta de estrategias de marketing mix contribuird a mejorar el

posicionamiento en la MYPE Bizcochuelos Valera en el &mbito regional?

1.3.Delimitacion de la Investigacion

Espacio geografico: el estudio se realizd en la Region Lambayeque - Provincia de

Chiclayo - Distrito Chongoyape.

ESTACIONIDE S, &

SERVICIONUANITAS

@BizcochuelosiValera .

/‘ .

-,

Figura 1. Vista panoramica de la MYPE Bizcochuelos Valera en el Distrito de Chongoyape - Chiclayo-

Lambayeque
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Entidad: el estudio o investigacion se realiz6 en la MYPE Bizcochuelos Valera.
Sujetos: En la investigacion se considero a los clientes de la MYPE Bizcochuelos
Valera para obtener la informacion que se requiera.
Periodo de tiempo: La investigacion se dio desde el mes de agosto del afio 2016 hasta

el mes de diciembre del 2016, por lo que tuvo una duracion de 4 meses.

1.4. Justificacion e Importancia de la Investigacion

1.4.1. Justificacion Tedrica:

Para Naupas( 2011) la justificacion tedrica se considera cuando se especifica la
relevancia que tiene la investigacion de un problema en el desarrollo teorico cientifico. Esto
implica indicar que la investigacion permitira, realizar un estado de indicar que el estudio va
permitir, realizar un estado del tema del problema que se esta investigando, esto quiere decir,

que se ha de actualizar o difundir lo Gltimo investigado o extender un modelo tedrico.

La razon por la cual se justifica tedricamente, dado que la investigacion
propondra estrategias de marketing, que contribuird a que la MYPE Bizcochuelos Valera
pueda posicionarse en el ambito regional, de tal manera que esta pueda lograr sus objetivos
eficazmente.

El reconocer y aplicar estos tipos de estrategias, hara que la empresa pueda
mejorar su producto, aplicar una mejor publicidad, saber como distribuirlo y por Gltimo saber
a qué precio sus clientes deben adquirirlo.

En cuanto a su alcance la informacion del estudio brindard mas oportunidades
a la empresa, ya que la informacion de la investigacion permitira desarrollar que los duefios
puedan aplicar estas estrategias, para poder tomar decisiones acertadas que permitan

contribuir al logro de objetivos planteados por la organizacion.

1.4.2. Justificacién Metodoldgica:

Segun Naupa (2011), la justificacion metodoldgica se provee en el momento
que se refleja que el uso de técnicas e instrumentos de investigacion pueden usarse para otros
estudios semejantes.

Pueden ser técnicas e instrumentos tales como: cuestionarios, muestreo, hipoétesis, entre

otros; que el investigador pueda emplear en estudios donde exista similitud.
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Se justifica metodolégicamente ya que se dard mediante técnicas e instrumentos que se
aplicaran, con el objetivo de identificar por qué la MYPE Bizcochuelos Valera no ha
conseguido posicionarse. A través de las debilidades que nos podran mostrar los clientes de

la empresa con la ayuda de estas técnicas e instrumentos.

1.4.3. Justificacion Social
“Donde la investigacion resolvera inconvenientes sociales que aquejan a un
grupo social”. (Naupas, 2011)
La justificacion social se da a través de alcanzar la satisfaccion delos clientes, que busca que
las empresas ofrezcan cada vez mas.
En este caso la investigacion se enfoca en satisfacer a una demanda
insatisfecha, que desea conocer mas sobre el producto y de la misma forma tenerlo a su

alcance.

1.5.  Limitaciones de la Investigacion
Las limitaciones que hubo en esta investigacion fue la dificultad de conseguir
informacidn por parte de las personas a encuestar; realizar la investigacion en el distrito de
Chongoyape y tener que viajar o permanecer algunos dias en Chiclayo por asistencia a clases
y asi mismo por no contar con una computadora a la mano que permita reducir nuestros

gastos.

1.6. Objetivos de la Investigacion

1.6.1. Objetivo General
Proponer estrategias de marketing mix para contribuir al posicionamiento de la
MYPE Bizcochuelos Valera.

1.6.2. Objetivos especificos
Identificar que estrategias de marketing emplea la MY PE Bizcochuelos Valera.
Determinar los factores que influyen en el posicionamiento de la MYPE
Bizcochuelos Valera.
Elaborar estrategias de marketing mix para contribuir al posicionamiento de la
MYPE Bizcochuelos Valera.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de Estudios

2.2.1. Nivel Internacional
Lopez & Molina (2011) en su tesis titulada “Plan estratégico de marketing para

posicionar marca ¢ imagen de la Compaiiia Interbyte S.A”. Publicado en la ciudad de
Guayaquil — Ecuador”, para obtencion del Titulo de: Ingenieria Comercial mencion Finanzas
y Comercio Exterior, nos dicen que el objetivo de la investigacion fue elaborar un plan de
marketing y determinar como la empresa puede competir dentro de un mercado de
hipercompetencia analizando el entorno en el que se desenvuelve. Concluyen que investigar
e informarse con respecto a la industria tecnoldgica pudo permitir formular estrategias para
cumplir con los objetivos propuestos. El tener profesionales adecuadamente competentes,
genera que los clientes sientan deseos de obtener los servicios y productos. Asi mismo la
empresa cuenta con un servicio diferenciador y el precio se mantiene igual al que ofrece la
competencia. Se planted pautas para realizar las estrategias de marketing, a través de
volantes, afiches, crear pagina de Facebook, etc. Se empezd a capacitar y evaluar a los
vendedores, para que estos puedan ofrecer servicio adecuado a través de la venta y post-

venta y convertir al cliente, en un cliente fiel.

La buena atencion, es una de las estrategias mas importantes que una empresa
debe de realizar. La capacitacion constante de cada trabajador influye a que ellos puedan
realizar sus labores eficazmente. Las estrategias de las 4p deberan ser aplicados en toda

empresa, para lograr el posicionamiento de ésta.

Orrego (2012) en su tesis titulada “Marketing mix para una linea de productos
orientados al cuidado personal”, publicado en Chile, para la obtencién al Titulo de Ingenieria
Civil Industrial, cuyo objetivo de la investigacion fue; desarrollar el marketing mix para una
linea de productos que se orienten al cuidado personal. Concluye que para dar solucion al
problema existente; fue preciso efectuar un exhaustivo sondeo de mercado, el mismo que
facilité poder conocer aquellos indicadores importantes sobre la industria, asi mismo se pudo
adquirir informacion de los clientes de cosméticos naturales, quienes fueron encuestados en
lugares donde se ubica la competencia.

En relacién al producto, este deberd enfocarse en mostrar superioridad en la calidad.
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Se desarrollara los canales de distribucion necesarios para una PYME

En relacién a la promocidn, el presupuesto que se establecio fue elevado, dado que, se busca
que la marca pueda ser reconocida a través de redes sociales y mas adelante considerar otros
medios, tal es el caso de los reportajes, periddicos, etc. Finalmente, la estrategia que se quiere
adoptar en relacion al precio, este estard relacionado al de la competencia, siendo esta
Natura, ofreciendo productos con méas a un precio similar y con un elevado estandar de
calidad. Se optara por esta medida, ya que los precios fijados no son desmesuradamente
superiores y también a que, en este tipo de industria, los compradores podrian preferir nuevas

opciones y optar por pagar el precio que se establezca con tal de adquirirlos.

Por lo tanto, se puede decir; que una buena investigacion de mercado, ayudara
a identificar con claridad lo que se debe mejorar, proponer, considerar, para aplicar en

cada una de las variables de las 4 p.

Benavides (2013) en su tesis titulada “El mix de marketing y su incidencia en la

participacion de mercado de las Marisquerias de la ciudad de Tulcan”, para la obtencién del
titulo de Ingeniero en Administracion de Empresas y Marketing. El fin de la investigacion
fue determinar el nivel de incidencia de la gestion del mix de marketing en la participacion
de mercado de las Marisquerias de la ciudad de Tulcan para disefiar una propuesta que
permita mejorar su actual situacién. Concluye que mediante el analisis se determind que
estas marisquerias necesitan conocer de qué manera se debe efectuar una gestion en los
componentes del mix de marketing: producto, precio, punto de venta, personal, proceso,
evidencia fisica y promocion.
Asi también que la publicidad que mantienen los locales en sus productos/servicios no estan
siendo efectivos dentro del entorno en donde se proporciona el producto/servicio. El local
que mas demanda posee es Cevicheria 4 Ases lo que corresponde al 55% de participacion
de mercado. Esta no tiene un amplio conocimiento en la planificacion de estas herramientas,
pero las gestiona de una forma general, permitiendo de esta manera que este local se lleve
gran parte de participacion de mercado del total de ventas. Los propietarios de la Cevicheria
Delicias del Mar al no poseer conocimiento de un disefio de gestion de marketing mix, no se
encuentran en la capacidad de proponer el asesoramiento correspondiente.

Por lo tanto, podemos decir, que el tener conocimiento con respecto a
estrategias de marketing, ayuda a que algunas empresas puedan posicionarse en el primer
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lugar a comparacion de la competencia, esto puede ser factible, pero no siempre cumplen
con todas las expectativas, para ellos estas empresas deberén aplicar de manera eficaz las
estrategias correspondientes, para asi poder tener una ventaja competitiva frente a su

competencia, y no poder ser desplazados por éstas en un futuro.

Mifio (2014) en su tesis titulada “Analisis de mercado de catering para la ciudad

de quito aplicada a formular una estrategia de marketing para fortalecer la imagen
corporativa y el posicionamiento de Caves S.A. Ema”, obtencion del Titulo de Magister en
Direccidn Estratégica. El objetivo de la investigacion fue disefiar una estrategia corporativa
para la empresa CAVES S.A. EMA, con la finalidad de fortalecer su posicionamiento en el
mercado de servicios de catering en la ciudad de Quito. Concluye que, en el Distrito
Metropolitano de la ciudad de Quito, actualmente se vive una gran demanda en el servicio
alimenticio, por ello es importante, tener en cuenta aquellas debilidades y fortalezas de la
competencia, dado que es muy sustancial estudiar consecutivamente a los consumidores.
El area de marketing, es el encargado de redisefiar y planificar, de tal manera que se pueda
notar el buen manejo de la marca, a través de la promocién. Asi también, que la competencia
existente obliga a cambiar la estructura de sus precios, es por ello que se permite ofertar un
servicio de calidad.

La importancia de contar en una empresa con el area de marketing, es que
ayudara a la misma a poder desarrollarse, de tal manera que genere rentabilidad a través

del posicionamiento y adquisicion de los productos.

Solano (2015) en su tesis titulada “Estrategias de Marketing Mix para la
Compafiia de Transporte de carga Big and Small; Cantén, Guayaquil, Provincia de Guayas,
afio 20157, para obtencion del titulo de Ingeniero En Administracion de Empresas. Cuyo
objetivo fue establecer las estrategias de promocion para lograr el posicionamiento de la
compafiia, mediante un levantamiento de informacion que involucra cliente y la empresa,
para la elaboracion de estrategias de marketing mix para la compafiia de transporte de carga
BIG AND SMALL, del canton Guayaquil de la provincia del Guayas. Concluye que; el
crecimiento del sector transporte es una oportunidad para ofertar servicios de calidad y
seguro. Mediante las estrategias de mercadeo se puede lograr mayor participacion en nuevos

mercados. Las herramientas de promocion persuadice a la compra del servicio y a la
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fidelizacion, estas herramientas ayuda a estimular la demanda mediante imagenes atractivos
para el publico mediante un mensaje claro y eficiente. la implementacion de nueva

tecnologia ayuda a incrementar las ventas y obtener un margen de utilidad.

Las variables del marketing mix son muy beneficiosas, pero para el logro de los
objetivos, o alcanzar un mayor incremento de nuestras utilidades, deberan ser aplicadas

adecuadamente.

2.2.2. Nivel Nacional
Amado (2011) en su tesis titulada “Propuestas estratégicas de marketing para la

exportacion de artesanias de ceramica de Ayacucho hacia Nueva York — Estados Unidos de
América”, para obtener el titulo de Licenciado en Administracion de Negocios
Internacionales. Cuyo objetivo de la investigacion fue Proponer estrategias de marketing
para maximizar la exportacion de artesanias de ceramica de Ayacucho hacia Nueva York —
Estados Unidos de América. Concluye que las exportaciones se lograran maximizar, con la
ayuda del gobierno de nuestro pais, con la capacitacion de los artesanos, la aplicacion de
estrategias del marketing y asi mismo promoviendo una asociacion de artesanos y MYPES
del mismo rubro. Entre las estrategias a aplicar se tiene a la publicidad, la adaptabilidad,
segmentacion de mercado, imitacion innovadora, la intervencién de las MYPES en ferias
internacionales y nacionales y el uso del Marketing Mix.

La aplicacion de las 4p, ayudaréd a las MYPES y artesanos a incrementar sus exportaciones,
a generar mas clientes y poder dar a conocer la cultura Ayacuchana al mundo entero.

Las estrategias de marketing, promuevan el incremento de clientes potenciales, generar una
relacién comercializadora duradera y satisfacer a los clientes y asi también al exportador
Finaliza que las MYPES hoy en dia no aplican las estrategias antes mencionadas, es por ello

que generan un volumen bajo exportable de artesania en relacion a las empresas mexicanas.

La expansion de mercado, se llevara a cabo si una empresa logra implementar
en sus estrategias comunes, las estrategias del marketing, asi mismo la capacitacion
constante de los integrantes de la empresa, entre otros puntos importantes. Esto conllevara
a que la organizacion pueda lograr la exportacién de su producto al exterior e incrementar

por ende sus ventas.
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Pereyra (2011) en su tesis titulada “Estrategias de Marketing Aplicadas por las
Tiendas de Salud Natural en Lima Metropolitana”, para obtener el titulo Profesional de
Licenciado en Administracion. El objetivo de la investigacion fue, determinar las estrategias
de marketing mas aplicadas por las Tiendas de Salud Natural en Lima Metropolitana.
Concluye que, las tiendas de salud natural no cubren la necesidad principal de los clientes
que se orienta al producto, ya que estos productos naturales no garantizan al consumidor la
calidad del producto y su correcta efectividad. El precio de los productos que ofrecen estos
establecimientos en Lima Metropolitana, estan equiparados a los que ofrece su competencia.
En Lima Metropolitana las tiendas de salud natural, aplican una variedad de estrategias para
promocionar sus productos o servicios, como afiches publicitarios, sorteos, entre otros.
Canal de venta principal de las tiendas de salud natural, es su local en si, que se encuentra
en las avenidas comerciales, asi mismo en farmacias y alrededor de centro de salud y
restaurantes de comida vegetariana. Esto genera que algunos clientes no pueden satisfacer
sus necesidades, dado a que las tiendas no se han ubicado adn en lugares cercanos a ellos.

Las estrategias aplicadas por una empresa naturista, se centran en las
promociones, sus precios se basan al precio de la competencia. Muy aparte de ello, no puede
satisfacer a su demanda, quién busca realizar una compra sin tener la necesidad de realizar
un viaje largo. Para ello es necesario que hagan un estudio de mercado y apliquen distintos
tipos de estrategias de marketing, y poder lograr la satisfaccion de sus clientes en todos los

aspectos.

Quispe & Santos (2014) en su tesis titulada “Plan de marketing y estimacion de
su impacto en las ventas de la empresa Turismo Ejecutivo S.R.L. de la ciudad de Trujillo-
2014”7, para obtener el Titulo Profesional de Licenciado en Administracion. El objetivo de
la investigacion fue Elaborar un plan de marketing y medir su impacto en el incremento de
las ventas de la Empresa de Turismo Ejecutivo S.R.L. de la Ciudad de Trujillo 2014.
Concluye que, la empresa antes mencionada no posee un Plan de Marketing.

Asi mismo da a conocer el desconcierto por parte de los clientes de este tipo de transporte,
de las cuales estan mas dirigidas a la atencion que la empresa ofrece y a una carencia de
direccion estratégica clara.

La empresa, con el lanzamiento de filiales en otros lugares de la selva, ha ganado mas

mercado, pero en estos Ultimos afios, la competencia se ha incrementado.
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Es por ello que considera necesario una revolucion en transporte, acondicionando creativas
e innovadoras ideas para contribuir a que exista un mejoramiento en la organizacion.
El Plan de Marketing, genera resultados muy favorables en las ventas en la empresa,

guedando demostrado con un 8.06% de impacto, en el analisis comparativo.

La empresa turismo ejecutivo al igual que muchas empresas de distintos rubros,
no cuentan con un plan estratégico que permita poder tener una clara vision sobre lo que
se quiere alcanzar. Con el pasar del tiempo y el vivir en un mundo globalizado genera que
los modelos longevos ya no sean eficientes por lo tanto es imprescindible innovar y estar a
la vanguardia de la tecnologia y de cubrir todas las expectativas que el cliente requiere para

su satisfaccion.

Cueva (2015) en su tesis Titulada “ Marketing de la Moradita Inca Kola y
Satisfaccion del consumidor de productos populares de la cultura peruana Chimbote — 20157,
para obtener el Titulo profesional de Licenciado en Administracion. Cuyo objetivo fue
determinar la relacion existente entre las estrategias de marketing mix que posee La Moradita
de Inca Kola y la satisfaccion del consumidor de productos populares de la cultura peruana
en Chimbote - 2015. Concluye; al realizarse un analisis de las estrategias aplicadas en el
lanzamiento de la bebida Moradita por la empresa Inca Kola, se llegé a concluir que el precio
y plaza fueron las estrategias que tuvieron un mayor impacto, frente a la estrategia de
promocion que tuvo un impaco regular. Asi mismo que el 60.4% no estuvo satisfecho con
el producto.

Llegaron a la conclusion, que las estrategias de plaza, promocion y precio contribuyeron a

la satisfaccion de los clientes, mientras que el producto fue la razén de su fracaso.

Las estrategias de marketing mix , deberan ser trabajadas conjuntamente, para

conseguir la satisfaccion total de los clientes.

2.2.3. Nivel Local

Rios (2013) en su tesis titutada “Posicionamiento de la marca deportiva Adidas
comparada con Nike, Reef, Billabong y Rip Curl en la zona norte del Peru”, para optar el

titulo de Licenciado en Administracion.
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Cuyo objetivo de la investigacion fue Determinar el posicionamiento de la marca deportiva
Adidas comparada con Nike, Reef, Billabong y Rip Curl en la zona norte del Perd”, para la
optener el Titulo de Licenciatura en Administracion de Empresas; concluye que, los clientes
actuales tienen una edad promedio de 28 afios. El gran porcentaje de ellos son dependientes
y su ingreso mensual asciende de S/ 750.00 a S/ 1,500.00 mensuales. No obstante, tiene
preferencia por los productos que ofrecen las marcas Adidas y Nike, y en un porcentaje
menor Reef. La marca Adidas, en la zona norte tiene una representacion del 25%, donde
mantiene una igualdad frente a su competencia. Se determind que el mayor atributo percibid
por los clientes frente a la marca Adidas fue por su durabilidad, y por el atributo color en el
caso de los consumidores trujillanos. En el mercado nortefio existen dos marcas deportivas
que lideran; Nike es la primera, seguida en Trujillo por la marca Adidas y la marca Reef en
Piura y Chiclayo. La marca Reef posee menor influencia en Piura y Chiclayo. La gran
mayoria de empresas extranjeras, ofrecen productos modernos, pero aun asi la poblacién

sigue optando por lo tradicional.

El componente basico para poder elegir un producto es la calidad de este, es por
ello que en el norte la preferencia de la marca Adidas se da a través de la durabilidad del

producto que brinda y asi también por el atributo color.

Arancibia & Arévalo (2014) en su tesis titulada “Propuesta de estrategias de
marketing operativo para mejorar el posicionamiento de marca del restaurante mega Burger
de la ciudad de Chiclayo”, para obtener el Titulo Profesional de Licenciatura en
Administracion. Cuyo objetivo de la investigacion fue Proponer estrategias de marketing
operativo para mejorar el posicionamiento de marca del Restaurante Mega Burger de la
ciudad de Chiclayo. Concluyen que, las actividades de marketing que se realiza en el
restaurante Mega Burger son escasas puesto que el 88% de los clientes lo encontré de
casualidad y tan solo el 12% fue a través de volantes. Los elementos que intervienen en el
posicionamiento de marca del restaurante Mega Burger estan dados principalmente a que los
clientes no reconocen con facilidad el nombre y marca del restaurante Mega Burger debido
a que no se han definido estrategias a seguir para hacer mas reconocido el negocio. Se
determind que la propuesta es necesaria para hacer mas competitivo el negocio dado que los
resultados muestran que los restaurantes de comida répida que gozan de la preferencia del

cliente son KFC, Burger King.
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Por lo tanto, se puede decir que una empresa debe de aplicar estrategias para
poder captar una mayor cantidad de clientes, no solo basta vender un producto bueno, si no

hacerlo conocido a través de una buena publicidad.

Julén & Olano (2014) en su tesis titulada “Estrategias de Marketing Mix para el
posicionamiento de la empresa de transporte de carga La Costefiita EIRL - Chota- 2014”.
Para Optar el Titulo Profesional de Licenciado en Administracion. Cuyo objetivo de la
investigacion fue Proponer un plan de estrategias de marketing para contribuir al
posicionamiento de la empresa de transportes de carga La Costefiita EIRL de la ciudad de
Chota. Concluyen que, las estrategias utilizadas por la empresa en cuanto al marketing mix
no son las adecuadas, reflejandose en el descontento y poca aceptacion del servicio y parte
de sus clientes. Los clientes no tienen una imagen positiva de la marca. El posicionamiento
de la empresa no es el adecuado ni el esperado por todos sus colaboradores, siendo asi que
la empresa no sea considerada como lider en su rubro, esto no se logra debido a que la
empresa no trabaja su ventaja competitiva. El plan de marketing mix permitira fortalecer y
mejorar y direccionar las acciones que deben seguirse en base a las 4p, con la finalidad de
contribuir al posicionamiento de la empresa y ubicarla en el liderazgo de su rubro, para asi
poder captar una nueva cartera de clientes y mantener a los ya existentes fidelizados.

De acuerdo a nuestro punto de vista, un cliente que se siente satisfecho con una
atencion de calidad, puede llegar a fidelizarse con la empresa. La consideracion de
estrategias de las 4P, contribuira a que la fidelizacion pueda ser répiday efectiva, logrando

asi la captacion de mas clientes.

Coronado & Yupanqui (2014) en su tesis titulada “Posicionamiento de marcas de
calzado para mujeres entre 20 — 26 afios en la ciudad de Chiclayo”. Para Obtener el Titulo
de Licenciado en Administracién de Empresas. Cuyo objetivo de la investigacion fue;
determinar el posicionamiento de las marcas de calzado para damas entre 20 a 26 afios en la
ciudad de Chiclayo. Concluyen que, lo que interés muestran las mujeres, son 5 atributos,
tales como: precio, diversidad de tallas, comodidad disefio y color.

Entre los distintos factores estan, en que la marca debe de ser reconocida y estar siempre a

la par con la moda, buena atencion (servicio personalizado). Con respecto al
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comportamiento al momento de efectuar la compray el perfil del consumidor se resalta: que
el gusto de marca de calzado varia de acuerdo a la edad, las personas que més frecuencia
compran calzado son las estudiantes.

La satisfaccion por el precio justo del calzado es mayor cuando se trata de la marca de
calzado Platanitos al igual que la satisfaccion por la comodidad del calzado y su diversidad
de disefios y colores; también adquirié bastante reconocimiento y satisfaccion con las marcas
Eco y Via Uno. Respecto al posicionamiento enmarcas del calzado, se debe a la calidad del

producto, al precio.

Por lo tanto, es valido mencionar que cada empresa se enfoca a distintos
mercados, cada una de ellas aplica estrategias para poder conseguir que su cliente se sienta
satisfecho por lo que esta adquiriendo. Estas lograran posicionarse en el mercado, haciendo

reconocida su marca. Sabiendo que una marca reconocida, tiene mas captacion de clientes.

Saldafia (2014) en su tesis titulada “Propuesta de un plan de marketing para el

Posicionamiento de la empresa constructora Consttansa SAC — Chiclayo 2014”. Para la
Optar el Titulo de Licenciado en Administracion de Empresas. Cuyo objetivo fue desarrollar
una propuesta de Plan de Marketing para la empresa Constructora CONSTTANSA,
enfocada hacia el mercado de Chiclayo. Concluye que; para lograr los objetivos sera
necesario identificar las fortalezas y oportunidades que posee la empresa; esto se logra a
través de las herramientas que proporciona el Plan de Marketing. ElI Plan exige a la
organizacion indagar el mercado, y asi comunicar a su equipo de trabajo de tal manera que
se logre la competitividad. La organizacion a través de dicho Plan, podré aplicar la Vision
del Marketing Social a su propuesta comercial, puesto que se adhiere como una politica de
la organizacion. La aplicacion del marketing relacional a la propuesta comercial, lograra
completar su mercado de viviendas de primera residencia. Asimismo, la resolucion de
problemas, el valor agregado, la satisfaccion y otras derivadas que se plantan al cliente
potencial, de tal manera que influya en la adquisicién de una vivienda.
La propuesta de creacion de una marca propia de la organizacion, se compone en una
importante herramienta para el posicionamiento de sus productos inmobiliarios. Puesto que
esta evoca los atributos y funcionalidades de las viviendas producidas y también los
beneficios que ofrece a sus clientes. La marca logra la fidelidad de los consumidores, clientes
y facilita las ventas.
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El posicionamiento de las empresas, depende sin duda la fidelidad de los
clientes. Esto se debe a que la marca ya esta posicionada en la mente del consumidor, es
por ello que las empresas deben de hacer conocida su marca, para lograr el incremento de

sus ganancias.

Jiménez, (2016) en su tesis titulada “Gestion de Marca y Posicionamiento de Comercial
“Pintura y Matizados Mi Karen” Bagua Grande-Amazonas, para optar el Titulo Profesional
de Licenciada en Administracion. Cuyo objetivo fue, determinar la relacion entre la Gestion
de Marca y Posicionamiento de Comercial “Pintura y Matizados mi Karen” Bagua Grande-
Amazonas, en el cual concluye que; La Gestion de Marca de Comercial “Pintura y Matizados
mi Karen”. Bagua Grande — Amazonas en opinion de casi la totalidad de sus clientes
consultados, 91% es de nivel Inadecuado; en tanto que el 9% lo hallaba Adecuado. Algo similar
se hallé en andlisis de cada dimension integrante de tal caracteristica, un 86% considerd
Inadecuado el nivel de Concepto de Marca; un 82% evalu6 con el mismo nivel la Conciencia de
Marca; y s6lo la dimension Identidad de Marca recibié por un 61% una calificacion de
Adecuado. La evaluacion del Posicionamiento del comercial bajo estudio indico que 81% de los
clientes lo consideraron Débil, y s6lo para el 19% era Fuerte. El analisis por dimensiones o sub
variables revel6 que en la dimensién Posicionamiento de Marca un 74% de los clientes la
consideraban como de un nivel Fuerte mientras que en el caso de Capital de Marca para el 91%
era de nivel Débil. Algo similar se hallé para la dimensién Valor de Marca, en la que el 90% de
consultados la califico como Débil; en la dimension Posicionamiento en funcion del Beneficio
donde un 85% la calificé de igual forma, en la dimensién Posicionamiento en Funcion de la
Competencia donde para un 86% el nivel fue Débil; en la dimensién Posicionamiento por Uso o
Aplicacion, con un 85% de encuestados considerandola en un Débil nivel, y en la dimension
Posicionamiento por Calidad o Precio donde para el 92% el nivel era Débil.

Se estableci¢ la existencia de una relacion baja positiva entre el nivel de Gestion de marca y el
nivel de Posicionamiento con un 95% de nivel de confianza segun los clientes de Comercial
“Pinturas y Matizados mi Karen”-Bagua Grande-Amazonas. Posicionamiento por Calidad o

Precio donde para el 92% el nivel era Débil.

Se estableci6 la existencia de una relacion baja positiva entre el nivel de Gestion de marca y el
nivel de Posicionamiento con un 95% de nivel de confianza segun los clientes de Comercial

“Pinturas y Matizados mi Karen”-Bagua Grande-Amazonas.
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2.2. Estado del Arte

Tabla 2. Estado del Arte

Autor Titulo

Descripcion

ARo

Roberto Marketing Mix

Espinosa

del
marketing. Término creado por
McCarthy en 1960, el cual se

Elemento tradicional

utiliza para abarcar sus 4

componentes basicos: producto,

precio, plaza y promocion.

2014

Jack Trout El nuevo

posicionamiento

El posicionamiento se representa
especificamente en como el
producto llega a ubicarse en la

mente de los clientes

2012

Philip Kotler

y Gary Principios del

Armstrong marketing

El  posicionamiento, es la

percepciobn  que  tiene  un
consumidor sobre un producto; a
través de los atributos que este
posee.  Lugar que ocupa un
del

frente a la

producto en la mente
consumidor,

competencia.

2010

Philip Kotler  Marketing Mix

La mercadotecnia se conceptualiza
como el proceso de planear y
realizar la fijacion de los precios,
la promocion y la distribucion de
opiniones de servicios y bienes
para generar giros que compensen
a los objetivos generales de la

organizacion.

2010
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¢Quées el Nocion que principalmente se ve
César Pérez ~ Posicionamientoy implicada en el proceso de la oggg

para qué sirve? memoria.

Fuente: Elaboracion propia

2.3. Base tedrica cientificas
2.3.1. Estrategias de Marketing Mix

2.31.1. Producto
a) Concepto

“Un producto es todo aquello, propicio o adverso, que una persona

recibe en un intercambio” (Charles, Joseph, & Carl, 2011)

El producto, es el conjunto de caracteres tangibles e intangibles, que
esta constituido por el envase, precio, calidad, marca, un servicio, entre otros. “Por lo tanto,
en esencia, los clientes adquieren algo mas que un conjunto de atributos fisicos. Logran la

satisfaccion de sus deseos a través de los atributos del producto”. (Stanton W. , 1992)

El producto es cualquier cosa que se ofrece a los clientes para
satisfacer sus necesidades, incluyendo objetos fisicos, servicios, individuos, zonas,
organizaciones e opiniones. Un producto es mas que un simple conjunto de tipologias
tangibles. Los clientes tienden a ver los productos como conjuntos complejos de beneficios

que los satisfacen.. (Kotler, Las 4p, 2010)

Un producto es cualquier objeto que se puede brindar a un mercado
para su cuidado, adquisicion, uso 0 consumo y que podria satisfacer un deseo o una
necesidad. Los productos no son solo bienes tangibles, como autos, computadoras o
teléfonos celulares. En un concepto amplio, los “productos” ademads incluyen; servicios,
sucesos, individuos, lugares, organizacién, opiniones o mixturas de los mismos (Kothler &
Armstrong, 2014)
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a) Estrategias del producto
Matriz de oportunidades de Ansoff
Lamb, Hair, & MCDaniel, (2014) definen a la matriz de
oportunidades estratégicas de Ansoff, como una manera de dar alternativas de tal manera
de corresponder los productos con los mercados.

Definen cuatro tipos de opciones, tales como se detallan a

continuacion:

e Penetraciones del mercado: la empresa que emplea la
alternativa de la penetracion de mercado, investiga
incrementar la participacion de mercado con los clientes
existentes. Con la ilusiébn de aumentar la participacion de

mercado.

e Desarrollo de mercados: el desarrollo de mercados significa
atraer a nuevos clientes para los productos existentes. En un
plano ideal, los nuevos usos de productos viejos estimulan
ventas agregadas entre los clientes existentes, pero también

participan nuevos compradores.

e Desarrollo de productos: la estrategia de desarrollo de
productos involucra crear nuevos productos para los mercados

actuales.
e Diversificacion: la estrategia de diversificacion busca aumentar las

ventas mediante la introduccion de nuevos productos nuevos

mercados.
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Matriz de oportunidades de Ansof
J
} -
B creamienTo INTENSIVO

[:] CRECIMIENTO DIVERSIFICADO

NUEVO

~ PRODUCTO
MERCADO

A
A

o)

‘ DIVERSIFICACION ‘

Figura 2. Matriz de Ansof

Fuente: La matriz de Ansof (1965)

b) Tipos de Productos

Kothler & Armstrong(2014) consideran que existen cinco tipos de
productos, con base en el esfuerzo realizado para compararlos.

e Los productos de consumo:
Aquellos servicios y bienes que un consumidor final adquiere
para su gasto propio. Estos incluyen productos a los de conveniencia, productos de compras,
productos de especialidad y productos no buscados.

e Los productos de conveniencia:
Son aquellos bienes y servicios que adquiere un cliente con
frecuencia, de manera inmediata y con un minusculo de comparacion. Para ejemplar

tenemos; revistas, comida rapida, detergente para ropa, etc.
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e Los productos de compra:

Son productos adquiridos por los clientes con menor frecuencia.
Aquellos productos en el que los clientes hacen una comparacion; tanto en precio, estilo,
calidad, conveniencia, entre otros. Es necesario conseguir informacion antes de efectuar la
compra. Requiere de tiempo y esfuerzo, pero los clientes optan por informarse antes de
adquirir este tipo de productos. Algunos ejemplos son; los muebles, la ropa, los automaviles

de segunda mano, etc.

e Los productos de especialidad:

Bienes y servicios de consumo o caracteristicas o identificacion
de marca unicos, por los cuales un grupo significativo de compradores esta dispuesto a
realizar un esfuerzo de compra especial. Algunos ejemplos incluyen marcas determinadas

de automdviles, ropa de disefiador y los servicios de especialistas médicos o legales.

e Los productos no buscados:

Aquellos bienes que son conocidos por los consumidos, de los
gue muchas veces desean adquirirlos. El producto se hace conocido a través de la publicidad,
es ahi donde el cliente conoce el producto. Algunos ejemplos tenemos; los seguros de vida,

los servicios funerales trazados con anticipacion, etc.
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Tabla 3. Tipo de producto de consumo

Fuente: kother & Amrstrong, Marketing, (2014)

TIPO DE PRODUCTO DE CONSUMO

CONSIDERACIO
NES DE
MARKETING

DE CONVENIENCIA

DE COMPRAS

DE ESPECIALIDAD

NO BUSCADO

COMPORTAMIE

Adquisicion  frecuente;

planeacion, comparacion

Adquisicién con poca
frecuencia; planeacion

y esfuerzos de compra

Intensiva preferencia y
lealtad hacia las marcas,

esfuerzo de compra

Escasa
informacion del

producto (o, si se

NTO DE 0 esfuerzo de compra intensos; comparacion especial, poca conoce, poco
COMPRA DEL escasos; escasa de los productos por comparacion de marcas, interés o incluso
CLIENTE participacion del cliente. precio, atributo vy baja  sensibilidad al negativo interés)

calidad. precio.
PRECIO Precio bajo Precio mas alto Precio alto varia
Distribucion  selectiva Distribucion exclusiva en
Distribucion amplia, en menos puntos de uno 0 UunosS cuantos varia

DISTRIBUCION

lugares adecuados.

venta

puntos de venta por area

del mercado
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Produccion grande por

parte del fabricante.

Difusion y  ventas
individuales tanto por

Promocion dirigida con

mas cuidado, tanto por el

Publicidad

agresiva y ventas

PROMOCION parte del productor productor como por los personales por
como de los distribuidores. parte del productor
distribuidores. y de los

distribuidores.
Dentifrico, revistas y Productos para el Articulos de precios Seguros de vida,
EJEMPLOS detergente para ropa. hogar;  tal como, caros, como relojes. donaciones de

televisores, muebles y

ropa.

sangre a la Cruz

Roja.
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c) Herramientas de un producto
1. Empaque
El empaque siempre ha desempefiado una funcion préctica; es
decir, mantener lo que contiene el producto y salvaguardar los bienes durante el traslado
por el canal de distribucion. Sin embargo, en la actualidad, el empaque también promueve

los productos y los hace méas seguros y faciles de usar. (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011)

Funciones del Empaque
Segun Lamb, Hair, & McDaniel, (2011) las funciones mas

relevantes del empaque son tres; las mismas que se detallan a continuacion:

Guardar y proteger productos

Esta funcion consiste en que el empaque contiene los productos
granulados, liquidos y de una u otra manera desintegrable. Esta estrategia proporciona a
los empresarios, a los minoristas y mayoristas comerciar sus productos en una cuantia

concreta, asi como onzas.

Promocion de los productos

El empaque agrega mas que solo identificar la marca, indicar el
contenido de estas, detallar las caracteristicas y sefialar el modo de uso. Este también,
diferencia un producto de su competencia, y ademas puede asociar un nuevo producto
con el vinculo de otros fabricantes.
Se hace uso de disefios, materia prima, colores y disefios, para influir en las apreciaciones

y el proceder de la compra realizadas por los consumidores.

Facilitar el almacenamiento, el uso y la conveniencia

Los mayoristas y minoristas optan por empaques faciles de
exportar, almacenar y acondicionar en los armarios. También, ellos desean empaques que
protejan el producto, para asi evitar que pueda quebrase, marcharse, romper e incrementen

la vida de los productos en la repisas o anaqueles.
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2) Etiquetado
Para Lamb, Hair, & McDaniel(2011) indica que una parte
integral de cualquier empaque es su etiqueta. En general, el etiquetado adopta dos formas:

Etiquetado persuasivo
Estd orientado al tema promocional o logotipo, y la

informacion para el cliente es suplementaria.

Etiquetado informativo
Su disefio ayuda a los clientes a elegir el producto indicado y
disminuir la discrepancia cognitiva posteriormente de

haberse realizado la compra.

2.3.1.2. Precio
a) Concepto:
El precio es lo que un comprador debera dar monetariamente para
adquirir un producto. Este es uno de los mas importantes de las 4 estrategias, ya que es el
mas flexible y cambiante. (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011)

En términos mas extensos; esta estrategia es la suma de los valores
que los clientes proveen a fin de recibir los beneficios de obtener o emplear de un

servicio o producto. (Kotler, 2010)

b) Estrategias de fijacion precio

Kotler & Armstrong, Mrketing, (2012), clasifican a la fijacion de

precios en tres aspectos, los mismos que se detallan a continuacion: (p. 312)

1. Lafijacion de precios de nuevos productos

Las estrategias de fijacion de precios suelen cambiar conforme el
producto atraviesa su ciclo de vida. La etapa de introduccion es muy desafiante. Las
compafiias que lanzan un nuevo producto enfrentan el reto de fijar los precios por primera

vez, y pueden utilizar dos estrategias generales:
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e Fijacion de precios para capturar el nivel mas alto del mercado
existente: muchas de las empresas al momento de lanzar un
producto, el precio inicial es elevado, en el cual el producto debe
sustentar dicho precio a vender.

e Fijacion de precio para penetrar en el mercado: las empresas en
lugar de considerar un precio elevado optan por utilizar la fijacion
de precios para penetrar en el mercado. En este caso, para
establecer un precio, se deberd considerar si al incrementar la
produccion los costos de produccion disminuyan, y también que

los precios bajos impidan la entrada de competidores.

2. Las estrategias de fijacion de precios de la mezcla de
productos
A menudo la estrategia para fijar el precio de un producto debe
modificarse cuando éste forma parte de una mezcla de productos.
En este caso, la compafiia busca un conjunto de precios que
incrementen al méaximo las utilidades de toda la mezcla de
productos. Es dificil fijar precios porque diversos productos tienen
demandas y costos relacionados, y porque enfrentan distintos
grados de competencia. Existen distintos tipos de estrategias de
fijacion de precios de la mezcla de productos, las mismas que se

indican a continuacion:

e Fijacion de precios de linea de productos: el desarrollo de lineas
de productos en lugar de uno. En este caso, la empresa debera
decidir los escalones de precios a considerar entre la variedad de

productos de linea.

e Fijacion de precios de producto opcional: las empresas ofrecen
distintos productos que son opcionales entre la venta de uno. En
este caso, las empresas deberan decidir qué productos incluiran con
el precio base y que productos deberdn considerarse como

opcionales.
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e Fijacion de precios de productos cautivos: los productos cautivos
son aquellos que se deben de usarse con un producto principal. Por
ejemplo, las maquinas de afeitar.

En este caso las empresas deberan tener mucho cuidado, dado a que
es dificil encontrar el equilibrio entre el precio del producto
principal y el del producto cautivo.

e Fijacion de precios de subproductos: en este caso la empresa
busca un mercado para este tipo de productos, para compensar los
costos de desecharlos y lograr el precio del producto principal sea
mas competitivo. Si estos subproductos no tienen valor, esto

afectara la fijacion del precio principal.

e Fijacion de precios de productos colectivos: la combinacion de
distintos productos en uno solo. Por ejemplo, las hamburguesas, el

refresco, postres a un solo precio.

3. Estrategia de ajustes de precios
Existen 7 tipos de estrategias de ajustes de precios, los cuales son:
1. Fijacién de precios de descuento y bonificacion:
e Descuento: reduccién en el precio para los clientes que
pagan sus deudas con prontitud.
¢ Bonificacion: reduccién en los precios a aquellos clientes
que apoyan u participan en programas publicitarios y de

apoyo en las ventas.

2. Fijacion de precios segmentada: en este caso las empresas
clasifican sus precios, teniendo en cuenta sus clientes,

productos y lugares.

3. Fijacion de precios psicoldgica: en este caso los vendedores

consideran los precios altos, teniendo en cuenta que un cliente
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comprar un producto, dado a que podria ser mejor que otro por

Ser mas caro.

4. Fijacion de precios promocional: las empresas fijan
temporalmente sus productos por debajo de los precios con el
fin de atraer mas clientes, cuyo claro ejemplo son los productos

gue se venden a menor precio antes de fiestas navidefas.

5. Fijacion de precios geogréfica: el incremento de precios, al ser
enviado a otros lugares con la intension de recuperar o cubrir

el coste de envio.

6. Fijacion de precios dindmica: esta estrategia implica ajustar los
precios de forma continua para satisfacer las caracteristicas y

las necesidades de clientes y situaciones individuales.

7. Fijacion de precios internacional: en este caso la empresa
debera establecer un precio en el pais que vendera su producto,

siendo este el mismo a nivel mundial o variar segun el pais.

c¢) Tipos de objetivos fijacion de precios
Para Lamb, Hair, & McDaniel (2011) existen 3 tipos de fijacion de

precios, de los cuales tenemos:

Objetivos de fijacidn de precios orientados a las utilidades
Este tipo de objetivos estan encaminados a los beneficios, abarcan el
incremento de las mismas; para asi, estas sean enriquecedoras y tener

un rendimiento meta sobre lo que se invierte.

Objetivos de fijacion de precios orientados a las ventas
Participacion de mercado ventas realizadas de los productos de una
organizacion como la participacion de la totalidad de las ventas para

la industria.
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Maximizacion de ventas
Las empresas continuamente por un mercado, en oportunidades en

incrementar sus ventas, pero siempre ignorando sus ganancias.

Objetivos de fijacion de precios de statu quo
Este objetivo requiere de una menor planeacion y desea conservar los

precios que existen o equiparar a los de su competencia.

2.3.1.3. Promocion
a) Concepto:

Cuyo rol es alcanzar cambios satisfactorios convenciendo, educando,
informando los bienes que poseen un producto u empresa. Este tipo de estrategia contiene
relaciones publicas, publicidad, promociones de venta, etc. (Lamb, Hair, & McDaniel,
2011)

Constituida por aquellas tareas que se realizan a fin de dar a conocer
los beneficios de un producto de tal manera que un cliente tenga la necesidad de
adquirirlo. (Kotler, 2010)

b) Estrategias de promocion

Segin (Munuera Aleman & Rodriguez Escudero , 2012),

consideran las siguientes estrategias de promocion:

e Subrayar las pistas tangibles: una pista tangible es un simbolo
concreto del servicio que se ofrece. Cuando los hoteles abren las camas de las
habitaciones, colocan mentas en las almohadas para que sus servicios intangibles
resulten mas tangibles. Por ejemplo, algunos hoteles dan algo cuando un cliente registra

su entrada (galletas, caramelos, etc)
e Utilizar fuentes de informacion personal: una fuente de

informacion personal es una persona que los consumidores conocen (como un

famoso), admiran o con la que se relacionan en lo personal.

48



Las empresas de servicios podrian tratar de estimular una comunicacion positiva de
boca en boca entre sus clientes actuales y potenciales utilizando clientes reales en sus

anuncios.

e Crear una imagen solida de la organizacién: una manera de
crear una imagen consiste en manejar evidencias como el entorno material de las
instalaciones, la presentacion de los empleados y los bienes tangibles asociados al
servicio (papeleria, facturas, tarjetas de visita, entre otros). Por ejemplo, los arcos dorados
de McDonald’s son inmediatamente reconocibles. Otra manera de crear una imagen es

mediante marcas.

e Tener comunicacién después de la compra: la comunicacién
después de la compra se refiere a las actividades de seguimiento que la empresa de
servicios lleva a cabo después de realizada una transaccion con un cliente. Las encuestas
en tarjetas postales, las llamadas telefonicas y otros tipos de seguimiento indican a los

clientes que su retroalimentacion si cuenta.

c) Metas de la promocién

Lamb, Hair, & McDaniel(2011) considera las siguientes metas:

e Informar: este tipo de promocion intenta cambiar una

necesidad en un deseo, o incitar la necesidad de adquirir un producto nuevo.

e Persuadir: creada para incitar adquirir algo. La meta
promocional cambia de informar al cliente acerca de las clases de producto o persuadirlos

de comprar la marca de la empresa en lugar de la de los competidores.

e Recordar: La promocion para recordar, es usado para ayudar a
gue los productos y la marca permanezcan en la mente pubica. Esta manera de promocion
prevalece en el tiempo de la madurez del ciclo vida. Supone que ya se ha persuadido al

mercado meta de los beneficios del producto o servicio.
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d) La mezcla promocional
Lamb, Hair, & McDaniel(2011) consideran lo siguiente:
e Publicidad
Es un tipo de comunicacion abonada de forma impersonal (en un
sentido), por la que se ha de identificar a un patrocinador o compafiia. Uno de los
beneficios es la cabida de poder comunicar vez con un nimero elevado de individuos.
Los medios tradicionales, como television, radio, periodico, internet, etc.; se utilizan de

forma méas comun para trasmitirles anuncios a los consumidores.

¢ Relaciones publicas

Son las funciones de marketing que evalua las actitudes publicas,
identifica las areas dentro de la organizacion en las que el publico puede interesarse y
emprender.

¢ Venta personal

Esta dada por la obtencion de un producto a través del dialogo
realizado entre dos individuos, con la intencion de influir entre ambas. Los métodos
tradicionales de la venta personal incluyen una exposicién proyectada con uno 0 mas

clientes probables, con la finalidad de lograr la adquisicion de un producto

e Promocion de ventas

Este tipo de promocion, se dirige también al consumidor final, a
los clientes internos de la empresa y a los comerciales.
Es un instrumento a corto plazo, usado para incitar el incremento adyacente en la demanda

de la demanda.

2.3.1.4.Plaza

a)Concepto:
La plaza se ocupa en ubicar en el lugar y en momento adecuando

el producto, a disposicion del consumidor. (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011)

Comprendida por aquellas acciones que ayudan a que el producto

este a disposicion del cliente final. Para poder cumplir con el fin, es necesario la ayuda
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de terceras personas u organizaciones implicadas en este proceso, de poder lograr que el

bien o servicio este a la disponibilidad del cliente. (Kotler, 2010)

b) Estrategias de Distribucion:
(Jacques Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009) Nos dicen que los
canales de distribucién se pueden describir por el nimero de niveles de intermediacién

que separan al fabrican-te del consumidor final.

e Canal directo: el fabricante vende directamente al
consumidor final. No existe ningin intermediario. Esta
estructura se denomina también sistema de marketing directo

e Canal indirecto largo y corto: participan uno o varios
intermediarios, acercando el pro-ducto al comprador final. Un
sistema indirecto se denomina
“corto” o “largo” dependiendo del nimero de niveles

intermedios

1. Canal indirecto corto: solo tiene dos escalones, es decir,
un unico intermediario entre fabricante y usuario final.
Este canal es habitual en la comercializacion de
automoviles, electrodomésticos, ropa de disefio... en que
los minoristas o detallistas tienen la exclusividad de venta
para una zona o se comprometen a un minimo de compras.
Otro ejemplo tipico seria la compra a través de un
hipermercado o hiper.

2. Canal indirecto largo: intervienen  muchos
intermediarios (mayoristas, distribuidores, almacenistas,
revendedores, minoristas y agentes comerciales, etc.). Este
canal es tipico de casi todos los productos de consumo,
especialmente productos de conveniencia o de compra
frecuente, como los supermercados, las tiendas

tradicionales, los mercados o galerias de alimentacion.
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c¢) Funciones de la distribucion

Segln Lamb, Hair, & McDaniel (2011) la distribucion para los

productos, desempefian 7 funciones que se detallan a continuacion:

Transportar: lograr que los productos estén a la disposicion,
ubicados en lugares préximos a los clientes o beneficiarios de la

industria.

Fraccionar: colocar al producto en partes y ambientes que
afectan a las necesidades de los consumidores.

Almacenar: colocar los productos al alcance del consumidor; es
decir, en lugares adecuados. De tal manera que el fabricante no
tenga la necesidad de recolectar sus bienes en los almacenes de la

organizacion.

Surtir: establecer una clasificacion de productos suplementarios

0 especiales, para adecuarse a las condiciones de utilizacion.

Contactar: Instituir una relacién personificadas con los clientes.

Informar: recopilar y dispersar la informacion referente a las
necesidades del producto, los procesos de la comercializacion y

del mercado.

Promocionar: dar a conocer el producto a traves de la publicidad
y la promocidn, las mismas que se han de establecer en los puntos

donde se realiza la venta.

2.3.2. Posicionamiento
Es el arreglo de una oferta de mercado para que ocupe un lugar claro, distintivo

y deseable en relacion con productos competidores en las mentes de los consumidores
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objetivos. Los mercaddlogos planean posiciones que diferencien a sus productos de las
marcas competidoras y logren darle mayor ventaja en sus mercados meta (kother &
Amrstrong, Fundamentos de Marketing, 2013)

El posicionamiento empieza con un producto que puede ser un articulo, un
servicio, una compafiia, una institucién e incluso una persona. El posicionamiento no esta
referido al producto en si, sino a lo que se hace con la mente de los posibles clientes; o
sea, cOmo se percibe el nombre del producto en la mente de éstos. El posicionamiento es

el trabajo inicial de incorporarse a la mente con una idea. (Barron, 2000)

“Accion de crear la oferta y la imagen de un producto o marca con el objeto

de ocupar un lugar distintivo en la mente de los consumidores”. (Esteban & Mondéjar,

2013)

a) Estrategias de posicionar la marca
Para Espinosa (2014) las principales estrategias de posicionamiento de

marca son:

Atributo: La estrategia se basa en un atributo como el tamafio o la
antigiedad de la marca. Mientras intentes posicionar mayores atributos,
mas dificil resultard lograr posicionarse en la mente de los posibles

consumidores.

Beneficio: El producto o servicio logra posicionarse en base al beneficio
que éste otorga. Un ejemplo claro es, la ropa limpia e impecable después

de ser lavada con un determinado detergente o quitamanchas.
Calidad o precio: Basa la estrategia en la relacion calidad-precio. Se
busca ofrecer a nuestros clientes, mayor beneficio en los productos a un

precio accesible

Competidor: Analiza los atributos propios con los de la competencia.

Ratificamos que somos superior al competidor. Por ejemplo, en diversos
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anuncios, Oral B se compara en aspectos de calidad frente a “otros

dentifricos”

Uso o aplicacion: Busca posicionarnos como los mejores en base a usos o

determinadas aplicaciones.

Categoria de producto: Esta estrategia se basa en lograr posicionarse
como lider en alguna categoria de productos. Coca cola es un claro ejemplo

de marca lider en la categoria de refrescos.

b) Identidad de Marca
La identidad de marca es un concepto parecido al posicionamiento de
marca, pero de manera global, dado que comunica otros elementos con
respecto a la marca que son estratégicamente importantes para lograr su
desarrollo. (Kotler & Armstrong, Marketing, 2014)

Caracteristicas de las marcas exitosas
Kotler & Armstrong, Marketing(2014) en su libro han citaron a
PeterDoyleque ha identificado cinco caracteristicas principales que

presentan las marcas con éxito y que se resumen como sigue:

Un producto de calidad: la satisfaccion que obtengan los consumidores
sobre los productos es fundamental para asegurar el éxito de la marca.
Conservar la calidad es el mejor requisito. Si la marca deteriora su calidad,
entonces los clientes optaran por la competencia, por lo tanto, no existira

mas el posicionamiento de la misma.

Ser el primero en el mercado: El ser innovador no estd relacionado
necesariamente en ser exitoso, pero si facilita la penetracion del mercado.
Resulta mucho maés facil posicionarse en el mercado cuando no se tiene

competencia e ingresar con una propuesta innovadora.
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Posicionamiento Unico: Si la marca no es innovadora, entonces debe de
poseer una percepcion Unica que logre hacerla diferente de las marcas
competentes.

Programa de comunicacidon fuerte: Si se requiere que la marca surja con
éxito se necesita de mucha publicidad, ventas y promocion, es asi que se
puede comunicar la proposicion de la marca y desarrollar su identidad.

Tiempo y consistencia: Crear una marca poderosa lleva mucho tiempo, y
se necesita contar con inversion para poder mantener, rejuvenecer y

reposicionarla en un mundo globalizado.

Posicionamiento a través de la imagen

Los 7 pasos para construir la imagen de tu empresa

Segun (Gordon, 2014) considera estos 7 pasos para que un negocio suene
profesional:

1. Elige un gran nombre para tu empresa: Este debe de ser descriptivo y
facil de recordar. Si el nombre que has elegido no obtiene buenos resultados,

elige otro.

2. Contesta profesionalmente: siempre que tengas comunicacion con tus
posibles clientes, procura que éste sea de forma clara y precisa, repitiendo

constantemente el nombre de tu empresa y posteriormente el tuyo.

3. Graba un mensaje profesional: La manera en la que suene el mensaje
cuando no estés disponible dice mucho de tu preocupacion por la
satisfaccion del cliente. Una adecuada solucion es difundirlo mediante el
buzon de voz de la empresa. Si cuentas con este servicio, procura que este
sea no muy extenso Y atractivo para que sea facilmente grabado en la mente

del consumidor

4. Hazte un experto al describir lo que haces: Escribe una oracion simple
que describa lo que hace tu empresa. Recuérdala y repitela siempre cuando

estés en contacto con posibles clientes. El lograr explicar de forma correcta
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qué se trata tu negocio, es una buena manera de que tu empresa se posicione

en la mente de todos los posibles consumidores.

5. Comienza con un paquete de papeleria: Para diferenciarte,
elabora tarjetas de presentacion, las cuales sean de dos colores (negro y un
segundo color) con sobres que combinen. Incorpora un logotipo Ilamativo
con ayuda de un profesional. Luego haz uso de él en todos los materiales

para lograr resaltarlos.

6. Crea un folleto de la empresa: Esta herramienta debe comunicar que tu
empresa es solida y estable. EvallUa los formatos que la competencia utiliza
para vender. Innova productos de promocién los cuales sean de calidad, con

la finalidad de demostrar lo profesional que es tu empresa.

7. Saca partido a las redes sociales: Utiliza los medios y adquiere
conocimientos de cdmo mostrar tu negocio de forma atractiva. Es necesario
gue a nuestros clientes exhibamos los mejores atributos de nuestra marca de

tal manera que ésta siempre sea recordada.

d) Posicionamiento por atributos del producto

Para Mufiz (2014) los productos son susceptibles de un analisis de los
atributos tangibles e intangibles que conforman lo que puede denominarse
como su personalidad.

Este andlisis se realiza a través de la evaluacién de una serie de factores que
permite realizar una diseccion del producto, que parte de los elementos
centrales hasta los complementarios, para que sean percibidos de los
nuestros como por parte de la competencia, podamos desarrollar la
estrategia del marketing que permita que el producto se posicione de la

manera mas adecuada.
Los principales factores son:

Nucleo: Abarca aquellas propiedades, ya sea fisicas, quimicas y técnicas del

producto, que lo hacen adecuado para determinadas funciones y usos.
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Calidad: Apreciacion de los elementos que componen el ndcleo, en razon
de unos estandares que deben medir las cualidades y permiten que estos

puedan ser comparados con la competencia.

Precio: Valor final de adquisicion. Este atributo ha adquirido un gran
protagonismo con respecto a la actual comercializacion de los productos y

Servicios.

Envase: Elemento que sirve de proteccion del producto y que tiene, junto

al disefio, un gran valor promocional y de imagen.

Disefio, forma y tamafio: Logran, en mayor o menor grado, la
identificacion del producto o la empresa y, generalmente, configuran la

propia personalidad del mismo.

Marca, nombres y expresiones graficas: Facilitan la identificacion del
producto y logran su recuerdo asociado a uno u otro atributo. Hoy en dia es

uno de los principales activos que poseen las empresas.

Servicio: Conjunto de valores integrados a un producto que nos permite
poder distinguir las diferencias respecto a los demas; dado a que hoy en dia
es lo que mas aprecia el mercado, de ahi su desarrollo a través del
denominado marketing de percepciones.

Imagen del producto: Punto de vista que se genera en la mente del
consumidor segun la informacion obtenida, directa o indirectamente del

producto.
Imagen de la empresa: La buena percepcion de empresa, avala en inicio,

a los productos de nueva creacién; asi como una correcta imagen de marca

consolida a la empresa y a los demas productos de la misma.
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2.3.3.Segmentacion del mercado
Los compradores de cualquier mercado difieren en sus deseos, recursos,
localizacion, actitudes de compra y précticas de compra. A través de la segmentacion del
mercado, las empresas dividen mercados grandes y heterogéneos en segmentos mas
pequefios para intentar llegar a ellos de manera maés eficiente y efectiva con bienes y

servicios que se ajusten mejor a sus necesidades Unicas.

Existen cuatro temas importantes sobre la segmentacion: la segmentacion
de los mercados de consumidores, la segmentacion de los mercados de negocios, la
segmentacion de mercados internacionales y los requisitos para una segmentacion
efectiva. (Kotler & Armstrong, 2012, p.190)

e Marketing meta

Seleccion de segmentos de mercados meta Después de evaluar diferentes
elementos, la empresa debe decidir a cudles y a cuantos segmentos dirigirse. Un mercado
meta consiste en un conjunto de compradores que tienen necesidades o caracteristicas
comunes, a los cuales la compafiia decide atender. EI marketing meta puede realizarse en
varios niveles diferentes. muestra que las empresas cubren los mercados de forma muy
amplia (marketing no diferenciado), muy estrecha (micromarketing) o intermedia
(marketing diferenciado o concentrado). Marketing no diferenciado Con una estrategia
de marketing no diferenciado (o marketing masivo), una empresa podria decidir ignorar
las diferencias entre los segmentos del mercado y dirigirse al mercado completo con una
oferta. Esta estrategia se enfoca en los aspectos comunes de las necesidades de los
consumidores, y no en los aspectos diferentes. La compafiia disefia un producto y un

programa de marketing que atraiga al mayor nimero de compradores.

Como sefialamos anteriormente en el capitulo, la mayoria de los
mercadologos modernos tienen serias dudas acerca de esta estrategia. Es dificil
desarrollar un producto o una marca que satisfaga a todos los consumidores. Ademas, los
mercaddlogos masivos suelen tener problemas al competir con empresas mas enfocadas

que satisfacen mejor las necesidades de segmentos o nichos especificos.
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e Marketing diferenciado
Con una estrategia de marketing diferenciado (0 marketing
segmentado), una empresa decide dirigirse a varios segmentos del mercado y disefiar
ofertas especificas para cada uno de ellos.

e Marketing concentrado
Con el uso de una estrategia de marketing concentrado (o marketing
de nicho), en vez de buscar una pequefa participacion en un gran mercado, la compafiia

busca una participacion grande en uno o unos cuantos segmentos o nichos mas pequefios.

e Micromarketing
Los comerciantes diferenciados y concentrados ajustan sus ofertas y
programas de marketing para cubrir las necesidades de varios segmentos y nichos de
mercado. Sin embargo, al mismo tiempo no ajustan sus ofertas a cada cliente individual.
El micromarketing es la practica de adaptar los productos y los programas de marketing
a los gustos de individuos y lugares especificos.
En vez de considerar a un cliente en cada individuo, el micromarketing ve al individuo

en cada cliente.

2.4. Definicion de la terminologia

Competencia: Situacion en la que existe un indefinido niamero de compradores y
vendedores, que desean incrementar su rentabilidad o satisfaccion, y en la que sus precios

estan determinados solo por las fuerzas de la oferta y demanda. (Economia, 2009).

Demanda: Pretension que se obtiene de un producto determinado pero que
claramente esta protegido por una capacidad de pago (KOTLER & KELLER, 2012)

Plaza o distribucion: Conjunto de tareas o actividades que se necesitan para

trasladar un producto terminado, hasta los diversos puntos de venta.. (Espinosa, 2014)

Posicionamiento: Lugar o puesto que obtiene nuestra marca en la mente de

nuestros consumidores. (Fajardo, 2008)
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Precio: Cantidad de dinero u otros elementos de utilidad que se requieren para
poder adquirir un bien. (Stanton, Etzel, & Walker, 2004)

Producto: Es una de las herramientas relevantes del marketing mix, dado que
representa el ofrecimiento de toda empresa u organizacion (ya sea con o sin fines de lucro)
a su publico objetivo, cuyo fin es satisfacer sus deseos y necesidades, y que de esa manera,
se logre también los objetivos que desea alcanzar la empresa u organizacion (utilidades o
beneficios). (Thompson, 2006)

Publicidad: Poderosa herramienta de la promocion que puede ser empleada por
empresas, organizaciones sin fines de lucro, instituciones estatales y personas
individuales, con la finalidad de compartir un mensaje el cual se relaciona con sus
productos, servicios, ideas u otros, que se enfocan a un publico objetivo. (Thompson,
2005)
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CAPITULO 111
MARCO METODOLOGICO
3.1 Tipo y disefio de la investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion

Descriptiva

Hernandez, Fernandez, & Baptista (2006) nos dicen que es descriptiva
porque daga el hecho de las caracteristicas de uno o0 mas variables en una poblacion: esto
reside en situar una 0 mas varias variables a un grupo de cosas y/o persona, las hipotesis

deberan ser también descriptivas, ya que se planteara una solucion.

Propositiva
El tipo de investigacidn propositiva se da cuando se desea describir, analizar

y emitir una propuesta.

3.1.2. Disefio de la investigacion

No experimental

Segin Hernandez, Baptista, & Fernandez (2010) lo define como la
investigacion que se efectia sin usar deliberadamente variables. Esto quiere decir, que se
trata de un estudio donde no se realiza una variacion intencional de la variable
independiente para ver su resultado en diferentes variables. Es observar fenbmenos que

se presentan para posteriormente, investigar, indagar sobre ellos.

4 N

M— O —— P
- /

M = Es la muestra que se esta observando
O = Es la observacion a desarrollar en la muestra

P = Es la propuesta de especialidad
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3.2. Poblacién y muestra

La poblacion estara compuesta por los clientes y posibles clientes de la MYPE

Bizcochuelos Valera a nivel regional, con una poblacion de 1 260 650 habitantes.

La muestra se calculara con la siguiente formula utilizada para una poblacion finita:

_ Zﬁ*N*p*q
E2(N—-1)+Zl+p=xq

n

Donde:

N = Tamafio de la poblacion. (1 260 650)

Zj= Valor critico propio al nivel de confianza elegido. (90%)
p*q = Probabilidades con las que se presenta el fenémeno. (50%)
E = Margen de error permitido. (6%)

n = Tamano de la muestra.

~ 1,652 * 1 260 650 * 0,5 * 0,5
~0,072(1260 650 — 1) + 1,652 % 0,5 * 0,5

n

n=189

3.3.Hipotesis

Hi La propuesta de estrategias de marketing mix, si contribuye a mejorar el

posicionamiento en la MYPE Bizcochuelos Valera

H, La propuesta de estrategias de marketing mix, no contribuye a mejorar el

posicionamiento en la MYPE Bizcochuelos Valera
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3.4. Variables

Tabla 4. Variables

3.5.

Variables Definicion

Lamb, Hair, & McDaniel (2011) para los autores la

Estrategias de terminacion marketing mix, se refiere especificamente a

marketing mix ~ Una denominacion de habilidades de producto, plaza,

promocion y precio, de tal manera que se satisfagan al

mercado meta.

Posicionamiento (Philip & Kelles, 2012) Los autores suponen que, para
desarrollar un buen posicionamiento, es recomendable
que las empresas ejecuten un estudio de su competencia
y a sus clientes actuales y potenciales. Los expertos en
marketing deben identificar las estrategias, los objetivos,

las fortalezas y las debilidades de estos.

Fuente: Elaboracién propia

Operacionalizacion
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Tabla 5.

Operacionalizacion de las variables: Estrategias marketing mix y Posicionamiento

Variable Técnicas e
Independiente Dimensiones Indicadores ftems Instrumentos de
Recoleccion de
datos
iConsidera que la calidad de los productos de la MYPE
Calidad del Producto Bizcochuelos Valera es buena?
Producto iCree que el empaque de los productos es el adecuado?
iCree que el logo de los productos es el adecuado?
i Esta conforme con el precio de los productos que ofrece
Precio del Producto la MYPE Bizcochuelos Valera?
Precio Precio que prefiere el ;A qué precio le gustaria gue se ofertara los
cliente Bizcochuelos?
iA gque precio le gustaria que se ofertara las Bizeotelas?
Ubicacion de la iConsidera que la ubicacion de la MYPE es la adecuada?
MYPE
Estrategia Plaza iLe gustaria que el producto se offezca en otro
Marketing Mix Distribucién del establecimiento? Encuesta
producto iLe gustaria que la empresa brinde el servicio de
delivery?
iA través de gué medio se enterd de la existencia de la
Mhedios de MYPE Bizcochuelos Valera?
Promocion comunicacidm que usa

1la MYPE

Preferencia de medios
de comunicacion

iEn qué tipo(s) de medio de comunicacion le gustaria
escuchar sobre 1la MYPE Bizcochuelos Valera?
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Marca

Recordacion de la
marca

Cuando usted compra Bizcochuelos v Bizcotelas.

;Qué empresa considera como primera alternativa?
;Por qué considera como primera opcidn a esta
empresa’

Evaluacion del
producto

;La valonzacion que usted le da a los productos que
ofrece la MYPE Bizcochuelos Valera frente a su

competencia, es la indicada?

Imagen

Percepcion de la
empresa

Al ingresar a la MYPE Bizcochuelos Valera, para
realizar la compra de uno de sus productos. ;La
percepcion que tiene sobre la empresa en general es
buena?

Posicionamiento

Atributos

Calidad de servicio

Al momento de realizar la compra de los productos
;El servicio brindado por el personal de la MYPE

Bizcochuelos Valera es el adecuado?

Nivel de costos

;Considera usted que el precio que se paga por producto
es el adecuado?

Nivel de
diferenciacion

;Considera usted que los productos la MYPE
Bizcochuelos Valera tiene caracteristicas que la
diferencian de la competencia y la hace mejor?

;Cual cree usted que es el principal punto de
diferenciacion que tiene los productos y la MYPE
Bizcochuelos Valera, en relacion a la competencia?

Encuesta

Fuente: Elaboracion propia
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3.6. Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.6.1. Métodos de investigacion

Método dialéctico:

Permitira desintegrar el objeto de estudio.

Método comparativo:
Este método en la investigacion permitird comparar los resultados.

Meétodo de Modelacion:
Por este método mostramos la carencia de estrategias de marketing mix
que posee la MYPE Bizcochuelos Valera.

Meétodo Deductivo:
También usaremos para la recopilacion de informacion mediante la

encuesta y la entrevista.

3.6.2. Técnicas de recoleccion de datos

Encuesta: es una técnica, en el cual se recopilara informacion mediante
un cuestionario previamente disefiado, de tal manera que podamos
obtener la opinidn de los clientes con respecto de los productos y de la
MYPE en si.

3.6.3. Instrumentos de recoleccién de datos

El instrumento que se usara es el cuestionario, el cual aplicard en la
encuesta. Asi mismo empleara en el presente estudio y se aplicara mediante interrogantes
que serdn validadas por expertos y se medira su fiabilidad a través del programa
estadistico SPSS. Las interrogantes estan elaboradas para medir las variables de nuestro

estudio.

3.7. Procedimientos para la recolecciéon de datos

Los datos se han codificado en la matriz de operacionalizacion, para luego

aplicarla y finalmente un andlisis, para ello se creard un archivo con el programa SPSS,
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donde se realizara el vaciado de todos los datos obtenidos, posteriormente analizarlos

mediante tablas y gréficos.

3.8. Andlisis estadisticos e interpretacion de datos

El anélisis seré de tipo cuantitativo por medio de la estadistica descriptiva. Para

conocer el resultado de este analisis se utilizara el programa SPSS, el cual permitira

graficar y analizar estadisticamente los resultados obtenidos.

3.9. Principios éticos

Tabla 6. Criterios éticos

CRITERIOS
ETICOS

CARACTERISTICAS
ETICAS DEL
CRITERIO

Consentimiento

informado

Confidencialidad

Observacion

participante

Los participantes estuvieron de
acuerdo con ser informantes y
reconocieron sus derechos y
responsabilidades.

Se les informé la seguridad y
proteccion de su identidad como
informantes valiosos de la
investigacion.

Los investigadores actuaron con
prudencia durante el proceso de
acopio de los datos asumiendo
su responsabilidad ética para
todos los efectos y
consecuencias que se derivaron
de la interaccion establecida con
los sujetos participantes del

estudio.

Fuente: (Norefia, Alcaraz-Moreno, Rojas, & y Rebolledo-Malpica, 2012) Criterios de rigor

cientifico
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3.10. Criterios de rigor cientifico

Tabla 7. Criterios de rigor cientifico

Fuente: (Norefia, Alcaraz-Moreno, Rojas, & y Rebolledo-Malpica, 2012) Criterios de rigor

cientifico
CRITERIOS CARACTERISTICAS PROCEDIMIENTOS
DEL CRITERIO
Resultados de las Los resultados reportados son reconocidos
Credibilidad variables observadas y como verdaderos por los participantes.

mediante el valor estudiadas
de laverdad y

autenticidad

Resultados para la
generacion del
bienestar
organizacional
Transferibilidad y mediante la

aplicabilidad transferibilidad

Resultados obtenidos
mediante el método

mixto

Consistencia
parala
replicabilidad

Los resultados de la
investigacion tienen

) o veracidad en la
Confirmabilidad y L
. descripcion
neutralidad

Se realizé la observacion de las variables en su
propio escenario.

Se procedid a detallar la discusion mediante el
proceso de la triangulacion.

Se realiz6 la descripcion detallada del contexto y
de los participantes en la investigacion.

La recogida de los datos se determiné mediante
el muestreo tedrico, ya que se codificaron y
analizaron de forma inmediata la informacion
proporcionada.

Se procedio a la recogida exhaustiva de datos
mediante el acopio de informacion suficiente,
relevante y apropiada mediante el cuestionario,
la observacion y la documentacion.

La triangulacion de la informaciéon (datos,
investigadores y teorias) permitiendo el
fortalecimiento del reporte de la discusion.

El cuestionario empleado para el recojo de la
informacién fue certificado por evaluadores
externos para autenticar la pertinencia y
relevancia del estudio por ser datos de fuentes
primarias.

Se detalla con coherencia el proceso de la
recogida de los datos, el analisis e interpretacion
de estos haciendo uso de los enfoques de la
ciencia: (a) empirico, (b) critico y, (c) vivencial.
Los resultados fueron contrastados con la
literatura existente.

Los hallazgos de la investigacion fueron
contrastados con investigaciones de los
contextos internacional, nacional y regional que
tuvieron similitudes con las variables estudiadas

de los Ultimos cinco afios de antigiiedad.
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Relevancia

Permitié el logré de los
objetivos planteados
obteniendo un mejor

estudio de las variables

1.

2.

Se declar6 la identificacion y descripcion de las
limitaciones y alcance encontrada por el
investigador.

Se lleg6 ala comprensién amplia de las variables
estudiadas.

Los resultados obtenidos tuvieron
correspondencia con la justificacion.
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CAPITULO IV
ANALISIS DE
INTERPRETACION
DE LOS
RESULTADOS



CAPITULO IV

ANALISIS DE INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1. Resultados en tablas y graficos

Tabla 8

Sexo
Sexo Frecuencia Porcentaje
Femenino 99 52,4
Masculino 90 47,6
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

B FEMEMIND
Sexo E MascuLING

Figura 3: De acuerdo al nimero de personas encuestadas, se pudo obtener del 100% que 52.4% fueron
del sexo femenino y 47,6 del sexo masculino.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 9

Edad
Edad Frecuencia Porcentaje
18 a 25 afios 53 28,0
26 a 35 afos 50 26,5
36 a 45 afios 37 19,6
46 a 55 afios 31 16,4
56 afios a mas 18 9,5
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

Edad

B 15 a 25 afios
26 a 35 afios
[ 36 a 45 afios
M 45 & 55 afios
[ 56 afios a mas

Figura 4: De las personas encuestadas del porcentaje total se obtuvo que el 28.04% estuvieron entre la
edad de 18 a 25 afios, seguido con un 26,46% de 26 a 35 afios y con un porcentaje menor con 9,52% las

personas entre 56 afios a mas.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 10

Lugar de procedencia

Lugar de Procedencia Frecuencia Porcentaje
Chongoyape 48 25,4
Chiclayo 47 24,9
Ferrefafe 47 24,9
Lambayeque 47 24,9
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

. Bl CHONGOY APE
Lugar de procedencia W CHCLAYO
CIFERRERAFE
WLAMBAYEQUE

Figura 5: Del 100% de los encuestados, el 25,4% fueron de Chongoyape, y el 24,9% de Chiclayo, y el
24,9% de Chiclayo y de la misma manera Ferrefiafe y Lambayeque.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 11

;Considera que la calidad de los productos de la MYPE Bizcochuelos Valera es buena?

Calidad del producto Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 35,4
De acuerdo 63,5
Desacuerdo 0
Totalmente en desacuerdo 5
Total 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

Calidad del producto

productos y un 1% en desacuerdo.

B TOTALMENTE DE ACUERDO
BIDE ACUERDO
CpESACUERDO

.TOTALMENTE EM
DESACUERDO

Figura 6: Del total de las personas encuestadas, el 98,9% estan de acuerdo con la calidad de los|

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016.
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Tabla 12

¢ Cree que el logo del producto es el indicado?

Logo del producto Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 20 10,6
De acuerdo 70 37,0
Indiferente 1 9
Desacuerdo 80 42,3
Totalmente en desacuerdo 18 9,5
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

Logo del producto

B TOTALMENTE DE ACUERDOD

BICE ACUERDO
CNDIFERENTE
BMOESACUERDD

DTOTALMENTE EM

DESACUERDO

Figura 7: del total de los encuestados el 47,6% estan de acuerdo con el logo y el 51,8% Consideran que no es el indicado

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 13

¢ Cree que el empaque del producto es el indicado?

Empaque del producto Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 10 53

De acuerdo 53 28,0
Indiferente 1 5
Desacuerdo 109 57,7
Totalmente en desacuerdo 16 8,5
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

Empaque del producto

B TOTALMENTE DE ACUERDOD
BIDE ACUERDO
CIMNDIFEREMTE
BCESACUERDD

DTOTALMENTE EM
DESACUERDO

Figura 8: Del total de encuestados, el 33,3% esta de acuerdo con que el empaque del producto,

y el 66,2% considera que deberia mejorar.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 14

¢ Como cree usted que deberia ser el logo?

Logo del producto Frecuencia Porcentaje
Que siga siendo el mismo 60 31,7
Considerar lugares turisticos 73 38,6
Enfocarse més en el producto 31 16,4
Considerar colores llamativos 12 6,3
Mas moderno 13 6,9
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

7] QLUE SIGA SIEMDO EL
MISMO

[ CONSIDERAR LUGARES
TURISTICOS
Logo del producto [JENFOCARSE MAS EN EL
PRODUCTO
[ CONSIDERAR COLORES
LLAMATIVOS
CIMAS MODERNO

Figura 9 : del total de encuestados, 38,6% considera que el logo deberia incluir lugares turisticos
y el 31,7% opinan que deberia seguir siendo el mismo.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 15

¢De que manera le gustaria que el bizcochuelo sea vendido al por mayor? Respecto al
empaque

Empaque del producto

Frecuencia Porcentaje
Empaque actual 47 24,9
Cajitas de cartdn 107 56,6
Bolsas selladas 4 2,1
Tapers acrilicos 31 16,4
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

W EMPAGUE ACTUAL i
B CAJTAS DE CARTON
OecLsas SELLADAS
B TAPERS ACRILICOS

Empaque del producto

Figura 10: del total de encuestados, el 56,6% considera que la venta de bizcochuelos al mayor deberig
ofrecerse en cajas de carton y el 24,9% opina Que deberia mantenerse el empaque actual.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 16

¢ Esta conforme con el precio de los productos que ofrece la MYPE Bizcochuelos Valera?

Precio del producto Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 27 14,3
De acuerdo 94 49,7
Indiferente 1 5
Desacuerdo 65 34,4
Totalmente en desacuerdo 2 1.1
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

Precio del producto

Figura 11: del total de los encuestados, el 64% esta de acuerdo con el precio de los productos y el 35,59

considera que el precio no es el indicado.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

B TOTALMENTE DE ACUERDO
BDE ACUERDO
CINDIFERENTE

M DESACUERDD

DTOTALMENTE EM
DESACUERDO
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Tabla 17

¢ De qué manera le gustaria que la bizcotela sea vendida al por mayor? Respecto al

empaque
Venta de los productos Frecuencia Porcentaje
Empaque actual 50 26,5
Cajitas de carton 85 45,0
Tapers acrilicos 53 28,0
Material reciclable 1 5
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

Venta de los productos

en tapers acrilicos.

W EMPAGUE ACTUAL

B CAJTAS DE CARTON
O TAPERS ACRILICOS

B MATERIAL RECICLABLE

Figura 12: del total de los encuestados, el 45% considera que el empaque para la venta dé
bizcotelas del mayor, deberia ofrecerse en cajas de carton y el 28% opina que deberia venderse

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 18

¢A qué precio le gustaria que se ofertara los bizcochuelos?

Precio del Bizcochuelo Frecuencia Porcentaje
S/. 1.20 la unidad 23 12,2
S/. 1.10 la unidad 8 4,2
S/. 1.00 la unidad 107 56,6
S/. 0.90 la unidad 32 16,9
Otros 19 10,1
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

Precio del Bizcochuelo

Figura 13: del total de los encuestados, el 56,6% opina que el precio del bizcochuelo debe seguir siendq
ofertado a S/ 1.00 la unidad y el 16% de encuestados considera que deberia ofertarse a S/0.90 la unidad.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

W s/ 1.20 Ia unidad
Esi.1.10 |a unidad
O =r. 1 00 1a unidad
W =/ 090 I3 unidad
Octros
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Tabla 19

(A qué precio le gustaria que se ofertara las bizcotelas?

Precio de la bizcotela Frecuencia Porcentaje
S/. 0.70 la unidad 19 10,1
S/. 0.60 la unidad 11 5,8

S/. 0.50 la unidad 117 61,9
S/. 0.40 la unidad 33 17,5
Otros 9 4.8
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

B =/ 0.70 Ia unidad
I s/. 0,60 |a unidad
Os/. 0.50 1a unidad
W =/ 0.40 la unidad
O otros

Precio de la bizcotela

Figura 14: Del total de encuestados, el 61.9% opina que el precio de las bizcotelas por unidad se debe
seguir ofertandose a S/ 0.50 y el 17.5% considera que deberia ofertarse a S/ 0.40

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 20

¢ Considera que la ubicacion de la MYPE es la adecuada?

Ubicacion de la MYPE Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 28 14,8
De acuerdo 69 36,5
Indiferente 49 25,9
Desacuerdo 39 20,6
Totalmente en desacuerdo 4 2,1
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

Ubicacion de la MYPE

considera que la ubicacion no es la indicada

B TOTALMENTE DE ACUERDO
BIDE ACUERDD
CINDIFEREMTE
BWCESACUERDD

DTOTJ&LMENTE EM
DESACUERDO

Figura 15: Del total de los encuestados, el 51.3% esta de acuerdo con la ubicacion de la mype, y el 22,7

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 21

(Le gustaria que el producto se ofrezca en otro establecimiento?

Venta en otro establecimiento Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 97 51,3
De acuerdo 88 46,6
Desacuerdo 3 1,6
Totalmente en desacuerdo 1 5
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

B TOTALMENTE DE ACUERDO
BIDE ACUERDO
OoEsaCUERDO

Venta en otro establecimiento .BEQEEEEEB%EN

Figura 16: Del total de encuestados el 97,9% estéa de acuerdo que el producto se ofrezca en otro
establecimiento, 1,1% estan en desacuerdo.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 22

(En qué lugar de la regidn, le gustaria que se ofreciera el producto?

Lugar de venta Frecuencia Porcentaje
Chiclayo- Av. Bolognesi 130 68,8
Lambayeque 38 20,1
Ferrefiafe 5 2,6
Otros 10 53
Todas las anteriores 6 3,2
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

B cHICLAYO-AY BOLOGHESI
ELAMBAYEQUE
O FERRERAFE
W oTrROS
Lugar de venta O TODAS LAS ANTERIORES

"*,E_

Figura 17: del 100% de los encuestados, el 68,8% desea que el producto se ofrezca en Chiclayo Av.
Bolognesi, el 20.1 considera que deberia ofrecerse en Lambayeque.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

86



Tabla 23

¢Le gustaria que la empresa brinde el servicio delivery?

Servicio delivery Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 108 57,1
De acuerdo 77 40,7
Indiferente 2 1,1
Desacuerdo 1 5
Totalmente en desacuerdo 1 5
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

Servicio delivery

1,1% es indiferente y el 1% esta en desacuerdo.

B TOTALMENTE DE ACUERDD
B DE ACUERDD
CINDIFEREMTE

B DESACUERDD

DTOTALMENTE EN
DESACUERDO

Figura 18: del fotal de encuestados el 97,8% esta de acuerdo en que se brinde el servicio delivery, el

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 24

¢A través de que medio se enter0 de la existencia de la MYPE Bizcochuelos Valera?

Conocimiento de la MYPE Frecuencia Porcentaje
Radio 13 6,9
Bocaaboca 138 72,5
Volantes 2 1,1
Documentales turisticos 27 14,3
Redes sociales 9 4.8
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

W raADIO
EEsoca ABOCA
Oee

W v OLANTES

mi DOCUMENTALES
Conocimiento de la MYPE C12GEUMENTS

B REDES SOCIALES

Figura 19: del 100% de encuestados, el 72,49% se enteré a través de boca a boca, y el 14,3% a través
de documentales.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 25

¢En qué tipo de medio de comunicacion le gustaria informarse sobre la mype
Bizcochuelos Valera?

Medio de comunicacion para informarse Frecuencia Porcentaje
Radio 52 27,5
Tv 45 23,8
Volantes 3 1,6
Periédicos 25 13,2
Redes sociales 61 32,3
Otros 3 1,6
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

BErADIC
Ev
. L . OvoLanTES
Medio de comunicacién para informarse W PERIGDICOS
[JREDES SOCIALES
W oTROS

Figura 20:del total de encuestados, el 32.3% desearian informarse a través de las redes sociales, el 27.5%
@ través de radio y el 23,8% a través de la tv.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 26

Canal de preferencia

Canal de preferencia Frecuencia Porcentaje
144 76,2
Ameérica Television 35 18,5
Frecuencia Latina 10 53
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

[ |
B AMERICA TELEVISION
CIFRECUENTIA LATIMA

Canal de preferencia

v el 5,3% a través de Frecuencia Latina.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

Figura 21: del total de encuestados que prefieren TV, el 18.5% prefiere ver a través de América televisio

=)

90



Tabla 27

Radio
Radio Frecuencia Porcentaje
139 73,5
La Exitosa 5 2,6
RPP 23 12,2
Moda 3 1,6
Onda Cero 3 1,6
Nueva Q 16 8,5
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

]|

ELa EXITOSA
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Radio

Figura 22:del total de encuestados que prefieren informarse a través de radio, el 12,2% desearian
informarse por la emisora RPP y el 8,5% Nueva Q.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016




Tabla 28

Redes sociales

Redes Sociales Frecuencia Porcentaje
125 66,1
Facebook 50 26,5
Instagram 11 5,8
Twitter 2 1,1
RPP 1 o
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

Instagram.

Redes Sociales

|

B FACEBOOK
OinsTAGRAM
B TVITTER
Crep

Figura 23: del total de encuestados que prefieren redes sociales, el 26,5% prefiere el Facebook, el 5,8%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 29

Periodico
Periddico Frecuencia Porcentaje
165 87,3
La Republica 16 8,5
Depor 8 4,2
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

] ,
BELA REPUBLICA,
Ooeror

Periadico

Figura 24: del total de encuestados que prefieren ser informados a través del periddico, el 8,5% optan
por la Republica y 4,2% a través de Depor.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 30

Cuando usted compra bizcochuelos y bizcotelas ¢Quée empresa considera como primera
alternativa?

Empresa que elige como primera Frecuencia Porcentaje
alternativa
Bizcochuelos Valera 76 40,2
Don Ufe 46 24,3
Bodegas 13 6,9
Panaderias familiares 24 12,7
Otros 1 5
Ninguna 29 15,3
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

W BIZCOCHUELOS VALERA
BEooM UFE
Oeooecas
W PANADERIAS FAMILIARES
, , , Cotros
Empresa que elige como primera alternativa B HHGUNA

Figura 25: del 100% de encuestado al momento de realizar la compra, el 40,2% elige Bizcohucelos
Valera, el 24,3% Don Ufe y el 15,3% Ninguna

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

94



Tabla 31

¢Por qué considera como primera alternativa a la MYPE Bizcochuelos Valera?

Alternativa Bizcochuelos Valera Frecuencia Porcentaje
108 57,1
Buena atencion 25 13,2
Sabor de sus productos 49 25,9
Ubicacién 4 2,1
Ninguna 3 1,6
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

. . B BUEMA ATEMCION
Alternativa Bizcochuelos Valera ] SABOR DE SUS

PRODUCTOS
W uUBICACION
CIMINGLMA,

Figura 26: del total de personas encuestadas que consideran como primera alternativa a la MYPE
Bizcochuelos Valera, se pudo obtener que la prefieren por el sabor de sus productos con un 25,9%. Asi
mismo el 13,2% por la buena atencion que ésta brinda.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 32

¢Por qué considera como primera alternativa a la MYPE Don UFE?

Alternativa Don Ufe Frecuencia Porcentaje
143 75,7
Buena atencion 10 53
Sabor de sus productos 26 13,8
Precios bajos 4 2,1
Presentacion 6 3,2
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

[ ]
B BUENMA ATEMCION

[C]SABOR DE SUS
PRODUCTOS

W PRECIOS BAJOS
I PRESENTACION

Alternativa Don Ufe

Figura 27: del total de personas encuestadas que consideran como primera alternativa a Don Ufe, se pudo
obtener que la prefieren por el sabor de sus productos con un 13,8%. Asi mismo con 5,3% por la buena
atencion que ésta brinda.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 33

¢Por qué considera como primera alternativa a las Bodegas?

Alternativa Bodegas Frecuencia Porcentaje
174 92,1
Buena atencién 1 5
Sabor de sus productos 7 3,7
Ubicacion 7 3,7
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

]
B BUEMA ATENCION

[ SABOR DE SUS
PRODUCTOS

B uBICACION

Alternativa Bodegas

obtener que la prefieren por el sabor de sus productos con un 3,7%. Asi mismo con 3,7% por la
ubicacion.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

Figura 28: del total de personas encuestadas que consideran como primera alternativa Bodegas, se pudg
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Tabla 34

¢Por qué considera como primera alternativa a las panaderias familiares?

Alternativa Panaderias Familiares Frecuencia Porcentaje
167 88,4
Buena atencién 4 2,1
Sabor de los productos 13 6,9
Precios bajos 1 5
Ubicacion 4 2,1
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

[
B BUEMA PRESENTACION

[]SABOR DE LOS
PRODUCTOS

. , B FrRECIOS BAJOS
Alternativa Panaderias CuBICACION
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Rt ED
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Figura 29: del total de personas encuestadas que consideran como primera alternativa Panaderia
Familiares, se pudo obtener que la prefieren por el sabor de sus productos con un 6,9%. Asi mismo con
2,1% por la ubicacion y atencion.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 35

¢Por qué considera como primera alternativa a otras MYPES?

Otras Alternativas Frecuencia Porcentaje
188 99,5
Ubicacion 1 ,5
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

. .
EuBicacion

Otras Alternativas

budo obtener que la prefieren por la ubicacion con un porcentaje de 0,5%.
0.5%.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

Figura 30: del fotal de personas encuestadas que consideran como primera alternativa Otra MYPES, se
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Tabla 36

¢Por qué no considera como primera alternativa a ninguna de estas MYPES?

Ninguna Frecuencia Porcentaje
160 84,7

Desconoce 29 153

Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

]|
B DESCONOCE

Ninguna

rlesconocimiento de las MYPES fueron de 15,3%.

-uente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

Figura 31: del total de personas encuestadas, quienes no consideran ninguna de las alternativas pof

100



Tabla 37

Del 1 al 10 ;{Qué puntaje le daria usted a la MYPE Bizcochuelos Valera?

Puntaje de 1 a 10 Frecuencia Porcentaje

5 24 12,7
6 41 21,7
7 40 21,2
8 56 29,6
9 20 10,6
10 8 4,2

Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

s

Puntajede 1a 10 m:

Figura 32: del total de personas encuestadas, el 29,6% dan un puntaje a la MYPE de 8, considerandose
buena y el 21,7% da un puntaje de 6.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 38

Al momento de realizar la compra de los productos ¢ El servicio brindado por el personal
de la MYPE Bizcochuelos Valera es el adecuado?

Servicio Brindado Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 19 10,1
De acuerdo 106 56,1
Indiferente 58 30,7
Desacuerdo 4 2,1
Totalmente en desacuerdo 2 1,1
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

B TOTALMENTE DE ACUERDO
BIDE ACUERDO
CINDIFEREMTE

B DESACUERDO

.. . TOTALMENTE EMN
Servicio Brindado OpEsacUERDO

Figura 33: del fotal de personas encuestadas, el 66,1% esta de acuerdo con la atencion, el 30,7% es
indiferente y el 3,1% esta en desacuerdo.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes v posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

102



Tabla 39

¢Considera usted que los productos de la MYPE Bizcochuelos Valera tiene caracteristicas
que la diferencian de la competencia y la hace mejor?

Caracteristicas que diferencian a la Frecuencia Porcentaje
MYPE Bizcochuelos Valera

Totalmente de acuerdo 17 9,0
De acuerdo 108 57,1
Indiferente 56 29,6
Desacuerdo 7 3,7
Totalmente en desacuerdo 1 5
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

B TOTALMENTE DE ACUERDD
BECE ACUERDD

Caracteristicas que diferencian a la MYPE CIINDIFERENTE
Bizcochuelos Val BDESACUERDD
izcochuelos Valera [TOTALMENTE EN
DESACUERDO

Figura 34: del total de encuestados, el 66,1% considera que si existen diferencias entre la MYPE
Bizcochuelos Valera y su competencia y el 29,6% es indiferente.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 40

¢Cual cree usted que es el principal punto de diferenciacion que tiene los productos que
tiene los productos y la MYPE Bizcochuelos Valera, en relacion a la competencia?

Punto de diferenciacién Frecuencia Porcentaje
Sabor de sus productos 74 39,2
Infraestructura de su local 9 4.8
Atencién que brinda a sus clientes 49 25,9
Precios bajos 1 5
Presentacion 6 3,2
N. A 50 26,5
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

[~ SABOR DE SUS
PRODUCTOS

[ NFRAESTRUCTURA DE SU
LOCAL
; TP ATENCIGN QUE BRINDA A
Punto de diferenciacion B5, s ol EnTES

W PRECIOS BAJOS
I PRESEMTACION
Era

Figura 35: del total de encuestados, el 39,2% considera como punto de diferenciacion el sabor de sus
productos, el 26,7% ninguna de las anteriores y el 25,9 la atencion que brinda a sus clientes.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 41

¢En qué aspectos méas debe mejorar la MYPE Bizcochuelos Valera?

Aspectos a mejorar Frecuencia Porcentaje
vestimenta de sus trabajadores 85 45,0
contratacion de personal para la 12 6,3
venta

infraestructura 51 27,0
sabor 8 4,2
empagque 33 17,5
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

[ WESTIMEMT & DE SUS
TRABAJADORES

CONTRATACION DE
B PERSOMNAL PARA LA
WENTA

. O INFRAESTRUCTURA
Aspectos a mejorar B siECR
CEMPAGUE

Figura 36: del total de encuestados, el 45% considera que debe mejorar la vestimenta de sus trabajadores
el 27% mejorar su infraestructura.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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Tabla 42

Si se realizaran las mejoras que recomienda ¢Estaria dispuesto a pagar mas por el

producto?
Pagar mas por Frecuencia Porcentaje
las mejoras a
realizar
Si 119 63,0
No 70 37,0
Total 189 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016

M si
Era

Pagar mas por las mejoras a realizar

Figura 37: del total de encuestados el 63% si estaria dispuesto a pagar si se realizan las mejoras
recomendadas y el 37% no.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes de la MYPE Bizcochuelos Valera, 2016
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4.2. Discusidn de resultados

De la investigacion y andlisis que se ha realizado para poder determinar las
preferencias de los consumidores y/o posibles consumidores; y de esta manera a través
de las estrategias de marketing mix poder posicionar a la MYPE bizcochuelos Valera en

el ambito regional, se puede decir que:

De 189 encuestados, el 52,4% fueron mujeres y el 28,04% del total estuvieron entre
la edad de 28 a 25 afios.
Las encuestas fueron aplicadas con un 25,4% al distrito de Chongoyape, del 74,6%

restante, con 24,9% a Ferrefiafe, Lambayeque y Chiclayo.

Respecto al producto, con un 98,9 los encuestados consideran que los productos son
de buena calidad, pero un gran porcentaje de encuestados opinan que el logo deberia
modificarse e incluir lugares o enfocarse mas en el producto; la misma percepcion tienen
sobre el empaque de los bizcochuelos con respecto a la venta al por mayor, un 75.1% de
encuestados opinan que el empaque debe ser renovado, del cual el 56,6% considera que
debe ser vendido en cajitas de cartdn , de igual manera es el caso de las bizcotelas con un

45% los encuestados consideran que deberian ser vendidos de la misma manera.

Con respecto al precio, un 56,6% estan de acuerdo con el precio con el que
actualmente es vendido los bizcochuelos y un 61,9% esta conforme con el precio de la
bizcotela. De tal manera si se realizase las mejoras solicitadas por ellos mismos, un 63%
considera que si estarian dispuestos a pagar mas por atender sus sugerencias y

recomendaciones.

La ubicacién en la cual la empresa actualmente procesa y vende sus productos; para
un 51,7% considera que es la indicada. Un 97,9% esta de acuerdo con que el producto se
ofrezca en otro establecimiento, optando asi con un porcentaje de 68,8% en la provincia
de Chiclayo en la AV. Bolognesi.

Ya estando ubicada en un buen lugar, consideran que deberia brindarse el servicio

delivery.

107



Con respecto a la promocién, el 72,49% de los encuestados afirman que se enteraron
de la MYPE y sus productos a través de boca a boca, asi mismo la forma en que desearian
ser informados sobre la misma es a través de las redes sociales con un 32,3%, eligiendo
con un porcentaje de 26,5% Facebook, ya que consideran que son un medio barato,
accesible para toda la poblacion. Un 27,5% considera que a través de la radio y la en la

emisora que sintonizan es RPP.

La MYPE bizcochuelos Valera es elegida al momento de realizar la compra de
bizcochuelos y bizcotelas con 49,2%, seguido de la MYPE Don Ufe con 24,3%.

La MYPE bizcochuelos Valera es elegida por el sabor de sus productos y la atencion
con 66,1% lo cual hace que exista una diferencia entre su competencia; tal es el caso de
la MYPE Don Ufe que es preferida por el sabor de sus productos, las panaderias
familiares, bodegas que son elegidas también por el sabor de sus productos y la ubicacion
de éstas.

Pero afirman que existen diferencias entre la MYPE bizcochuelos Valera y su
competencia, ya que los sabores de sus productos son buenos con 39,2%.

La MYPE bizcochuelos Valera es considerada como buena con puntaje de 8 visto por un
porcentaje de 29,6%

De acuerdo a lo propuesto por las personas encuestadas, se pudo saber que también

deberia enfocarse en la vestimenta de sus trabajadores y la infraestructura.
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Introduccidn

EL mercado de dulces ha venido creciendo considerablemente, a diario
las personas tienen la necesidad de adquirir al menos un dulce por dia,
por esta razon los duefios de pastelerias detectan la oportunidad de lanzar

al mercado una variedad de dulces que logren conquistar el consumidor.

La creacidn de la MYPE Bizcochuelos Valera sigue con la tradicion de
la elaboracion de dulces respaldados por excelentes recetas propias que
guardan el sabor y la sazdn de la cocina casera, es por ello que espera ser
la empresa de dulces lider en el ramo satisfaciendo la necesidad de los

mas exigentes paladares.

Con la aplicacion de las estrategias de marketing mix se busca que la
MY PE mejore en aspectos que relativamente necesitaban ser fortalecidas
por bases que motive a que el consumidor logre ser atraido por el

producto.

Mientras mas conocido sea el producto, éste lograra abarcar nuevos

mercados y por ende generar mayor rentabilidad para la empresa.
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5.2. Planeacidn Estratégica
5.2.1. Misién y Vision
5.2.1.1 Misién

Somos una empresa que trabaja con eficiencia y dinamismo,
permitiendo una relacion duradera con nuestros clientes. Estamos comprometidos en

ofrecer productos de calidad que satisfagan completamente a su paladar.

5.2.1.2. Vision
Ser una empresa lider en la preparacion y venta de bizcochuelos y

bizcotelas mediante la constante innovacion y servicio de calidad.
5.2.2. Objetivos
5.2.2.1. Objetivo general:

Mejorar el posicionamiento de la MYPE Bizcochuelos Valera a nivel

regional a traves de estrategias de Marketing Mix.

5.2.2.2. Objetivos especificos:
Elaborar estrategias para mejorar la presentacion del producto de la

MYPE Bizcochuelos Valera.

Elaborar estrategias que justifique el precio de los productos de la
MY PE Bizcochuelos Valera.

Elaborar estrategias de distribucién para mejorar el contacto con el
cliente de la de la MYPE Bizcochuelos Valera.

Elaborar estrategias de promocion para hacer mas reconocida la marca
de la MYPE Bizcochuelos Valera.

5.2.3. Estrategias de Marketing Mix

5.2.4.1. Producto

Segun Lamb, Hair & McDaniel (2014), la estrategia de Desarrollo de
Nuevos Mercados consiste en atraer nuevos clientes para los productos existentes.
La estrategia que empleard nuevos mercados tales como se detallan

a continuacion:
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Tabla 43

Mercados actuales y Mercados Nuevos

Mercados Actuales Mercados nuevos
e Chongoyape ¢ Chiclayo
e Ferrefiafe
e Lambayeque

Fuente: elaboracion propia

Los principales productos a ofrecer son:
e Bizcochuelos

e Bizcotelas

Las herramientas a considerar son las siguientes:
Empaque: El empaque para la venta al por mayor de
bizcochuelos y bizcotelas serda en cajitas de carton; donde se debera

considerar el nuevo logo.

Empaque

Figura 38. Propuesta de empaque N° 01

Fuente: Elaboracion Propia
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Empaque

Figura 39. Propuesta de empaque N° 02

Fuente: Elaboracion Propia

Logo: El nuevo logo debera tener caracteristicas representativas del producto,
asi mismo lugares turisticos que posee el distrito de Chongoyape.
Este logo debera ser considerado en la venta al por mayor de la bizcotela y bizcochuelo,
referente al empaque.

LOGO

Figura 40. Propuesta de empaque N° 01

Fuente: Elaboracion Propia
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LOGO

Figura 41. Propuesta de empaque N° 02

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 42 . Propuesta de empaque N° 03

Fuente: Elaboracién Propia
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EMPAQUE

GIF CANTIDAD | PRECIO | CANTIDAD PARA700
LCENTO | $§/80.00 LCIENTOS §/8000 | S/0%0
CAIAS DE CARTON PARA BIZCOCHUELOS
TAPERS ACRILICOS LCENTO | §/7000 LCIENTOS §7000 | son
PAPEL MANTECA BIZCOCHUELOS LCENTO | §/1500 170PLIEGOS 52550 | S0M4
PAPEL MANTECA BIZCOTELAS LCENTO | §/1500 40PLIEGDS 9/6.00 5/0.15
BOLSAS DEPAPEL LCENTO | §/7000 50UNIDADES §/3500 | Son

BOLSAS PLASTICAS 1CENTO | §/500 S0UNIDADES Y250 s0al
Figura 43. Precio de empaque

Fuente: Elaboracion Propia

5.2.4.2. Precio

De la estrategia de ajustes de precios, la fijacion de precios dindmica, se
considera porque aplica ajustar los precios de forma continua de tal manera

de satisfacer a los clientes (Kotler & Armstrong, 2012, p.312).

Precios de los productos:

Tabla 44
PRECIOS ACTUALES
Producto Precio por Ud. Precio al por mayor
Bizcochuelos s/ 100 s/ 5.00 la % doc
Bizcotelas s/ 0.50 s/ 5.00 por 10 ud.

Fuente: elaboracion propia
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El precio variara de manera significativa, de acuerdo a las modificaciones
que se realizara al empaque.

Tabla 45
PRECIOS NUEVOS
PRECIO POR PRECIO AL POR
PRODUCTOS UNIDAD MAYOR
Bizcochuelos S/ 1.00 S/ 6.00 la Y doc .
Bizcotelas S/0.50 S/. 6.00 la dec

Fuente: elaboracién propia

5.2.4.3. Plaza
La estrategia de distribucion es directa, sin la existencia de ningun

intermediario (Jacques Lamban, 2009).

La MYPE Bizcochuelos Valera, procesa y realiza la venta de sus productos

en el distrito de Chongoyape, ubicada en la Av. Chiclayo.

Establecimiento

egitimos de (Iunn/n ;u,;
¥ -.nmlnuu L1, IRLON Con W

1OMAL
COM CLASE NACIONAL - lnn::: v wr

CON LA wnux ’,
ALT“\"\E‘(PF""({ A DELKAKIAR BAM® ,~‘

g

Figura 44. Lugar de establecimiento

Fuente: elaboracion propia
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Nuevo establecimiento
El nuevo establecimiento deber estar ubicado en la provincia de Chiclayo

en la AV. Bolognesi.
Lugar de venta propuesto

- Parque
8 v San Jose Principal
8 = M Elias Ageirea ® 4
= Gor De F i S = :
S a = pd
3 S
] = & 1 Colegio Nacional 5 S
L = S 5 San Jose & Transportes Linea
s 2 -
S 9p rr
‘r—‘ X Oyotun Av e I
URBAN POLIFAP 5
e - MONTERRICO | E =
Prol Pimentel = Map data ©2016 Google

Av. Bolognesi, Chiclayo 14009

Figura 45. Vista panoramica del lugar de venta propuesto

Fuente: Google Maps

Las instalaciones deberan ser modernas, contar con vitrinas transparentes

para que el producto sea facilmente visible al cliente.

Instalaciones

Figura 46: Propuesta de Instalaciones

Fuente: Imagenes Google
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Implementacion de servicio delivery
Servicio Delivery permitird incrementar la demanda de la MYPE
Bizcochuelos Valera, de esta manera se facilitara al cliente la adquisicion

de los productos.

5.2.4.4 Promocién

La MYPE Bizcochuelos Valera, actualmente realiza publicidad a
través de la red social, pero en un porcentaje de impacto menor a lo esperado. Ha
participado en algunas ferias gastrondémicas.

En el afio 2012 presento el bizcochuelo mas grande en el Perd, y a través de reportajes
realizados por algunos canales de la television lambayecana, se considera una atraccion

al paladar lambayecano.

“Crear una imagen sélida de la organizacién implica una imagen
consistente de la empresa, desde sus instalaciones, la presentacion de sus empleados, etc.”
(Lamb, Hair & MCDaniel, 2011)

La publicidad que realizard la MYPE sera a través de las redes
sociales, mediante una pagina que muestre todo lo relacionado con los productos

ofrecidos por la misma.

Mediante una buena atencién a sus clientes, se fomentara una
cadena de informacion en la que las personas satisfechas mediante buenos comentarios
podran fomentar que otras personas conozcan mas sobre el producto y tengan la necesidad

de comprar.

a) Redes sociales
Al exponer a la empresa a traves de redes sociales, permitira que la
misma sea difundida por espacios diversos y visualizada por personas de diferentes

contextos y nivel socioecondémico.
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Pagina en redes sociales

& https://www.facebook.com/bizcochuelos.valera.9

@Eﬁcﬂchmm inicio  Buscar amigos

Uy,
)
r Z J <
S ) G Closs
s ) Tl G
Z /
fer re
o, g . 5 5
Pongoyape. U Biografia Informacion Amigos Fotos Mas v
0 Presentacion # Estado | [8] Fotoivideo | ™ Acontecimiento importante
+ Describe quién eres (23] R
.. . Qué estas pensando?
=7
i Bizcochuelos Valera actualizo su foto del perfil
e - ~

Figura 47: Pagina en redes sociales de la MYPE Bizcochuelos Valera

Fuente: Facebook

b) Radio
La publicidad radial sera emitida en las emisoras mas

sintonizadas de la region y en horarios de mayor audiencia.

Tabla 46
Precio de publicidad a través de la Radio
HORA COSTO POR
SEGUNDO
RPP 06:00AM — S/. 2.60.
01:00PM
La Exitosa S/. 0.45.
Moda S/. 0.60.

Fuente: Elaboracién propia
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c) Flyer

Autentico Manjar. Blanco
ipreparadosienisi:proplostaller
te)
Empanadas-
Piononos-
Alfajores-
Cocadas-
Queques-
otros-

Cy
“Ongoyape.

Of. Central: Av. Chiclayo N°2941 - Chongoyane
Celular: 978081803 - RPM: "540996 Telf.: 074 630433
Sucursal: Av Bolognesi N° - Chiclayo / Teli.: 074 416607

Figura 48: Propuesta de FLYER

Fuente: Elaboracion propia
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d) Tarjetas de presentacion

Propuesta de tarjeta de presentacion

ADEMAS TE OFRECEMOS :
Empanadas, piononos, alfajores,

cocadas,queques y otros.

De : Victor (Tito) Valera
Et Tigne det Sabon

Tienda Central: Av. Chiclayo N° 2941- Chongoyape

Celular: 978081803- RPM: *500996 Telf: 074 630433
Sucursal: Av. Bolognesi N° -Chiclayo/Telf.: 074 416607

Figura 49 : Propuesta de tarjeta de presentacion
Fuente: Elaboracidn propia

e) Participacion en ferias

e Mistura Lambayeque,

e Fiestas patronales,

e Feria Internacional del King Kong y Festival del Dulce,
o FEXTICUM, entre otros.

Participacion en ferias

Figura 50: Participacion en ferias

Fuente: Imagenes Google
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En el siguiente cuadro se ha de considerar que el m2 es de S/. 60.00 (sesenta

soles) y el tamafio depende de la produccién o productos a exponer en ventas.

Gastos promedio a considerar en la presentacion de una feria

Area por Costo Costo
Pabellén Tipo stands por m2 del
stand en

soles

1 Artesania 4 m2 60 240

2 Comida 6 m2 60 360

3 Juegos 16 m2 60 960

4 Exposiciones 4 m2 60 240

fotograficas
5 Empresas ... m2 60 | ......
auspiciadoras
Tabla 47. Costo de stand segun categorias
Fuente: Elaboracion propia
PROMOCION S/'5,230.00
Publicidad S/°3,020.00
Afiches — 3 millares S/ 460.00
Volantes — 50 millares S/540.00
Banderolas salchichas (20) S/ 850.00
Murales (05) S/ 250.00
Servicio de limpieza S/ 350.00
Muestras de los productos

S/ 250.00
Servicios de instalaciones eléctricas S/ 160.00

Tabla 48. Gasto en promocion
Fuente: Elaboracion propia
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f)

Reportajes

Reportaje
C 1O | @& https://www.youtube.com/watch?v= tgcDGORL

You(ITD™ Buscar

> > o) s25/6:57

El Bizcochuelo es Valera y es de Chongoyape

AGENDA SEMANAL Chiclayo
s 1,798 vistas
+ s A e m [T A

Figura 51. Reportajes
Fuente: YouTube

Reportaje
&« C ) | & nttps//www.youtube.com/watch?v=S_zwfedmgiw

You ™ Buscar

\
\ \ \\
YA B‘|ZC°CNUELOSI LA TRADICION
1 M— E1CHONGOYAPE

PARADA NORTE 31/08/14 BIZCOCHUELOS: LA
TRADICION DE CHONGOYAPE

PARADA NORTE
874 vistas
+ Agegrs artir  eve M3 :

Figura 52. Reportajes
Fuente: YouTube
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g) Vestimenta

La vestimenta a considerar segun lo recomendado por las personas

encuestadas es:

Vestimenta

Panaderos

»”
BN

-~y = -
Vendedores

b4

B
o
=

Figura 53. Vestimenta

Fuente: Elaboracion propia

N,
y

Damas

Figura 54. Vestimenta
Fuente: Elaboracion propia

Vestimenta

Caballeros
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Inversioén

Inversion, costo y gasto

MATERIAL DE US0 | PRECIO UNITARIO | | MENSUAL ANUAL
INVERSION
A, TVERSION TANGIBLE
VITRINA 0000 | §R00m | sE0mm | §/200000
MATERIALES DE COCINA 0000 | §pp0m | osE0mm | §/30000
MOTO LINEAL 0000 | spp0m | spomm | sB0m0
ESCRTORID 20000 | §200@ | 500 | 5200000
IMFRESORA 10000 | §10m | 50000 | §/,0000
COMPUTADORA 0000 | sp0m | 50w | 520000 5 /14,000.00]
B. INVERSION INTANGIBLE
LICENCIA DE FUNCIONAMENTD 3/87.00 /87,00 3/7.00 55100
LICENCIA DE SALUBRIDAD §/12000 512000 §/12000 §/13000
LICENCIA DE DEFENSA CVIL §/24000 /24000 524000 §/24000
TRAMITE VERICULAR /20000 §/20000 /20000 §/0000 g |
C0ST0S

A, MATERIA PRIMA
A.1. BIZCOCHUELDS
HARINA 5005 5/2.00 SEE000 | §115000
POLVO DE HORNEAR 500 §/1400 4000 | §/50000
CHUND 5001 3500 1m0 | sl
LENS 50 500 §120000 | §/1440000
AZUCAR RUBIA 5003 51100 g0 | 5758000
HUEVOS 5020 1000 | 54200 | 5020000 /5108000
A2BIZCOTELA
HARINA 5/005 §/2.00 SEE000 | §115000
HARINA- MANJAR 500023 3200 36000 §/72000
LENA 5008 /5000 §13000 | 5218000
CHUiiD 500043 §200 §/0.00 /108000
POLVO DE HORNEAR 500171 51200 R0 | 54300
AZUCAR RUBIA 3003 52100 §e000 | 5758000
AZUCAR BLANCA 5008 §/50.00 §LE000 | 82180000
HUEVOS 5018 1800 | sppem | geemm0n
LECHE 500 1000 | pE0M | 4320000 5153, 24000
CANELA $/0.009 §/600 100 | 8218000 §/250920.00)

Figura 55. Cuadro de Inversion, Costo y Gasto
Fuente: Elaboracion propia
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Inversion, costo y gasto

3. MAND DEDERA

3 AVUDANTES DE COCHA g | gED | giEm | g 5/22,112000

C.GF

Luz ile geg | gmm | sham

AGUA e e Jm | g0

CALAS E CARTON R

TAFERS ACRILCDS 00| 80 | §400 | e

FAPELMANTECH PARABZIOCHUELDS | 9004 JEE | s | 55e

PAPEL MANTECA PARA BIZCDTELSS o | simm | spimm | sArmom

BOLAS DE PAFEL J00 | 80 | §4700 | e

30 SASPLESTICAS 5o B s/e0s,040.00)
GASTDS

A. GASTOS EN VENTAS

TARJETAS DE PRESENTACION sjoc 5o iR 50

FER 50 50l JEE | §u e

3. GASTD ADMINSTRATIVD

ADMINSTRADOR JEE | S0 | 90| 910000

RECEPCIONTA JEZ | oD | 0| 50

CONTADOR gez | swm | sm [ skmm

UTIES DE QFICING 33| 0 | g | g0

CHOFER IR 0

ATERIALE B ASED 33|y | gwm | g0

INTERNET, TELEFONO 30 T

ALQUIES DELLOCAL g3 | suwew | sooo [ gnem

UNFORVE DETRABAD 07 YR | yRm | gmm

AT 28 g | ssn | ymn e

Figura 56. Cuadro de Inversién, Costo y Gasto
Fuente: Elaboracion propia
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Inversion y financiamiento

Cuadro de Inversion y financiamiento

| CUADRO DE INVERSION Y ANANCIAMIENTO
| INVERSION |
CAPITAL DE TRABAIO §/927,917.00
COSTO DE PRODUCCION 5/881,172.00
GAST 0S5 OPERATIVOS 5/46,745.00
ACTIVOS FLIOS 5/14,707.00
ACTIVOS INTANGIBLES §/707.00
ACTIVOS TANGIBLES 5/14,000.00
TOTAL DE INVERSION 5/942,624.00
| AINANCIAMIENTO
RECURSOS PROPIOS PRESTAMO TOTAL
CAPITAL DE TRABAIO 5/188,524.80 §/739,392.20]  5/927,917.00
ACTIVOS FLIOS 5/14,707.00 5/14,707.00
TOTALES 5/188,524.80 5/754,099.20  5/942,624.00
APORTES
BANCO 80% 5/754,095.20
RECURSOS PROPIOS 20% 5/188,524.80

Figura 57. Cuadro de Inversién y financiamiento

Fuente: Elaboracion propia
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Flujo de caja

ESTRUCTURA FINANCIERA
PRESTAMO 475409920
TEA 7% | ANUAL
CUOTA 523978004 ANUAL
PERIODO 5 AfioS

ANOO ANO1 ANO2 ANO3 AND4 ANDS
INGRESOS
VENTAS S/51800907 | /61800907 | /61800307 | 61800007 | §/61B003.07
TOTAL DEINGRESOS §/618,009.07 | §/618,000.07 | S/618,000.07 | §/618000.07 | §/618,009.07
EGRESOS
ACTIVOS
ACTVOTANGBLE | §/14000.00
ACTVOINTANGIBLE | 370700
CAPITAL DE TRABAIOD
MATERIA PRIMA 55092000 | /25092000 | §/250,92000 | 325092000 | /25032000
MANO DE OBRA S0 | §220200 | §/221200 | §22000 | §/221200
GASTOS
ADMINISTRATNOS SUGAS0 | S/4645500 | S/645500 | SMGASSO0 | /4645500
GASTO DE VENTAS 500000 | SP%000 | §/2000 | yM00 /29000
TOTALDEEGRESOS | S/14707.00 | S/319877.00 | S/31087.00 | S/310877.00 | S313877.00 | S§/319877.00
SALDOECONOMICO | §/1470700 | §/298,13007 | S/M8.132.07 | §/MB132.07 | S/2813207 | §/298.13207
PRESTAMO 475409020
CUOTA §/13978004 | /2078004 | §/23978004 | 2307800 | 823978004
SALDO FINANCIERO §RINB | §B/BLB | SBHBLB | /BB | §ARFLE

Figura 58. Flujo de Caja
Fuente: Elaboracion propia
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PRECIO DE VENTA DE LOS PRODUCTOS

BIZCOCHUELO BIZCOTELA
COSTO DE PRODUCCION COSTO DE PRODUCCION
MATERIA PRINMA 5036 MATERIA PRIMA 50,63
MANCDECERA S/6LTD 55206 MANC DE CERA SELTD 6233
GASTO OPERATIVO GASTO OPERATIVO
. ADMINISTRATIVG 5,f'?E.3ﬂ . . ADMINIZTRATIVD 5,5?-5.3{! YE8 33
. VENTAS 50.03 5/68.33 G. VENTAS 50.03
GASTO INDIRECTO DE FABRICACION GASTO INDIRECTO DE FABRICACION
GIF 5558 GIF 557
BIZCOCHUELD BECOTELA |
PRECIO PRECIO
GASTO QPERATIVG UNTARID SLEL GASTO QPERATIVG UNITARID SLED
COSTO DE PROCUCCION UMITARIO 56208 COSTO DE PROCUCCION UNITARID SLE R
GIF. UNTARID 51368 GIF. UNTARD 53N
COSTO UNITARID 3057 COSTQ UNITARID 0H
7% 5043 T4 54 0.214

BIZCOCHUELOS
TOTALDE TOTAL DE
FRECIO POR VENTA DIARIADE| VENTAS VENTAS  |TOTAL DE VENTAS
BIZCOCHUELOS
UMIDAD |PORPAQUETE| BIZCOCHUELOS DIARIAS MENSLIALES AMNUALES
5100 /800 5/700.00 5700 5/21,008.98 5/252,107.52
BIZCOTELAS
TOTALDE (TOTALDE
BIZCOTELAS PRECIO POR VENTA DIGRIADE| VENTAS  |WEMTAS TOTAL DE VENTAS
UMIDAD |PORPAQUETE| BIZCOCHUELOS DIARIAS  |MENSUALES AMNUALES
5/0.50 /600 5/ 700.00 5350 5/10,510.09 5126121.11
TOTAL DE VENTAS ANLIALES 5378 220,03

Figura 59. Precio de venta de productos
Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES



6.1. Conclusiones

1. Se identifico que las estrategias de marketing, que realiza la MYPE
Bizcochuelos Valera no se encuentran enfocadas en su totalidad a hacer que la
marca sea reconocida a nivel regional, dado que es escasa la publicidad realizada
por la misma, reflejandose en un porcentaje de 72.5 % que se enteraron de la

existencia de la MYPE por medio de boca a boca

2. Se determind que los factores que intervienen en el posicionamiento de la MYPE
Bizcochuelos Valera son: la falta de una sucursal definida en la region
Lambayeque, dado que con un porcentaje de 68,8% prefieren que el producto se
ofrezca también en la provincia de Chiclayo en la AV. Bolognesi., asi mismo, la
carencia de publicidad para hacer conocida la marca, reflejandose que el 72.49%
de encuestados se enteraron de la existencia de la MYPE a través de boca a boca
y la falta de confianza que genera el logo y empaque actual de los productos que
brinda la empresa, demostrandose en un 75.1 % que consideran que el empaque

deberia de modificarse.
3. Respecto a la elaboracion de las estrategias de marketing mix, podemos decir

que éstas si permitiran contribuir al posicionamiento de la MYPE Bizcochuelos

Valera.
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6.2. Recomendaciones

1. Mejorar la presentacion del producto, dado que el pequefio incremento que se
realice en el costo del mismo, no afectara en la decision de compra del consumidor
y a la vez generaré confianza y un valor agregado al producto, de tal manera que
el cliente se sienta conforme y satisfecho con el precio a pagar.

2. Aplicar las estrategias de marketing mix establecidas en la presente propuesta de
investigacion, debido a que su implementacion permitird el posicionamiento
ansiado por la MYPE y por los clientes, los cuales desean adquirir el producto con
mayor facilidad. Ademas llevar el respectivo control e incluir evaluacion de las

mismas, para verificar su efectividad.
3. Explotar las estrategias de publicidad y colocar en la region una sucursal bien

establecida, con instalaciones modernas donde solo se ofrezcan productos de la

MYPE Bizcochuelos Valera y se brinde la atencidn esperada por el cliente.
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

his 10,7
((((IE”),

~'l'}

Propuesta de estrategias de marketing mix para contribuir a mejorar el

posicionamiento en la mype Bizcochuelos Valera en el ambito regional —

Chongoyape — Lambayeque — 2016

Objetivo: Determinar los factores que influyen en el posicionamiento de la mype

Bizcochuelos Valera

Instrucciones: Marque con una “X” la respuesta que crea conveniente.

Sexo: M F Edad: ....... Lugar de procedencia: ...................

MARKETING MIX

PRODUCTO
1. ¢Considera que la calidad de los productos de la mype Bizcochuelos

Valera es buena?
a) Totalmente de acuerdo b) De acuerdo c) Indiferente d) Desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

. ¢Cree que el logo del producto es el indicado?
a) Totalmente de acuerdo b) De acuerdo c) Indiferente d) Desacuerdo

e)Totalmente en desacuerdo

. Desde su punto de vista ¢como cree usted que deberia ser el logo?

. ¢Cree que el empaque del producto es el indicado?
a) Totalmente de acuerdo b) De acuerdo c) Indiferente d) Desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
. ¢De qué manera le gustaria que el bizcochuelo sea vendido, tanto al

por mayor y menor? (con respecto al empaque).
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6. ¢De qué manera le gustaria que la bizcotela sea vendida, tanto al por

mayor y menor? (con respecto al empaque).

PRECIO
7. ¢Esta conforme con el precio de los productos que ofrece la mype
Bizcochuelos Valera?
a) Totalmente de acuerdo b) De acuerdo c) Indiferente d) Desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

8. ¢A qué precio le gustaria que se ofertara los bizcochuelos?
a) s/ 1.20 la unidad b) s/ 1.10 la unidad c¢) s/ 1.00 la unidad d) s/ 0.9.0 la
unidad
e) otros ...
9. ¢A qué precio le gustaria que se ofertara las bizcotelas?
a) s/ 0.70 la unidad b) s/ 0.60 la unidad c) s/ 0.50 la unidad d) s/ 0.4.0 la
unidad

e) otros......

PLAZA
10.¢Considera que la ubicacion de la mype es la adecuada?
a) Totalmente de acuerdo b) De acuerdo c) Indiferente d) Desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
11.¢Le gustaria que el producto se ofrezca en otro establecimiento?

a) Totalmente de acuerdo b) De acuerdo c) Indiferente d) Desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
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12.¢:En qué lugar de laregion, le gustaria que se ofreciera este producto?
a) Chiclayo- AV.Bolognesi b) Lambayeque c) JLO d) Ferreiafe
e) Otros.........

13.¢Le gustaria que la empresa brinde el servicio de delivery?
a) Totalmente de acuerdo b) De acuerdo c) Indiferente d) Desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

PROMOCION

14.¢.A través de qué medio se enter6 de la existencia de la Mype
Bizcochuelos Valera?
a) Radio b) Boca a boca c) Volantes d) Documentales turisticos

e) Redes sociales

15.¢En qué tipo(s) de medio de comunicacion le gustaria informarse sobre
la mype Bizcochuelos Valera?
a) Radio b) TV c) Volantes d) Periédico e) Redes sociales f) Otro: ...

POSICIONAMIENTO
MARCA

16.Cuando usted compra bizcochuelos y bizcotelas. ¢(Qué empresa
considera como primera alternativa?
a) Bizcochuelos Valera b) Don UFE c) Bodegas d)Panaderias familiares

e) Otros

17.¢Por qué considera como primera opcién a esta empresa?
a) Buena atencion b) Sabor de sus productos c) Precios bajos d)Ubicacion

b) Presentacién

IMAGEN

18. Del 1 al 10, ¢Qué puntaje le daria usted a la mype bizcochuelos Valera?
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19.

20.

21.

ATRIBUTOS

Al momento de realizar lacompra de los productos ¢ El servicio brindado
por el personal de la mype Bizcochuelos Valera es el adecuado?

a) Totalmente de acuerdo b) De acuerdo c)Iindiferente d)Desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

¢Considera usted que los productos de la mype Bizcochuelos Valera
tiene caracteristicas que la diferencian de la competencia y la hace
mejor?

a) Totalmente de acuerdo b) De acuerdo c)Indiferente d)Desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

¢, Cual cree usted que es el principal punto de diferenciacion gque tiene
los productos y la mype Bizcochuelos Valera, en relaciona la
competencia?

a) Sabor de sus productos

b) La infraestructura de su local

c) La atencion que se brinda a los clientes

d) Precios bajos

e) Presentacion

f) N.A
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Tabla 49

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Titulo: PROPUESTA DE ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX PARA CONTRIBUIR A MEJORAR EL POSICIONAMIENTO EN LA MYPE BIZCOCHUELOS VALERA EN EL AMBITO REGIONAL -CHONGOYAPE

— LAMBAYEQUE - 2016

PROBLEMA
Problema
General
¢De qué manera
una propuesta
de estrategias
de  marketing
mix contribuira
a mejorar el
posicionamiento
en la MYPE
Bizcochuelos
Valera en el
ambito
regional?

OBIJETIVO
Objetivo General
Proponer estrategias de
marketing mix para contribuir
al posicionamiento de |Ia
MYPE Bizcochuelos Valera
Objetivos Especificos
Identificar que estrategias de
marketing emplea la MYPE
Bizcochuelos Valera

Determinar los factores que
influyen en el
posicionamiento de la MYPE
Bizcochuelos Valera

Elaborar  estrategias de
marketing mix para contribuir
al posicionamiento de la
MYPE Bizcochuelos Valera

HIPOTESIS
H1 Si se considera
estrategias de
marketing mix
entonces
contribuira a
mejorar el
posicionamiento
en la MYPE
Bizcochuelos
Valera.

HO Si no se
considera
estrategias de
marketing mix, no
se contribuird a la
mejora del
posicionamiento
de la MYPE
Bizcochuelos
Valera

VARIABLE DIMENSIONES
Independiente: Producto
Precio
Marketing mix
Plaza
Promocion
Dependiente: Marca
POSICIONAMIENTO
Imagen
Atributos

INDICADORES
Calidad del Producto
Precio del producto
Precio que prefiere el
cliente

Ubicacidn de la MYPE
Distribucién del producto
Medios de comunicacion
de la empresa
Preferencia de medios de
informacion

Recordacion de la marca

Evaluacién del producto

Percepcion de la empresa

Calidad de servicio
Nivel de costos
Nivel de diferenciacion

METODOLOGIA
Tipo de investigacion
Descriptiva: (Hernandez, Fernandez, &
Baptista, Metodologia de la
investigacion, 2006)nos dicen que es
descriptiva porque daga la incidencia de
las modalidades de uno o mas variables
en una poblacion.
Propositiva: El tipo de investigacion
propositiva se da cuando se desea
describir, analizar y emitir una
propuesta.
Disefio de estudio:
El disefio de la investigacién es no
experimental.
Técnicas e
investigacion
Encuesta: Es un estudio observacional
en el que el investigador busca recopilar
datos por medio de un cuestionario
previamente disefiado.

instrumentos de

Fuente: elaboracion propia
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Ao de Ia Consolidacién del Mar de Grau” -

Ciudad Universitaria, Junio 2016. .

Srfa): . !
VICTOR VALERA MUNDACA
GERENTE ’
BIZCOCHUELQS VALERA .
Presente.

Asunto: Solicito aulorizacién para aplicacion Tesis.

De mi especial consideracion:

Es grato ¢irigirme a usted para expresarie mi cordial saludo a nombre de la Escuela Profesional -
de Administracion; Faculfad de Ciencias Empresariales - de fa Universidad Sefior de Sipan, asimismo
“teniendo presente su alfo espiritu de colaboracion, le solicito gentiimente autorice el ingreso a las
alumnas del IX Ciclo, para que aplique Instrumento para el desarrollo de su tesis, en horarios coordinados
con su despacho.

Detallo datos de las alumnas:
« Montalvo Gémez Daniela Maximina - DNI: 48492525
o Pacherres Meneses Delia Yvonne — DNI: 73591398

Por lo que p/do a Ud. brinde las facilidades del caso a fin que nuesiras alumnas no tengd
inconvenientes y pueda efecutar su tes:s

Agradezco por anticipado fa atencion que brinde al presente y apravecho fa oportunidad para
renovarle las muestras de mi especial consideracion y estima.

Atentamente,

Mg. Wirko Merino Nufiez -
Dlrector dela EAP Administracion

s G : 0 : : § ("'\ "
e Un/versrdad Serior de Slpan . Q/(/\_ : /ﬁ&])j\\i
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Aplicacion de la encuesta

Figura 60. Aplicacién de la encuesta realizada.

Fuente: elaboracion propia

Aplicacion de la encuesta

Figura 61. Aplicacion de la encuesta realizada.

Fuente: elaboracion propia
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Aplicacion de la encuesta

Figura 62. Aplicacion de la encuesta realizada.

Fuente: elaboracion propia

Aplicacion de la encuesta

Figura 63. Aplicacion de la encuesta realizada.

Fuente: elaboracion propia
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Centro de Informacion
Universidad Sefior de Sipan
Presente. -

Los suscritos:

MONTALVO GOMEZ DANIELA MAXIMINA, con DNI: 48492424
PACHERRES MENESES DELIA YVONNE, con DNI: 73591398.
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PROPUESTA DE ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX PARA CONTRIBUIR A
MEJORAR EL POSICIONAMIENTO EN LA MYPE BIZCOCHUELOS VALERA EN EL
AMBITO REGIONAL -CHONGOYAPE - LAMBAYEQUE - 2016, presentado y
aprobado en el afio 2016 como requisito para optar el grado de Licenciado en
Administracion, de la Facultad de Ciencias Empresariales, de la EAP de
Administracion por medio del presente escrito autorizamos al Centro de Informacion
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usos que tengan finalidad académica, siempre y cuando mediante la correspondiente
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Propuesta de estrategias de marketing mix para contribuir a mejorar el
posicionamiento en la mype Bizcochuelos Valera en el ambito regional -
Chongoyape — Lambayeque — 2016

A. NOMBRE DE LOS TESISTAS Montalvo Gémez Daniela Maximina
Pacherres Meneses Delia Yvonne

B. INSTRUMENTO EVALUADO Encuesta

Elinstrumento consta de 20 preguntas y ha
C. DETALLE DEL INSTRUMENTO sido construido, teniendo en cuenta la
revision de la literatura, luego del juicio de
expertos que determinard la validez de
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8.

INSTRUCCIONES

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “A” Si
ESTA DE “ACUERDO” O CON EL ITEM “D” SI ESTA EN “DESACUERDO”, 8] ESTA
EN DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS.

9. PREGUNTAS

e

1. ¢Cémo califica la calidad de!
producto de la mype Bizcochuelos
Valera?

\
AL D( )

SUGERENCIAS:

a} Muy buena
b) Buena

¢) Nibuena nimala
d} Malo

© ) Muy malo

—

o

/’-\\-\‘
2. g,(?n@fi‘ciel logo, el empaque
dé] producto? ‘ 7

a) Muy buena

Al ) D( )

SERENCIAS:
%}Zﬂcfar 2 ‘,é—e((jgz_u b, 1;7;(~

3. ¢Com califica)el precio de los
productos que ofrece la mype = -
Bizcochuelos Valera? :

- .
b) Buena
c) Ni buena ni mala y ,,O}ij " g&*/]u‘lub ¥
d) Malo w7 o
T~ e) Muy malo w‘b\f\\%a! S e
. »..\\ P S A W/ - D ( )

SUGERENCIAS:

- ‘
Yl‘ﬁ‘&v@nuu Lo oalls g

a) Muy altos

'b) Altos ’

c) Nialtos ni bajos J

d) Bajos

e) Muy bajos

A/ D( )

4. (A qué precio le gustaria que se

ofertara los Bizcochuelps? SUGERENCIAS:

a) s/1.00 la unidad R L p—

b). s/0.50 fa unidad . --f/ 060 U%\OW =

c) s/ 1.00 portres unadadeSO So U

ofros...... _ 040 -
e) s o [ RS
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Rt )’l/h)

&ﬁ—:—;'\‘“r

ST Caa

5. ¢Aqué precio le gustaria que se
ofertara las bizcotelas?
a) s/1.00 la unidad
b) s/0.50 la unidad
¢) s/ 1.00 por tres unidades
d} ofros......

e s we
R 2
o

Ve

SUGERENCIAS:

n
&jz;(z@ L
7

e) Definitivamente no

/Géilonsider/a que la @'6!’1’ dela
mype es la adecua .

a) Definitivamente SP
b} Probablemente s

¢) Indeciso
d) Probabiemente no /

Al )

SUGERENCIAS: .

D (Y

7. ¢Le gustaria que el producto se’
ofrezca en otro establecimiento?
a) Definitivamente si
b} Probablemente si
c) Indeciso
d) Probablemente no
e) Definitivamente no

A(_}\)"

SUGERENCIAS:

D( )

8. ¢Cree usted que la infraestructura
del focal es el indicado?
a) ...__Definitivamente si
b) Probablemente si
c) Indeciso
~d) Probablemente no
e) Definitivamente no

AT

SUGERENCIAS:

9. ¢Através de qué medios se enterd
de la existencia la-mype
Bizcochuelos Valera?
ay Radic
b) T Brze, o Apoe.

c) - Volantes

i d) Peritdieg rezec a2 'Iém /L"- .

E _e). Redes sociales
- f Otro:...

SUGERENCIAS:
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A

[ 10. ¢En qué tipo(s) de medio de
comurnicacion le gustaria escuchar
sobre la mype Bizcochuelos
Valera? &

a) Radio O

b) TV e
c) Volantes
d) Periédico &

e) Redes sociales
fy Ofro:...

AT

SUGERENCIAS:

11. Cuando usted compra
bizcochuelos y bizcotelas. ;Qué
empresa considera como primera
alternativa?

A) Bizcochuelos Valera
B) Don UFE - y
C) Dtk %2 9%

[[’l‘) : QW&_ N f{_,\,.

L Ry
57§ e

Py

SUGERENCIAS:

4 ot '
12, ; Por qué considera como primera
opcion a esta empresa?
&) Buena atencion
b) Calidad de sus productos
¢) Precios bajes -
d) Q@S‘_%L]_G{’/&%LQ,\‘
G ) Qrﬁ) 1 Siese

SUGERENCIAS:

13. ; Qué valoracion le da usted a los
productos que ofrece la mype
Bizcochuelos Valera, frente a su
competencia?

a) Muy buena

b) Buena

¢) Nibuena nimala
d} Malo

AT

SUGERENCIAS:

) Muy malo
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14.

)

¢Qué tan probable es que usted
vuelva a adquirir el producto?
a) Muy probable

b) Probable ] ,d:'@‘eéja

«) Algo probable

@)Nada probable

Al )

SUGERENCIAS:

15.

¢Qué valoracién le daria usted al
entorno o ambiente que brinda la
mype Bizcochuelos Valera?

a) Muy buena

b) Buena

¢) Nibuena ni mala
d) Malo_-

e) Muy mala__.

AL )
SUGERENCIAS:

16.

En base a tu experiencia de compra
personal, ; Qué calificacién le daria
usted a la mype Bizcochuelos
Valera?

a) Muy buena

b) Buena

¢) Nibuena ni mala
d) Male_—

e) Muy malo~—"

AC )
SUGERENCIAS:

17.

¢Cémo califica el servicio brindado
por el personal de la mype
Bizcochuelos Valera?

a) Muy buena

b) Buena

¢) Nibuena ni mala
d). Malo~

. €) Muy malo."

A( )

SUGERENCIAS:

D
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. A D( )
18. ;Considera usted que el precio que M j

se paga por producto es el | SUGERENCIAS:
‘adecuado?
v

a) Definitivamente sj
b) Probablemente si

¢) Indeciso

d) Probablemente no
e) Definitivamente no

\ | ;
los prdductes A ) D
19. ¢Considera usted que l}a mype N
Bizcochuelos Valera tiene | SUGERENCIAS:

caracteristicas que la diferencian
de la competencia vla hace mejor?
a) Definitivamente s

b) Probablemente si

¢) Indeciso

d) Probablemente no

e) Definitivamente no .

{os Pn}&m«o\ Me
20. ;Cudl cree usted que es el princip@ Al ) D( )
punto de diferenciacion que tiend'1a )4
mype Bizcochuelos Valera, en | SUGERENCIAS:
relacion a la competencia?
%/C’é:‘:{ /
a) Galidad de sus productos .
b) Lainfraestructura de su local .~~~
c) La atencién que se brinda a los
clientes
d) Precios bajos
E) Q/ g i

('J YT L e e —

PROMEDIO OBTENIDO: - Inta_ DA Nl S

| COMENTARIOS GENERALES:

73 )
0}BS»ERVAC10NES:}2<{C—C mf/gwmﬁ/ I iﬁ@uf; /“ag?e .',Q‘> 'DJ\«/LQ:}
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CARTILLA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

. NOMBRE DEL EXPERTO

-~

. ESPECIALIDAD

(}L,(al;' b/Z;"')’Lh, 'ﬂ&bfm/é] %w, 5 -
Neluiess 7L/ZuZN’

. TITULO Y GRADO ACADEMICO
OBTENIDO

‘éf ¢ L 47( ol ‘4’(\/'-7[/ e /M’

. EXPERIENCIA (ANOS)

; 7 7
M{%J}L A 2id *C: RPN é’éz»a///; W,

e

. INSTITUCION DONDE LABORA

e

. CARGO

Dotz

TITULO DE LA INVESTIGACION

Propuesta de estrategias de marketing mix para contribuir a mejorar el
posicionamiento en la mype Bizcochuelos Valera en el ambito regional -
Chongoyape — Lambayeque — 2016 '

A. NOMBRE DE LOS TESISTAS

Montalvo Gémez Daniela Maximina
Pacherres Meneses Delia Yvonne

B. INSTRUMENTO EVALUADO

Encuesta

C. DETALLE DEL INSTRUMENTO

0\

El instrumento consta de 20 preguntas y ha
sido construido, teniendo en cuenta la
revision de fa literatura, luego del juicio de |
expertos que determinard la validez de
contenido seré sometido a prueba de piloto
para el calculo de la confiabilidad con el
coeficiente de alfa de Crombach vy
finalmente serd aplicado a las unidades de
analisis de esta investigacion.

. FIRMA'Y DNI

N t} 1580650
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8. INSTRUCCIONES

EVAL'L'JE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “A” St
ESTA DE “ACUERDO” O CON EL ITEM “D” 81 ESTA EN “DESACUERDO”, S| ESTA

EN DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS.

9. PREGUNTAS

-

1. ¢Co6mo califica la calidad del

. producto de la mype Bizcochuelos

Valera?

a) Muy buena

b) Buena

¢) Nibuena ni mala
d) Malo

e) Muy malo

A(R) D(
SUGERENCIAS:

2. ;Coémo califica el logo, el empaque

del producto?

a) Muy buena

b) Buena

c) Ni buena ni mala
d) Malo

e) Muy malo

AL X) D(
SUGERENCIAS:

3. ¢Cbmo califica el precio de los
productos que ofrece la mype
Bizcochuelos Valera?

a) Muy altos

b) Altos

¢) Ni altos ni bajos
d) Bajos

e) Muy bajos

A(X) D(
SUGERENCIAS:

4. ;A qué precio le gustaria que se

ofertara los Bizcochuelos?
a) s/1.00 la unidad

b) s/0.50 la unidad

¢) s/ 1.00 por tres unidades
d) otros......

AR D(
SUGERENCIAS:
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.- ¢A qué precio le gustaria que se
ofertara las bizcotelas?

a) s/1.00 la unidad

b) s/0.50 la unidad

¢) s/ 1.00 por tres unidades

d) ofros......

A(X)
SUGERENCIAS:

. ¢Considera que la ubicacién de la
. mype es la adecuada?.

a) Definitivamente si

b) Probablemente si

c) Indeciso

d) Probablemente no

e) Definitivamente no

A(X)
SUGERENCIAS:

. ¢Le gustaria que el producto se
ofrezca en otro establecimiento?
a) Definitivamente si

b) Probablemente si

¢} Indeciso

d) Probablemente no

e) Definitivamente no

A(X)

SUGERENCIAS:

D{(

¢Cree usted que la infraestructura
del local es el indicado?

a) Definitivamente si

b) Probablemente si

c) Indeciso

d) Probablemente no

e) Definitivamente no

A(SD

SUGERENCIAS:

. ¢Através de qué medios se enterd
de la existencia la mype
Bizcochuelos Valera?

a) Radio

b) TV

c) Volantes

d) Periédico

e) Redes sociales

f) Ofro:...

A(X)
SUGERENCIAS:
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‘c',En qué tipo(s)b de medio de

productos que ofrece la mype
Bizcochuelos Valera, frente a su
competencia?

a) Muy buena

b) Buena

¢) Nibuena ni mala
d) Malo

e) Muy malo

10. Ay D(
comunicacién le gustaria escuchar
sobre la mype Bizcochuelos SUGERENCIAS:
Valera? ; :
a) Radio
b) TV
c) Volantes e
d) Periédico
e) Redes sociales
f) Ofro:...
A(X) D(
11. Cuando usted compra - )
bizcochuelos y bizcotelas. ;Qué | SUGERENCIAS:
empresa considera como primera
alternativa?
A) Bizcochuelos Valera R
B) Don UFE
C) Otros Scles 8
- A D(
12. ; Por qué considera como primera
opcion a esta empresa? SUGERENCIAS:
a) Buena atencién :
b) Calidad de sus productos
) Precios
d) Otros....
A(X) D(
13. ¢ Qué valoracion le da usted a los
SUGERENCIAS:
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14. ;Qué tan probable es que usted

A(X) D(

15.

vuelva a adquirir el producto? SUGERENCIAS:
a) Muy probable
b) Probable
c) Algo probable
Nada probable SEmm——
A (XD D(

;Qué valoracion le daria usted al
entorno o ambiente que brinda la
mype Bizcochuelos Valera?

a) Muy buena

b) Buena

c) . Ni buena ni mala
d) Malo

e) Muy malo

SUGERENCIAS:

16.

En base a tu experiencia de compra
personal, ;Qué calificacién le daria
usted a la mype Bizcochuelos
Valera?

a) Muy buena

b) Buena

c) Nibuena ni mala
d) Malo

€) Muy malo

A(X) D(
SUGERENCIAS:

17.

¢Como califica el servicio brindado
por el personal de la mype
Bizcochuelos Valera? ;

a) Muy buena

b) Buena

¢) Nibuena ni mala
d) Malo

e) Muy malo

AGR) By
SUGERENCIAS:
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P 57 - A(X) D( )
18. ; Considera usted que el precio que i
se paga por producto es el! SUGERENCIAS:

adecuado?

a) Definitivamente si

b) Probablemente si £ et
¢) Indeciso
d) Probablemente no
e) Definitivamente no
A(A) D( )

19. ;Considera "usted que la mype
Bizcochuelos Valera tiene | SUGERENCIAS:
caracteristicas que la diferencian
de la competencia y la hace mejor?
a) Definitivamente si
b) Probablemente si
¢) Indeciso
d) Probablemente no
e) Definitivamente no

20. ¢ Cudl cree usted que es el principal A(X) D( )
punto de diferenciacion que tiene la
mype Bizcochuelos Valera, en | SUGERENCIAS:

relacion a la competencia?

a) Calidad de sus productos

b) La infraestructura de su local
c) La atencidén que se brinda a los
clientes )
d) Precios bajos
e) Otros .... é )
PROMEDIO OBTENIDO: - | N°TA: 2o N° TD:

COMENTARIOS GENERALES: ‘
F/ZG / re vw%’n 2V Cé/ll’&b ﬁé‘]ﬂ?{{ﬂve&m
1% / / ) 7

OBSERVACIONES:

162



Cfo)/{- H. CHUM/AU (AhEZAS

ro

ESPECIALIDAD

Rel oyt ¢, ABO6 MO

A gg}r,ggl;oe%:o ACADEMICO MAesTRD ed ADH, hiNze 00,0
4. EXPERIENCIA (ANOS) 20 AT\}O g

5. INSTITUCION DONDE LABORA USS- USAT- SAN MA Qf; g
8. CARGO

DocesTe - CooRmAdEE.

MVESTIGACION

Propuesta de estrategias de marketing mix para contribuir a mejorar el

posicionamiento en ia mype Bizcochueios Valera en el ambito regional -

Chongoyape — Lambayeque — 2016

A. NOMBRE DE LOS TESISTAS

Montalvo Gomez Daniela Maximina

Pacherres Meneses Delia Yvonne

B. INSTRUMENTO EVALUADO .

Entrevista

‘C. DETALLE DEL INSTRUMENTO

El instrumento consta de 16 preguntas y
ha sido -construido, teniendo en cuenta la
revision de la literatura, luego del juicio de
experios que determinara la validez de
contenido sera sometido a prueba de
piloto para el calculo de la confiabilidad
con el coeficiente de alfa de Crombach y

finalmente sera apiicado a las unidades de

ryéﬂisis de esta investigacion.

~l

: 7N
FIRMA Y DNT__ (

] i
/fé

/% G0 ({L%/j / é, Y 30[9 4
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8. INSTRUCCIONES

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

YAty

UN ASPA EN “A" 57

exclusivamenie para la produccion y

venta de sus productos? ¢ Por qué?

9. PREGUNTAS
A /) D{ )
1. ¢Considera que sus productos tienen
un buen precio? O jConsidera que SUGERENCIAS:
son muy bajos? .
AL D( )
2 g,.Cons:dsra' que sus chentesl, S8 | o )GERENCIAS:
sienten satisfechos con el precio de
sus productos?
A(/) D( )
3. ¢Cree que la ubicacion de su
empresa es la adecuada? SUGERENCIAS:
; A ) D( )
4. 4 Ha considerado en mejorar ia
infraestructura de su.local? SUGERENCIAS:
A(7) D( )
5. ;Ha considerado contar con un local | SUGERENCIAS:
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6 Ensus planes esta ¢ El expandirse

AT

S gon sedes a nivel regional? SUGERENCIAS:
, . Alf) D(
7. .Qué medios Uusa, para poder
informar a sus posibles clientes, SUGERENCIAS:
sohre sus productos?
: A(/) 'D(
8. ;lmplementaria algunas estrategias
para poder lograr ser reconocida por | SUGERENCIAS:
otros lugares de la region?
All) D
9. ;Cudles son las estrategias | SUGERENCIAS:
promociénales implementadas por los
representantes de la empresa para la | .
comsrgializacion de sus productos?
10. Desde su lanzamiento (Qué se ha A D{(
hecho para contripuir - al| - -
posicionamiento de la Mype? SUGERENCIAS:
11. ¢Que se ha hecho para mantener Al /) D
buena aceptacidn de marca en el
mercada? SUGERENCIAS:
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;
A(/)

i DY
12, sconsidera necesario cambiar (logo,
etiqueta; enmipaque, etc) de su|SUGERENCIAS:
producte, para lograr un  msjor
posicionamianta?
A(/) D(

13. ¢ Considera que el servicio brindado a
sus clientes, es el indicado? SUGERENCIAS:

A(Y) D¢

14. ; Estaria dispuesto a bajar el precio
de sus productos, en el caso de que | SUGERENCIAS:
sus clientes lo requieran?

15. Para usted. ¢ En qué se diferencia, su Aly) D{(
empresa frente a la competencia?

SUGERENCIAS:

16. En los. ditimos  afios JHa g ;
implementado alguna estrategia para Al D(
poder diferenciarse = a su
competencia? SUGERENCIAS:

PROMEDIO OBTENIDO:

N° TA:__ 20

N° TD:

COMENTARIOS GENERALES:

OBSERVACIONES:
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CARTILLA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

. NOMBRE DEL EXPERTO (ﬂajp I, ég?w Litveedd.

2. -ESPECIALIDAD - ()Z‘(‘C‘f7’<7dx‘.l(5"' @ el
3. TITULO Y GRADO ACADENICO /]/Léc%fs%;f‘»

OBTENIDO ; s
4. EXPERIENCIA (ANOS) o / § ?Z"D‘

: . Drsr el Ly ceef Becee .
5. INSTITUCION DONDE LABORA ﬂz'léb”ff&/‘*%” et e

N i ,
8. CARGO R . 5 \,@bczwoxf,ayy/@u@-. y
TITULO DE LA INVESTIGACION

Propuesta de estrategias de marketing mix para contribuir a mejorar el
posicionamients en la mype Bizcochuelos Valera en el ambito regional - -

Chongoyape — Lambayeque — 2016

A. NOMBRE DE LOS TESISTAS Montalvo Gomez Daniela Maximina
Pacherres Menases Delia Yvonne

B. INSTRUMENTO EVALUADO Entrevista

| El instrumento consta de 16 preguntas y
C. DETALLE DEL INSTRUMENTO ha sido construido, teniendo en cuenta la

‘ , revision de la literatura, luego del juicio de
expertos que determinard la validez de
contenido sera sometido a prueba ds
piloto para el calculo de la confiabilidad
con ei coeficiente de alfa de Crombach y
finalmente sera aplicado a las unidades de
analisis de esta investigacion.

Ty

=3
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" |8. INSTRUGCIONES
E\./AL’UE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN " Si
ESTA DE “ACUERDO” O CON EL ITEM “D” 81 ESTA EN "DESACUERDO”, SI'ESTA
EN DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS.
9. PREGUNTAS
Alx) By
1. ¢Considera que sus productos tienen
un buen precio? O ;Consideraque | SUGERENCIAS:
son muy bajos? '
A() D
2. g'Considera. que sus clientes., S¢ | SUGERENCIAS
sienten satisfechos con ef precio de :
sus productos? * % &
TA(M) e
3. ¢Cree que la ubicacion de su .
empresa es |2 adecuada? SUGERENCIAS:
_ A(>) DY
4. ¢ Ha considerado en mejorar la oo mEE
infraestructura de-su local? SBUGERENCIAS: = .
A(L) D( )
5. iHa considerada contar con un local | SUGERENCIAS:
exclusivamente para la produccion y
venta de sus productos? ¢ Por qué?
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, . ACX) D
6. Ensus planes esta ¢ El expandirse
con sedes a riivel regional? SUGERENCIAS:
. _ A(X) D(

7. ¢Qué medios usa, bpara poder
informar a sus posibles clientes, HUEERBHEES,
sobre sus praductos?

. A( L) D{(

8. ;lmplementaria algunas estrategias
para poder lograr ser reconocida por | SUGERENCIAS:
otros lugares de la region?

AT D¢

9. ¢Cudles son las  estrategias SUGE_RENQ!AS:
promociénales implementadas por los
representantes de la empresa para la
comercializacién de sus productos?

10. Desde su lanzamiento ;Qué se ha AN D
hecho  para contribuir, al o S
posicionamiento de la Mype? SUGERENCIAS:. -

11. ¢Que se ha hecho para mantener AR . D(
buena aceptacion de marca en el - :
mercado? SUGERENCIAS:
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, _ Alx) LY .
12 jconsidera necesaric cambiar (logo, ’
etiqueta, empaque, etc.) de su|SUGERENCIAS:
producto, para lograr un  mejor
posicionamiento?
. , ACr) D( )
13. ¢, Considera que el servicio brindado a
sus clientes, es el indicado? SUGERENCIAS:
Al b{ )
14. ¢ Estaria dispuesto a bajar el precio :
de sus productos, en el casc de que | SUGERENCIAS:
sus clientes lo regquieran?
18. Para usted. ¢ En qué se diferencia, su A{x ) D( )
empresa frente a la competencia?
SUGERENCIAS:
16.En  los. dltimos  afios - jHa » -
implementado alguna estrategia para Al x) D( )
poder diferenciarse a su
competencia? SUGERENCIAS:
PROMEDIQ OBTENIDO: N° TA: 28 N°TD: o
COMENTARIOS GENERALES:
oy unda pase -

OBSERVACIONES:

‘ongderyy U

tnclicador  Produdd -
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CARTILLA DE VALID

CiGN POR JUICIO DE EXPERTOS

/;w Dandl Bovnisbin

!gcw-@u,;u

NOMBRE DEL EXPERTO
ESPECIALIDAD

. TITULO Y GRADO ACADEMICO
OBTENIDO

leapt s Gt i

EXPERIENCIA (ANOS)

A #es

IMSTITUCION DONDE LABORA

ZDTE %M"D’fdj}w—/

CARGO

TiTULC DE LA INVESTIGACION

Propuesta de eétrategias de .marketing mix para contribuir a mejorar el

posicionamiento en ia mype Bizcochuelos Valera en el ambito regional -.

Chongoyape — Lambayeque — 2016

A. NOMBRE DE LOS TESISTAS

Montalvo Gémez Daniela Maximina

Pacherres Meneses Delia Yvonne

B. INSTRUMENTO EVALUADD

Entrewsta

C. DETALLE DEL INSTRUMENTO

El instrumento consta de 16 preguntas y
ha sido construido, teniendo en cuenta ia
revision de la literatura, luego del juicio de

expertos -que determindra la validez de |

contenido serd sometido a prueba de
piloto para el calculo de la confiabilidad
con ei coeficiente de alfa de Crombach y
finalmente serd aplicado a las unidades de
analisis de esta investigacién.

7. FIRMAY DNi

"’“""7

-g‘ ALH93§2¢
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j
8. INSTRUCCIONES:
E‘v’AL’UE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “A% 3/
ESTA DE "ACUERDO” Q CON EL ITEM *D” S ESTA EN "DESACUERDO”, Si ESTA
EN DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS.
9. PREGUNTAS
| AT 5
1. ¢Considera que sus productos tienen SRR ‘S : 5
e ; UGER AS: . ; e
un buen pre:c:o. (@] ¢Co?sxdera que ‘ - & /Q/{/@ % el
- s0n muy bajos? : .
o AKX D( )
2. g‘,‘Considera' que sus c!ientes-, S8 | SUGERENCIAS
sienten satisfechos con el precio de
sus productos? ‘
AX) =D )
3. ¢Cree que la ubicacion de su :
empresa es la adecuada? SUGERENCIAS:
AR D{ )
4. ¢Ha considerado en mejorar la .
infraestructura de su local? | SUGERENCIAS:
AN D( )
5. ;Ha considerado contar con un focal | SUGERENCIAS:
exclusivamente para la produccion y
venta de sus productos? ;Por qué?
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ik apd ) D(
.. En sus planes esta ¢ El expandirse
._c_:on'se,des a nivel regional? - SUGERENCIAS:
) _ ACX) Dy
JQué medios usa, para peder
informar a sus posibles clientes, SU,GERENCIAS:
sobre sus producios?

A DY
;Implementaria -algunas estrategias
para poder lograr ser reconocida por | SUGERENCIAS
otros lugares de la regién?

A(X) D
iCusles son las estrategias | SUGERENCIAS:
promociénales implementadas por los
representantes de la empresa para la
comercializacidn de sus productos?

. Desde su lanzamiento (Qué se ha A SO
hecho para contribuir ai
posicionamiento de la Mype? SUGERENCIAS:

11. ¢Que se ha hecho para mantener ADL) Dy
buena aceptacion de marca en el
mercado? SUGERENCIAS:




. . AT 5()
12. iconsidera necesario cambiar (logo, )
etiqueta, empaque, ‘etc) de su|SUGERENCIAS:
producto, para lograr un msjor
posicionamiento?
Al ) D( )
13. ¢ Considera que el servicio brindado a
sus clientes, es el indicado? SUGERENCIAS: < s
C/ A]/’\z_)_ B

14.  Estaria dispuesto a- bajar el precio
de sus productos, en €l casc de que | SUGERENCIAS:
sus clientes fo requieran?

15, Para usted. ¢ En qus se diferencia, su ALY D{ )
empresa frente a la-competereia?

() fad . /L”/la-—QuuﬁL LQK—SUQERENCIAS:
oo arrmp i o

16.En  los. dltimos afios ¢Ha W
impiementado alguna estralegia para A ()() B( )
poder diferenciarse a su
competencia? i : SUGERENCIAS:

PROMEDIO OBTENIDQ: N° TA: 6 N° TD:

COMENTARIOS GENERALES:

OBSERVACIONES: @ 5 a
‘ Ve Lo /{cchxm)Qu%‘
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'CARTILLA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

. NOMBRE DEL EXPERTO (Jﬂ“”? Bl P D

< - " ~
ESPECIALIDAD e deaw§79@aa1

. TITULO Y GRADO ACADEMICO /]/L(cz/a Sl
OBTENIDO
} 70
. EXPERIENCIA (AROS) / § pe
4

tarpl sy oced
. INSTITUCION DONDE LABORA D G //e "’/‘"/479 ‘

. CARGO : &cﬂazzéaﬁ ﬁ)mzé@ !

TITULO DE LA INVESTIGACION

Propuesta de estrategias de marketing mix para contribuir a mejorar el
posicionamiento en la mype Bizcochuelos Valera en el ambito regional -
Chongoyape — Lambayeque ~ 2016

A. NOMBRE DE LOS TESISTAS Montalvo Gédmez Daniela Maximina
? Pacherres Meneses Delia Yvonne

B. INSTRUMENTO EVALUADO Encuesta

Elinstrumento consta de 20 preguntas y ha
C. DETALLE DEL INSTRUMENTO . | sido construido, teniendo en cuenta la
revision de la literatura, luego del juicio de
expertos que determinard la validez de
contenido sera sometido a prueba de piloto
para el calculo de la confiabilidad con el
coeficiente de alfa de Crombach vy
finalmente ser4 aplicado a las unidades de
analisis de esta investigacion.

. FIRMAYDNI __
TR
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8. INSTRUCCIONES

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

9. PREGUNTAS

1. ¢Cémo califica Ia calidad del ALX) D( )
producto de la mype Bizcochuelos
Valera?

a) Muy buena

b) Buena

¢) Nibuena ni mala
d) Mala

e) Muy mala

SUGERENCIAS:

2. ¢Cémo califica el logo, el empaque AR D( )
del producto? .
a) Muy buena
b) Buena
c) Ni buena ni mala
d) Mala
€e) Muy mala

SUGERENCIAS:

A(X) D( )

3. ;Como califica el precio de los SUGERENCIAS:
productos que ofrece la mype
Bizcochuelos Valera?

a) Muy altos

b) Altos ) '
¢) Ni altos ni bajos
d) Bajos. )

e) Muy bajos

A(X) D( )
4. (A qué precio fe gustaria que se
ofertara los Bizcochuelos? SUGERENCIAS:
a) s/1.00 la unidad
b) s/0.50 la unidad
c) s/ 1.00 por tres unidades
d) otros......
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. ¢A qué precio le gustaria que se
ofertara las bizcotelas?

a) s/1.00 la unidad

b) s/0.50 la unidad

¢) s/1.00 por tres unidades

d) otros......

ACX)

SUGERENCIAS:

¢Considera que la ubjcacién de la
mype es la adecuada? /

- a) Definitivamente si

b) Probablemente si

c) Indeciso

d) Probablemente no

e) Definitivamente no

A (X}

SUGERENCIAS:

¢Le gustaria que el producto se
ofrezca en otro establecimiento?
a) Definitivamente si 7

b) Probablemente si

¢) Indeciso

d) Probablemente no

e) Definitivamente no

ACX)

SUGERENCIAS:

. ¢Cree usted que la infraestructura
del local es el indicado?

a) Definitivamente si

b) Probablemente si

c) Indeciso

d) Probablemente no

e) Definitivamente no

AX)

SUGERENCIAS:

(A través de qué medios se enteré
de la existencia la mype
Bizcochuelos Valera?

a) Radio

b) TV

¢) Volantes

d) Periddico

e) Redes sociales

f) Otro...

ACX)

SUGERENCIAS:
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productos que ofrece la mype
Bizcochuelos Valera, frente a su
competencia?

a) Muy buena

b) Buena

¢} Nibuena ni mala
d) Mala

e) Muy mala

SUGERENCIAS:

[ 10. ;En qué tipo(s) de medio de A D(
comunicacién le gustaria escuchar
sobre la mype Bizcochuelos SUGERENCIAS:
“Valera?
a) Radio
b) TV
c) Volantes S
d) Periodico
e) Redes sociales
f) Ofro....
ACX) D(
11. Cuando usted compra
bizcochuelos y bizcotelas. ; Qué SUGERENCIAS:
empresa considera como primera
alternativa?
A) Bizcochuelos Valera "_“
B) Don UFE
C) Otros
A( /Q D(
12. ;Por qué considera como primera
opcién a esta empresa? SUGERENCIAS:
a) Buena atencién
b) Calidad de sus productos
c¢) Precios
d) Otros.... ""‘“‘
A(X) D(
13. £Qué valoracién le da usted a los i
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14.

SQué tan probable es que usted
vuelva a adquirir el producto?

a) Muy probable

b) Probable

¢) Algo probable

d) Nada probable

A (><)

SUGERENCIAS:

B

15.

;Qué valoracién le daria usted al
entorno o ambiente que brinda la
mype Bizcochuelos Valera?

a) Muy buena

b) Buena

c) Nibuena ni mala
d) Mala

e) Muy mala

AGL)

SUGERENCIAS:

16.

En base a tu experiencia de compra
personal, ; Qué calificacion le daria
usted a la mype Bizcochuelos
Valera?

a) Muy buena

b) Buena

c) Nibuena ni mala
d) Mala

e) Muy mala

RGO

SUGERENCIAS:

17.

¢Cémo califica el servicio brindado
por el personal de la mype
Bizcochuelos Valera?

a) Muy buena

b) Buena

¢) Nibuena ni mala
d) Mala

e) Muy mala

AGD)

SUGERENCIAS:
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. = _ A) DY
|+ 18.¢Considera usted que el precio que
se paga por producto es el | SUGERENCIAS:
adecuado?

a) Deﬁnitivamehte si

b) Probablemente si
¢) Indeciso
d) Probablemente no
e) Definitivamente no
A D(

19. ¢Considera usted que la mype
Bizcochuelos Valera tiene | SUGERENCIAS:

caracteristicas que la diferencian
de la competencia y la hace mejor?

a) Definitivamente si
b) Probablemente si
¢) Indeciso-

d) Probablemente no
e) Definitivamente no :

20. ;Cudl cree usted que es el princips| A(r) D{(
punto de diferenciacion que tiene 12
mype Bizcochuelos Valera, er | SUGERENCIAS:
refacidn a la competencia?

a) Calidad de sus productos

b) Lainfraestructura de su local
c) La atencién que se brinda a los
clientes
d) Precios bajos
e) Otros.... — '
PROMEDIO OBTEMDO: N°® TA: Z G N° TD:
COMENTARIOS GENERALES:

OBSERVACIONES:  ((¢nSiclesct>  eycnln | Kert
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