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RESUMEN
El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo principal disefiar un plan
estratégico de marketing para el incremento de las ventas en la empresa curtiembre
ecoldgica del norte en el 2022 ubicada en Mz C2 Lote 5 Parque Industrial - La
Esperanza 13013 Trujillo — La Libertad.

Para lograr el incremento de las ventas se disefid un plan de plan estratégico de
marketing se establecié las generalidades, al igual que objetivos generales y
especificos, resumen ejecutivo en el cual se muestra la historia de la Curtiembre
Ecoldgica del Norte. Se realizo el andlisis situacional donde se aplicé matriz FODA,
PESTE, EFE, EFI. Ademés para medir el rendimiento de la mejora se realizé una
encuesta con un cuestionario en la que mide los indicadores del marketing con la

finalidad de establecer estrategias que permitan lograr el objetivo.

Se diagnostico la situacion actual con relacion al flujo, funcionalidad, Feedback y
fidelizacion de los clientes, se planteé estrategias con relacion al precio, plaza,
promocion y producto del marketing. Por dltimo, se evalué econdmicamente la

propuesta.

Se realizé un andlisis de la situacion actual por medio de encuestas usando
cuestionarios con 16 preguntas para evaluar el desempefio del marketing digital

antes y después de la aplicacion de la mejora.

De tal forma que la propuesta de disefio de un plan de marketing para la Curtiembre
Ecologica del Norte incrementd las ventas de 20 a 49 veces en los meses
analizados llegando a validarse la hipétesis de que el disefio de una propuesta de
plan estratégico de marketing incrementara las ventas en la empresa Curtiembre

Ecologica del Norte con una confianza del 95% y una significancia de 0.007

Palabras clave: Plan estratégico de Marketing, ventas, 4 P del marketing.
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ABSTRACT
The main objective of this research work is to design a strategic marketing plan to
increase sales in the northern ecological tannery company in 2022 located in Mz C2
Lot 5 Industrial Park - La Esperanza 13013 Truijillo - La Libertad.

To achieve the increase in sales, a strategic marketing plan was designed, the
generalities were established, as well as general and specific objectives, an
executive summary in which the history of the Ecological Tannery of the North is
shown. The situational analysis was carried out where the SWOT, PESTE, EFE, EFI
matrix was applied. In addition, to measure the performance of the improvement, a
survey was carried out with a questionnaire in which it measures the marketing

indicators in order to establish strategies that allow the objective to be achieved.

The current situation was diagnosed in relation to the flow, functionality, Feedback
and customer loyalty, strategies were proposed in relation to the price, place,

promotion and marketing product. Finally, the proposal was economically evaluated.

An analysis of the current situation was carried out through surveys using
guestionnaires with 16 questions to evaluate the performance of digital marketing

before and after the application of the improvement.

In such a way that the design proposal of a marketing plan for the Ecological Tannery
of the North increased sales from 20 to 49 times in the months analyzed, validating
the hypothesis that the design of a strategic marketing plan proposal will increase
sales. sales in the company Curtiembre Ecologica del Norte with a confidence of

95% and a significance of 0.007

Keywords: Strategic Marketing Plan, sales, 4 P of marketing.
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INTRODUCCION

1.1

Problema de investigacion

Segun el informe realizado por Cosavalente (2020) el sector del
calzado en Peru produce 57 millones de pares de calzado al afio y
exporta el 4,7% de su produccion, mientras que Brasil exporta 977
millones de pares y exporta el 11,6% de lo que se produce, por lo
gue a nivel de Latinoamérica Peru se encuentra posicionado en el
cuarto lugar en exportacién de cueros y calzado. Actualmente por
la situacion actual que ataca al mundo con relacion al Covid-19, las
empresas productoras de calzado han parado su produccion en el
segundo trimestre del presente afio. Segun el diario digital Andina
(2020) las empresas de calzado en Trujillo han reactivado sus
operaciones ya que cuentan con un plan covid para evitar contagios
y poder iniciar actividades, esto conlleva a que las empresas que
producen calzado requieran materia prima, por lo que un plan de
marketing para llegar a los posibles clientes (productoras de
calzado), es necesario para asegurar que la empresa aumente sus
ventas. De acuerdo con el censo realizado por INEI (2017) indica
gue la produccién de calzado y cuero se concentra en 3
departamentos (86%) desde los afios 2007 — 2017 los cuales son
La Libertad, Lima y Arequipa, liderando La Libertad, por lo que se
evidencia que se debe dirigir los esfuerzos de venta al sector de La
Libertad (Ver anexo 3).

En el contexto local la situacion actual de la empresa se elaboré un
formato comparando el volumen de ventas de esta con 11

empresas competidoras en el mercado nacional, el cual se puede



1.2.

apreciar en los anexos 4 y 5, que la empresa posee un porcentaje
del 0.46% de la produccion nacional de cuero frente a las demas
empresas del mercado Trujillano. La empresa curtiembre ecolégica
del norte posee 14 trabajadores inicid sus labores con un total de
10 trabajadores en total dedicandose a la produccién de cueros
para calzado como cuero gamuzado, cuero graso, cuero liso,
siendo fundada por los hermanos Paredes Mifiano esta empresa
supo ganarse el carifio de los empresarios de calzado, conforme
transcurria los afos la empresa empez6 a ganar mas clientes y a
posicionarse en el mercado libertefio, en el afio 2014 gana un
premio por innovate Perd y otro premio por en el 2016 por innovar
en el tratamiento de aguas residuales. A pesar del éxito en el
mercado trujillano la empresa tuvo un punto de caida ya que perdio
un buen namero de clientes fieles y sus ventas se vieron afectadas
por afio, ademas de la estrepitosa caida de las ventas nacionales
de calzado por el ingreso del calzado de plastico y la gran demanda
de calzado chino y por otro lado también sufrié baja de ventas por
la coyuntura actual de coronavirus, por lo que es necesario que la
empresa vuelva a mantener ventas elevadas, la presente
investigacion se dedicard a la implementaciéon de un plan
estratégico de marketing para aumentar las ventas de la empresa

curtiembre ecoldgica del norte.

Descripcién del problema

Con relacion al diagrama causa efecto mostrado en el Anexo 1, en

la cual se detallan las causas existentes por la que la empresa

2



posee un bajo nivel de venta. De acuerdo con la organizacién, no
cuenta con un manual de organizacién y funciones (MOF), tiene un
presupuesto limitado para el marketing por falta de sensibilizacion
de la importancia del marketing, y ademas no cuenta con un
analisis beneficio costo, lo que limita a la empresa a presenciar los
beneficios de la implementacion de un plan estratégico. Por otro
lado, en los materiales, no cuentan con publicidad visual, poseen
una desactualizacion del uso de herramientas digitales por
desconocimiento del tema. La coyuntura actual del coronavirus
tuvo un efecto en la produccion de calzado, como hubo para de
produccion no se realizaron ventas. En la metodologia que emplea
la empresa, no realizan seguimiento alos clientes, no existe un plan
estratégico de marketing, existe una falta de coordinacion del area
de ventas lo que conlleva a un bajo nivel de ventas. El personal no
estd adaptado a los cambios del mercado, y por otro lado no existe
un encargado del marketing de la empresa. La falta de medidas
como indicadores de ventas o indicadores de posicionamiento
provocan que la empresa no conozca como se encuentra frente a
la competencia. Por estos motivos es necesaria la implementacion
de un plan estratégico de Marketing. De acuerdo con el diagrama
causa efecto mostrado en el método no existe un seguimiento de
los clientes por falta de control, ademas no existe un plan
estratégico de marketing el cual pueda arrasar con los clientes y
pueda obtener mayores ventas en la empresa por ende no existe

una coordinacién para poder ejecutar bien los procesos de obtener



1.3.

1.4.
1.4.1.

1.4.2.

buenos resultados con las ventas. Con relacion a los bajos niveles
de venta que percibe la empresa también existe la coyuntura actual
del COVID-19 ya que por miedo las personas evitaron comprar
algunos tipos de servicios y/o productos. las nuevas metodologias
gue estan en el mercado no son adaptables para todas las
personas por ende las estrategias de marketing no funcionan en
todo tipo de empresas la inexistencia de un manual de funciones
actualmente debido a la coyuntura entorpecen los procesos y
genera que en las auditorias las empresas no cuenten con niveles
optimos para poder brindar los servicios por ende se presenta un
bajo nivel de ventas y por ende también no tienen indicadores los
cuales muestren como va la evolucion de la empresa con relaciéon
a las ventas en funcion al plan estratégico que estan
implementando.

Formulacién del problema

¢En qué medida el disefio de un plan estratégico de marketing
incrementara las ventas en la empresa curtiembre ecolégica del
norte en el 2021?

Objetivos
Objetivo general

Disefar un plan estratégico de marketing para el incremento de las
ventas en la empresa curtiembre ecoldgica del norte en el 2021

Objetivos especificos

Diagnosticar la situacion actual de la empresa con respecto al

mercado nacional



- Disenfar el plan estratégico de marketing para la empresa Curtiembre
ecologica del norte SAC
- Determinar el costo de implementacion y el volumen de ventas de la
empresa de la empresa Curtiembre ecoldgica del norte SAC
1.5. Justificacion
1.5.1. Tedrica
Se justifica tedricamente ya que se probarda que con un plan
estratégico de marketing se aumentan las ventas considerando la
existencia de diferentes enfoques, teorias y modelos de analisis del
planeamiento estratégico y de la gestion de operaciones, se ha
realizado la sistematizacion y consolidacion de informacion tedrica
con la finalidad de facilitar el entendimiento y manejo en una

realidad concreta.

1.5.2. Préctica
Después de elaborar este plan estratégico, curtiembre ecolégica
del norte podra implementarse dentro de la organizacion para el
aumento de las ventas de la empresa, considerando como parte
importante en la gestion de ventas de la empresa curtiembre

ecoldgica del norte.

1.5.3. Metodoldgica
Este estudio estd orientado a empezar una mejora por medio de
un plan estratégico de marketing para la empresa curtiembre
ecoldgica del norte., desarrollando una investigacion para detectar
los factores que no permiten mantener una buena posicién a la
empresa dentro del mercado; con respecto a esto elaborar la
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1.5.4.

formulacion  estratégica para una mejora continua Yy
sistematicamente las operaciones comerciales, para que asi la
empresa pueda responder a las necesidades futuras y resolver

problemas para lograr los objetivos de la organizacion.

Social

La investigacion se justifica socialmente porque la empresa
percibird mas ventas, lo que conlleva a que los operarios aumenten
su productividad, se mantendran motivados puesto que tendran
mas paga por el aumento productivo y se creara un clima laboral

optimo.



MARCO DE REFERENCIA

2.1. Antecedentes

Segun la Tesis de Hijar (2017) titulado: “PROPUESTA DE UN PLAN
DE MARKETING PARAINCREMENTAR LAS VENTAS EN LA EMPRESA
DECALZADOS BUSMOL SAC” presentada a la Universidad San Ignacio
de Loyola, Lima. El objetivo de la presente tesis es proponer un plan
estratégico de marketing para incrementar las ventas en la empresa calzado
BUSMOL SAC. Este trabajo de investigacion propuso la aplicacion de las
4ps del marketing mix, ademas de plantear y describir las funciones del
encargado del area de marketing de la empresa con la intencion de mejorar
el desarrollo e implementacion de las estrategias de marketing. Para
diagnosticar la situacion actual aplico un diagrama de Ishikawa,
investigacion cualitativa (entrevistas y focus Group) e investigacion
cuantitativa (encuestas a los clientes de la empresa). Como resultado si se
llegara a implementar el plan de marketing, la empresa podra conocer mejor
SuUs componentes, conocera mejor quienes son sus clientes, tendra mejor
comunicacion con los proveedores, ademas de conocer los gustos
preferencias y necesidades de los clientes, lograra mejor posicionamiento
en el mercado ademas de incrementar las ventas anuales.

En la Tesis de Lopez (2017) denominado: “PLAN ESTRATEGICO DE
MARKETING PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA MEPRESA
ANSHELITUS 2016”. Presentada a la Universidad Nacional de Truijillo,
Trujillo, para optar el grado de Titulacion de la Carrera de Ingenieria
Industrial, la cual tiene como objetivo disefiar e implementar un plan
estratégico de marketing que genere el aumento constante de las ventas,

asi como también el de la participacion del mercado; para la empresa de
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transportes Anshelitus. Se realiz6 el andlisis FODA, fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas, se analizé y formulo las mejores estrategias
para la empresa, se realizé un diagndstico externo e interno de la empresa,
se desarrollo el plan estratégico para la empresa, se elaboro el presupuesto
general para laimplementacién del plan estratégico de marketing, se evalué
el impacto que tendria la implementacién del plan estratégico de marketing
en la empresa. Como resultado al elaborar e implementar el plan estratégico
de marketing para el aumento constantes de las ventas y la participacion se
segmento el mercado a partir de turistas internos de la region de Ancash,
tomando como variables los viajes por turismo, vacaciones, viajes por
recreacion, viajes por negocios, convenciones, seminarios y afines; se
diseid una pagina web de la agencia que podra captar clientes nivel
nacional e internacional y asi lograrse tener mayor probabilidad de captar
mas clientes, gracias a esto se logré un aumento del 8% anual que fue en
el afno 2018 al 9.5% en el periodo 2019 adelante y del 17.40% de
participacion en el 2018 a un 19.99% de participacion en el mercado del
2019 en adelante, se logro elevar el nivel de servicio al cliente, teniendo una
solidad imagen institucional.

En la investigacion de Olivos (2021) llamada plan estratégico de
marketing para el posicionamiento yo la empresa de muebles en la que
planted el objetivo general de elaborar un plan estratégico de marketing
para incrementar el posicionamiento ya que presento el problema de no
tener un plan de marketing de forma digital y tampoco se plantearon
estrategias tales como posicionamiento, precio, plaza y promocion. la

investigaciéon fue explicativa no experimental y predictivo la cual tomd una



poblacion de la cantidad de habitantes que se encuentran en Lambayeque
y se tom6 una muestra de 384 habitantes. las técnicas para la recoleccion
de la informacion se emplearon por medio de una encuesta y entrevista y
con el instrumento del cuestionario. los resultados de la investigacidn dieron
como origen a un plan estratégico de marketing el cual cada aviso de las
fortalezas de Porter estableci6 la mision vision y los valores
organizacionales que deberia seguir la empresa, por otro lado se realizé el
andlisis de la situacion externa e interna y se plante6 un organigrama. para
definir las estrategias aplicadas se realizé una matriz FODA y se evalud el
desempeiio de las estrategias, sostuvo que la reputacion comercial que
posee la empresa fue de 28.91% vy la variabilidad o variacion de los
productos con reflexion a los modelos es de 27.86%, finalmente se obtuvo
un beneficio econdémico mayor aun no por lo que la viabilidad del proyecto
fue rentable. La investigacion aporta con la aplicacion del plan estratégico
de marketing para el desarrollo de las estrategias.

Huaman (2022) en su investigacion llamada Marketing digital y ventas
en el contexto del Covid-19 en la empresa Negociaciones Ly S.A.C., Lima
2021. La cual como objetivo principal determinar si existe una relacién entre
la aplicacion del marketing digital el nivel de ventas que una empresa puede
tener en el contexto del covid 19. la investigacion fue de tipo cuantitativa de
disefio no experimental, transversal y aplicada. para la recoleccién de la
informacion se tomo encuestas por medio de un cuestionario a 100 clientes
las cuales fueron validadas por el alfa de Cronbach. Resultado que sea rojo
fue que el 46% de los impuestos se encuentra conforme con el flujo, el 46%

contesté que casi siempre se encuentra conforme con la funcionalidad, el



48% de los encuestados manifestd que el feedback es el adecuado y con
relacion a la fidelizacion el 54% manifesté que esta conforme con ello y por
ultimo con relacion a la variable ventas indicé que el 62% de los
encuestados se encuentra conforme con las ventas. la investigacion
concluye y existe una correlacion directa y significativa con relacién a la
variable marketing digital y el nivel de ventas por lo que es importante tomar
en cuenta el marketing digital como principal estrategia para el incremento
de las ventas. la presente investigacion aportd con el cuestionario para
analizar el marketing digital al igual que las ventas.

Por otro lado, en la Tesis de Castafieda & Chuna (2017) titulado:
“PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA INCREMENTAR EL NIVEL
DE VENTAS EN LA EMPRESA TAMASHI”. Presentada a la Universidad
Nacional del Trujillo para optar el titulo profesional de Ingenieria Industrial,
El objetivo de la presente tesis es desarrollar una propuesta para
incrementar el nivel de ventas en la empresa Tamashi mediante un plan
estratégico realizando un analisis externo e interno de la empresa,
definiendo estrategias de marketing adecuadas que le permitan a la
empresa incrementar las ventas ademas eligiendo la mejor estrategia y
determinando el impacto en el incremento de ventas. Se realizé un estudio
externo analizando el macroentorno politico legal, econdémico, socio
cultural, tecnoldgico, ambiental, ademas se analiz6 el microentorno de la
empresa como rivalidad entre competidores, amenaza de ingreso de
productos sustitutorios, amenaza de entrada de nuevos competidores,
poder de negociacion de los proveedores y poder de negociacién de los

compradores. Se realizd un diagnostico interno con un diagnéstico
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organizacional econdmico, diagnostico de produccion, diagnostico
funcional, se analiz6 la cadena de valor de Michael Porter con actividades
primarias y actividades de apoyo. Se desarroll6 el plan de marketing
segmentado el mercado objetivo, realizando el trabajo de posicionamiento
ademas el desarrollo del plan de marketing mix. Finalmente se realizé la
evaluacion econémica con el analisis sin plan estratégico, analisis con el
plan estratégico implementado, estado de ganancias y pérdidas, analisis de
flujo de caja, evaluacion de indicadores econémicos. Como resultado del
plan estratégico gracias a la etapa del analisis del macroentorno y
microentorno se conocié mejor los competidores, los clientes, los
proveedores y productos que compiten en el mercado, se logro encontrar
las mejores estrategias con el desarrollo del plan de marketing mix, con la
matriz FODA, la matriz PEYEA, la matriz IE y la matriz de la gran estrategia
se obtuvieron estrategias para penetracion de mercado, desarrollo de
mercado y desarrollo de productos. Con la elaboracion del plan estratégico
de marketing para incrementar las ventas de la empresa Tamashi se logré

un aumento de las ventas en un 10.50%.

Y por dltimo, segun la autora Ocafia, 2018 En su tesis “PLAN
ESTRATEGICO DE MARKETING PARA INCREMENTAR LAS VENTAS
EN LA EMPRESA “AQUAMAX”. DE GUAYAQUIL, EN EL PERIODO 2016”.
Presentada a la Universidad Internacional del Ecuador para optar el grado
de Ingeniero Comercial con Mencion en Ciencias Administrativas , Este
proyecto de tesis El sentido del Plan Estratégico de Marketing propuesto en

la Empresa, busca superar el déficit econémico, ocasionado en los periodos
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anteriores por la falta de investigacion profunda del mercado y del publico
objetivo a quien se dirige, que le permita conocer las verdaderas
necesidades que tiene el segmento de mercado, y captar nuevos clientes
gue con su compra ayuden a la permanencia de AQUAMAX en el mercado,
y a través del uso pertinente de las herramientas, estrategias y técnicas
mercadoldgicas, que el recurso humano realice un trabajo comprometido,
ayudando ala consecucion de los objetivos para los que se plantea el Plan
Estratégico, que son incrementar las ventas y conseguir un buen
posicionamiento en el mercado generando un desarrollo sostenible que le

permita autofinanciarse con un capital propio de trabajo.

2.2. Marco Teorico
2.2.1. Importancia del Marketing.
e El éxito financiero depende de la habilidad del marketing
e El marketing exitoso crea demanda para los productos
e El marketing construye marcas fuertes y una base de
clientes clave

e El marketing va mas alla que la publicidad

2.2.2. Tarea del marketing
e Desarrollar estrategias y planes de marketing
e Captar las perspectivas de marketing
e Conexion con los clientes
e Creacion de marcas fuertes
e Creacion de valor

e Entrega de valor
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e Comunicacion de valor

e Creacion de un crecimiento exitoso a largo plazo

2.2.3. Las estrategias de marketing
El valor para el cliente
e Valor que percibe el cliente
e Expectativa del cliente

¢ Nivel de satisfaccion del cliente

2.2.4. Lacadenade valor
La cadena de valor enseguida se puso en el frente del
pensamiento de gestion de empresa como una poderosa
herramienta de andlisis para planificacion estratégica. Su ultimo
objetivo es maximizar la creacion de valor mientras se minimizan
los costes. De lo que se trata es de crear valor para el cliente, lo
que se traduce en un margen entre lo que se acepta pagar y los
costos incurridos por adquirir la oferta. Sin embargo, la practica
ha demostrado que la reduccién de costos monetarios tiene
también un limite tecnologico, pues en ocasiones ha afectado
también la calidad de la oferta y el valor que esta genera. Por ello
el pensamiento sistémico en este aspecto ha evolucionado a
desarrollar propuestas de valor, en las que la oferta se disefia

integralmente para atender de modo 6ptimo a la demanda.
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La cadena de valor ayuda a determinar las actividades, core
business o competencias distintivas que permiten generar una
ventaja competitiva. Tener una ventaja de mercado es tener una
rentabilidad relativa superior a los rivales en el sector industrial en
el cual se compite, la cual tiene que ser sustentable en el tiempo.
Rentabilidad significa un margen entre los ingresos y los costos.
Cada actividad que realiza la empresa debe generar el mayor
ingreso posible. De no ser asi, debe costar lo menos posible, con
el fin de obtener un margen superior al de los rivales. Las
Actividades de la cadena de valor son multiples y ademas
complementarias (relacionadas). El conjunto de actividades de
valor que decide realizar una unidad de negocio es a lo que se le
llama estrategia competitiva o estrategia del negocio, diferente a
las estrategias corporativas 0 a las estrategias de un area

funcional.

- Caracteristicas:

Los mejores proveedores

e El mejor servicio

e La mejor calidad

¢ Invertir en tecnologia

e Economias de escala

e Software de controles

e Canales de distribucion

¢ Distribucién del producto a tiempo al menor costo

e Alianzas eficientes
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Costos logisticos, transporte

Manejo de fletes

Manejo de marcas

Posicionamiento

Crear marcas fuertes

Atencion de reclamos

Atencion de suministros

Proveedor de servicios mas eficientes posible
Rodearse del mejor talento

Usar aplicativos para reducir costos y tiempo
Manejar buen equipo para manejar la materia prima y los

insumos

2.2.5. Planeacion estratégica corporativa y divisional

Definir qué mercado deseamos

¢,Cudl es la situacion de la empresa hoy?

¢,Cudl es la participacion de la empresa?

¢, Cudles son las amenazas?

¢,Cudles son los productos o servicios de la competencia?

¢, Cuando iniciar actividades?

Definir la mision

¢,Cudl es el rubro?
¢A qué nos dedicamos?
Establecer la mision

Andlisis FODA
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e Conocimiento de la situacion interna y externa de la

empresa

Establecer unidades estratégicas de negocios
¢ Un solo negocio o un grupo de negocios relacionados
e Tiene su propio conjunto de competidores
e Tiene un gerente responsable de la planeacién

estratégica y las utilidades

Asignacion de recursos a cada unidad estratégica de
negocios
e Ladireccion debe decidir como asignara recursos
corporativos a cada unidad estratégica de negocios
e Modelo de planeacion de carteras

e Analisis del valor para el accionista “el mercado”

Planes de marketing y los criterios para su disefio
e Un documento que te prepara para identificar posibles
clientes, reconocerlos, conocerlos mejor, entablar

relaciones.

A) Analisis situacional

e La posicion que tenemos como empresa y marca en el
mercado, en relacién con las otras empresas y marcas.

¢ No puedes prepararte para el futuro sino sabes cuél es la

situacion econdmica y estratégica actual.

B) Identificar tus posibles clientes
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e Te permite conectar tu empresa con el cliente a través de
la informacién

e Para todo proyecto de lanzamiento de un producto se
debe realizar una investigacion de mercado a través de
las neurociencias como la conducta de comportamiento

de compra.

C) Formulacion estratégica de marketing
e STP: Segmentacion del mercado, elegir a uno en
particular (objetivo), posicionamiento “porque comprar mi

producto y no de las competencias”.

D) Marketing Mix

Producto

e Precio

e Plaza

e Promocidn
e Personal
e Procesos

e Pruebas fisicas

2.2.6. ENTORNO DE MARKETING Y OPORTUNIDADES DE
MERCADO
A) Microentorno
e Clientes

e Competencia
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e Proveedores

e Canales de distribucion

B) Macroentorno

Demografico

e Aumento de poblacion mundial

Distribucion por edad

Tasa de crecimiento

Mercados étnicos y otros mercados

Grupos de escolaridad

Patrones familiares

Econdmico

e Psicologia del consumidor

Ingreso mensual

e Capacidad de ahorro del cliente
e Endeudamiento del cliente

e Capacidad crediticia del cliente
e Capacidad de gasto del cliente
¢ Ingreso per capita

e Tipo de gastos del cliente

e Economia de subsistencia

e Economias exportadoras de materia prima
e Economias industriales

¢ Ingresos muy bajos

¢ Ingresos en su mayor parte bajos
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e Ingresos muy bajos y altos
¢ Ingresos bajos, medios y altos

¢ Ingresos en su mayor parte medios

- Socio cultural
e Union personal
e Visién de la naturaleza
e Vision de las organizaciones
e Vision a las empresas
e Valores subculturales
¢ Vision de la sociedad
e Vision del universo
e Vision de los demas

e Valores culturales fundamentales

- Entorno natural
e Ecologismo corporativo
e Marketing con ética

e Marketing responsable

C) Componentes de un sistema de informacién de marketing
moderno
e Registros internos de la empresa
e Actividades de inteligencia de marketing

¢ Investigacion de mercados

D) Registros internos

¢ Informes internos de pedido
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e Precios

¢ Niveles de inventario
e Cuentas por pagar
e Ventas

e Costos

Cuentas por cobrar

E) Inteligencia de marketing

e Conjunto de procedimientos y fuentes que utilizan los
gerentes para obtener informacién diaria sobre novedades
gue se presentan en el entorno de marketing

¢ Informacién

e Motivar a la fuerza de ventas para que informe sobre
nuevos desarrollos

e Motivar a los intermediarios a transmitir informacion de
inteligencia

e Contratar expertos externos para recabar informacién de
inteligencia

e Establecer redes internas y externas

e Establecer un panel de asesoria de clientes

e Aprovechar la informacion relacionada con el gobierno

e Adquirir informacién de empresas de investigacion y
vendedores externos

e Recopilar datos de inteligencia de marketing en internet

F) Investigacion de mercado
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- Definicioén:
Conjunto de actividades y procedimientos que permiten que
pasa con los consumidores, acercarnos a las razones por las

cuales estan sucediendo en el mercado.

- Investigacion exploratoria o cualitativa
e Focus Group

e Entrevista en profundidad

- Investigacion concluyente o cuantitativa

Verificacion de la investigacion cualitativa

e Se usa una muestra que representa la poblacion en
estudio

e Encuesta

e Panel de consumidores

e Técnicas ocultas

e Los consumidores son 75% emocional al tomar

decisiones

2.2.7. Planificacion Estratégica
A) Definicion De Planificacion Estratégica
Raffino (2020) indica que son las acciones orientadas para
determinar los pasos para lograr los objetivos de la empresa de
forma rapida definiendo procesos sistematicos y metddicos, esto
ayudard a lograr los objetivos trazados en el tiempo requerido. Es

un plan en que se describe las acciones que permitan potenciar
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B)

las habilidades y comportamientos para lograr los objetivos
planteados.

El planeamiento estratégico es una herramienta que nace de las
operaciones tacticas militares con la finalidad de prever el
comportamiento, bajo esa premisa, dota de acciones que
favorezcan los resultados de la empresa evitando contratiempos

estudiando de forma continua el comportamiento.

Importancia de la Planificaciéon

De acuerdo con el informe de la revista Popular informa (2018) la
planificacion estratégica es importante para las empresas pues
encaminan las acciones rumbo a lograr los objetivos de forma
eficiente tomando en cuenta las perspectivas futuras. Para la
planificacion estratégica es importante mantener un orden en las
acciones de tal forma permita que se logren los objetivos en el
tiempo previsto.

Por otro lado, ayuda con el direccionamiento de las acciones
diarias por medio del establecimiento de una mision empresarial
orientada a cumplir objetivos empresariales planteados en la
mision de la planificacion estratégica.

Enfoca las acciones de los colaboradores para que se encuentren
alineados con los objetivos empresariales de la empresa, por otro
lado se encarga de incrementar el posicionamiento del producto
en el mercado.

Ayuda a establecer las cantidades necesarias y suficientes para

llevar a cabo las acciones de la empresa, esto permite proyectar
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los gastos de tal forma se pueda controlar en futuros planes
estratégicos.

También los resultados servirdn para realizar futuros planes pues
sélo se actualizaran los datos y propondran nuevas mejoras para
mejorar la calidad de servicio que perciben los clientes. Cuando
se aplica un plan estratégico en las organizaciones, visualizan el
camino que deben seguir para lograr sus objetivos empresariales
e incrementar el éxito en el mercado.

Entre los puntos mas importantes para tener en cuenta para una
planificacion estratégica exitosa pueden mencionarse:

» Evaluacion o anélisis: es la determinacion de los
factores externos e internos de una situacion o
problema.

» Formulacion de estrategias: Es la formulacién de
proposiciones que se puedan materializar y son
orientadas a lograr un objetivo en especifico.

» Ejecucion de la estrategia: Es la aplicacion de las
estrategias propuestas en la realidad empresarial de
tal forma se pueda obtener datos.

» Fase de evaluacién, mantenimiento y gestion: Es
el control que se tiene con relacion a la estrategia
planteada de tal forma se pueda mejorar o mantener

en el futuro.

2.2.8. Marketing
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La definicion del marketing siempre ha ido evolucionando con la
revolucién tecnoldgica presente en la actualidad por ello se
puede definir de muchas formas, pero la Sociedad Americana
del Marketing (2017) menciona que el marketing son todas las
acciones, recursos y procesos orientados a crear valor al
consumidor con relacion al bien o servicio ofrecido de tal forma
puedan concretar una venta que permita satisfacer las
necesidades de ambas partes.

Kotler y Armstrong (2017) define que el marketing como una
actividad social que incluye a los clientes y a la organizacion de
tal manera que establecen una fuerte relacion. El objetivo del
marketing es doble, por un lado, atraer a muchos mas clientes y,
por otro, hacer crecer a estos clientes satisfaciendo sus
necesidades. Por otro lado, también lo define como un proceso
de captacion de clientes mediante la creacién de valor y el
mantenimiento de relaciones solidas mediante la financiacion de
los vinculos con ellos para obtener algun beneficio de estos. De
esta manera, el marketing no es solo publicidad y generacion de
ventas, es una actividad mucho mas amplia que abarca otras
actividades con el fin de resolver una necesidad encontrada en
el mercado, ya sea un gusto, un deseo, una carencia, una
preferencia del cliente, manteniendo una relacion sélida para
hacer un buen intercambio entre la organizacion y el cliente. El
marketing es esencial para que una empresa logre un éxito

sostenible en el tiempo.
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Segun el informe de la reviste UPC (2018), las empresas por lo
general toman decisiones en base a las experiencias de sus directivos
y sus trabajadores, cuando lo correcto es que los colaboradores
involucrados tomen la decision que se pretenda tomar, luego de haber
analizado las necesidades del mercado, para llegar a dicho analisis,
primero se debe asimilar que se debe hacer. De realizarse
correctamente la toma de decisiones estratégicas de la organizaciéon

se obtendran resultados favorables para la organizacion.

2.2.9. Las estrategias del marketing
A) El valor para el cliente

Segun Kotler. y Armstrong. (2017) a menudo el cliente suele
tener a su disposicion una variedad de productos los cuales
puede escoger para satisfacer sus necesidades en el
momento, pero al momento de seleccionar suelen acercarse
por el que les genera mayores beneficios algunos buscan
beneficios con relacion a la necesidad, otros por el precio o
promocién, por ello el que genera mayor valor para el cliente,
sera el que posicione en el mercado.

Segun el blog ISOTools Excellence (2015) la cual muestra
informes de aplicacién de la norma ISO, menciona que un
cliente satisfecho es el que habla bien del producto, servicio
o empresa al momento de haber solucionado sus
necesidades de satisfaccion. El valor y la satisfaccion del
cliente van intimamente relacionadas para garantizar que los

consumidores se fidelicen con la empresa.
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B) Estrategias en Accién
a) Estrategias Genéricas Competitivas

Porter (1980) Definid tres estrategias genéricas que

permiten a la empresa conseguir una ventaja

competitiva dentro del sector industrial en el que opera,
gue son las siguientes:

» Liderazgo en costo: Es el mantenimiento de costos
bajos para la realizar las actividades para la
elaboracion del servicio o producto en comparacion
con la competencia permitiendo diferenciarse en
Costos.

» Diferenciacion: Es destacarse en algun atributo
que cause impacto en los consumidores de tal
forma puedan diferenciar nuestro producto del
resto de productos por el atributo.

» Enfoque en la diferenciacion y costos: Busca
sectorizar a los clientes para dirigir los esfuerzos a
un publico estudiado con anticipacion.

b) Estrategias Externas Alternativas y Especificas
Se refieren a los generados por las empresas para
alcanzar la vision establecida y suelen ser
basicamente cuatro o cinco. Se desarrollan
internamente:

c) Estrategias externas alternativas
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¢ Integracion: Busca mantener coordinacion entre
las actividades que tengan que ver con los
proveedores de tal forma se consideren parte de
la nuestra y establecer relaciones sélidas.

e intensivas: Esta busca seleccionar un producto
estrella que permita lograr la diferenciacién del
producto de los demas.

¢ Diversificacion: Es el incremento de la variedad
de productos o servicios disponibles para
incrementar la cantidad de clientes.

e Defensivas: Son estrategias que permiten
mantener el ahorro maximo entre los procesos
para la produccion de los servicios o productos.

e Estrategias externas especificas: son
estrategias orientadas al cumplimiento de los
objetivos de la vision empresarial.

d) Estrategias Internas Especificas
Son estrategias que se realizan internamente y estan
orientadas a la mejora continua del producto por medio
de las especificaciones que demanda el mercado.

(Kotler & Armstrong, 2017)

2.2.10. Entorno de marketing y oportunidades de mercado
Paulino (2017) indica que es importante identificar los aspectos
gue son relevantes en la organizacion sin dar importancia si son

beneficiosas 0 no para la empresa, esto permite conocer las
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condiciones en las que se encuentra la empresa y ayudara a la

generacion de oportunidades de crecimiento con estrategias que

logren los objetivos facilmente.

Para realizar el andlisis externo es necesario tomar indicadores

del FODA las cuales son las oportunidades y amenazas, esto
permitira dar a conocer las condiciones externas en las que se
encuentra la empresa para desarrollar su actividad.

» OPORTUNIDADES: Segun Cachay, Eguiluz, & Villanueva
(2015) mencionan que son situaciones en las que permite
gue se desarrolle positivamente la actividad de la empresa,
aprovechar las oportunidades permitira crecer en el mercado
ya ayudara a cumplir con las metas e incrementar las ventas
en el mercado.

» AMENAZAS: Segun Cachay, Eguiluz, & Villanueva (2015)
mencionan que son situaciones que pueden afectar los
objetivos de la empresa, son de vital importancia tomar en
cuenta las amenazas para evitarlas o disminuir su efecto
estableciendo  estrategias que favorezcan  estas
condiciones.

Para realizar el andlisis interno es necesario tomar indicadores

del FODA las cuales son las fortalezas y debilidades, esto
permitira dar a conocer las condiciones internas en las que se
encuentra la empresa para desarrollar su actividad

» Debilidades: Segun Monegros (2015) es la sensacion de

inferioridad que posee la empresa y limita la capacidad de
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2.2.11.

lograr los objetivos estratégicos. Para ello es necesario
establecer estrategias que minimicen las debilidades e
incrementen la capacidad de lograr los objetivos.

» Amenazas: Monegros (2015) menciona que son los
factores diferenciales que pertenecen a la empresa, ello
permite establecer un factor diferencial positivo en la
mente del consumidor, por ello es necesario establecer
estrategias que permitan que los clientes conozcan la

fortaleza y brinden seguridad en su compra.

Direccionamiento Estratégico
Matiz & Quintero (2017) mencionan que el direccionamiento
estratégico es un proceso en el cual la administracion plantea,
ejecuta y evalla las acciones que permiten que la organizacion
logre sus objetivos de tal forma estos puedan estar orientados a
mejorar la mision y la mision de la empresa
A) Vision
Para Ordenes (2015) es la visualizacion de como se
quiere ver empresa en el futuro, definiendo los objetivos
medibles, sensatos y factibles de tal forma sea
inspiradora para los consumidores.
B) Mision
Segun Quiroa (2015) es una proposicién en la empresa
menciona las actividades que generan valor para el

cliente al igual que la importancia de realizar las
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actividades eficientemente para que los colaboradores

tengan en cuenta los valores de la empresa

C) Objetivos estratégicos
Casanova y otros (2010) Discuten que los objetivos
estratégicos ayudan a proporcionar la direccion para que
la organizacion pueda cumplir o avanzar hacia metas mas
altas en la jerarquia de objetivos al igual que el
cumplimiento de la visién y la misién. En definitiva, qué
pasos vamos a dar para poder avanzar hacia el destino
final de nuestra empresa, que debe ser la vision de

nuestro negocio.

El establecimiento de objetivos requiere indicadores para medir
su cumplimiento. Si un objetivo pierde especificidad o
mensurabilidad, es inatil, sencillamente porque no hay forma de
determinar si esta ayudando a la organizacion a avanzar hacia

la mision y la vision de la organizacion.

Como hemos dicho, para que los objetivos tengan sentido, deben
satisfacer varios criterios:
» Ser Especificos.
» Ser Medibles. (Numéricamente)
» Ser Realizables.
» Ser Realistas. (No debe provocar el desanimo de la
organizacion al no ser alcanzable o poco realista).

» Ser Limitados en el tiempo. (Debe tener un espacio
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temporal).
Los objetivos estratégicos deben ser desplegados.
Segun Sainz de Vicufia (2010) menciona que la Unica manera
de garantizar el cumplimiento de los objetivos corporativos es
desplegarlos en todos los niveles de la empresa, de manera que
la actividad diaria esté directamente relacionada con ellos.
Aun asi, no basta con llevar a cabo el despliegue de objetivos.
Gestionar estratégicamente una empresa significa también
perseguir el cumplimiento del plan estratégico desplegado y
analizar los resultados para revisarlos y mejorarlos

permanentemente.
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2.3. Marco Conceptual

Cuestionario: Es una herramienta en la cual se detalla una serie de
preguntas que son direccionadas a obtener informacién relevante para

los objetivos planteados en la investigacion.

Encuesta: Es una técnica la cual solicita la participacion voluntaria para
responder unas preguntas, la encuesta es apoyada con un cuestionario

para desarrollar eficientemente la encuesta.

Estrategias: Es la planeacion de distintas acciones con el fin de lograr

los objetivos de forma rapida y eficiente.

Logo: Es el disefio de la marca en una imagen que permita posicionarlo

en la mente del consumidor y facilite la identificacion donde lo vea.

Marketing: Son acciones con la finalidad de incrementar el
posicionamiento de una marca, por lo general estudia el comportamiento

del mercado para establecer estrategias para incrementar las ventas.

Plataforma digital: Es el espacio virtual destinados a la interaccion de

las personas, esta interaccion también puede ser con las empresas.

Plaza: Es el lugar o canal por donde se ofrecen los productos o servicios

de la empresa.
Precio: Es la definicidn del valor de un producto en unidades monetarias.

Producto: Es el bien o servicio que esta destinado a satisfacer una

necesidad.

Promocion: Es el establecimiento de ofertas para promover la compra

de los productos o servicios por parte del cliente.

Publicidad: Es la accion de dar a conocer masivamente un producto,

servicio u oferta con la finalidad de ser consumido.
2.4. Hipotesis

El disefio de una propuesta de plan estratégico de marketing

incrementara las ventas en la empresa curtiembre ecoldgica del norte
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3. Variables

Tabla 1

Operacionalizacion de las variables

Variable

Definicion Conceptual

Dimensiones

Indicadores

Tipo

Plan

estratéqgico
de

marketing

El plan estratégico de marketing es una
herramienta que permite la definicion de
estrategias y ejecucion para lograr los
estratégicos
organizacion. (Edelman & Brandi, 2015)

Andlisis de la
matriz EFI

Analisis de la
matriz EFE

Analisis de la
Matriz PEYEA

Marketing
Digital

EFI = 3 Total Ponderado de fortalezas +
> Total ponderado de debilidades

EFI = 3 Total Ponderado de amenazas +

> Total ponderado de oportunidades
X=FI+VC
Y=FF + EA

Fl: Fuerza de la industria, VC: ventaja competitiva,

FF: fuerza financiera, EA: estabilidad del ambiente

Flujo, Funcionalidad, Feedback, Fidelizacion

Razén

Razoén

Razoén

Razoén

Ventas

incremento de las ventas es
maximizacion
beneficios, en base a un intercambio de
un producto o servicio con margen de
beneficio saludable para la empresa.

(Ozyasar, 2013)

Ingresos por
inversion en
marketing
digital
Variacion de
ntas

Ventas/Inversion MKT

(v. sin MKT- v. con MKT) /v. sin MKT

Razoén

Razoén
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METODOLOGIA
3.1. Tipoy nivel de investigacion.

La investigacion es de tipo cuantitativa de nivel descriptivo.
3.2. Poblacién y Muestra
3.2.1. Poblacién

La poblacion para el estudio estd conformada por las personas
gue se dedican a la actividad de compra de pieles o productos de

curtiembre.
3.2.2. Muestra

Para la muestra se tomo en consideracion un valor de P de 0.5
ya que se desconoce la proporcion, un nivel de significancia del 0.1 y un
error del 5%, en la que se obtuvo una muestra de 269 de clientes.

3.3. Disefo de investigacion

La investigacion es de disefio no experimental transversal, para el

desarrollo se definio el disefio que se muestra a continuacion

Donde:
M X . y
: El iempo
M Disefio de una propuesta de plan
estratégico de marketing Ventas
M = Muestra

X = Disefio de una propuesta de plan estratégico de marketing
Y = Ventas

O: Observacion
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3.4. Técnicas e Instrumentos de investigacion

Tabla 2

Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Instrumento /
Objetivos Técnica Herramienta Resultado

Dlagrllcasn::ar la situacion  apgjisis Anélisis de las redes Se espera obtener el
actual de la empresa con 440 mental sociales. (Anexo 9)

respecto al mercado _diagnpstico de la
nacional Encuesta Cuestionario ( Anexo 8 &;ltuamc_)n alctualkcct)_n
Anexo 8) referencia al marketing

Disefar el plan

Se espera realizar
estratégico de marketing  Encuesta

Cuestionario ( Anexo 8 .
( propuestas para mejorar

Anexo 8) :
para la empresa el marketing.
Curtiembre ecoldgica del Se espera obtener una
norte SA Andlisi I . nueva imagen
orte SAC \nalisis d_e' a Plan de Marketing uevaimagen
informacion empresarial transmitida a
los clientes.

Determinar el costo de
implementacion y el .. Se obtendra el costo de
volumen de ventas de la Anlisis de la ' Omato de Evaluacion =, implementacion al
empresa de la empresa  informacién de las ventas (Anexo igual que la evaluacion
Curtiembre ecoldgica del 10Anexo 10) econémica
norte SAC

3.5. Procesamiento y andlisis de datos

Herramientas para el analisis y procesamiento de la informacion
gue extraeremos a partir de las técnicas de recoleccion de datos que se

empleara para el desarrollo de la investigacion son:
- Tablas

- Graficos de barras

- Excel 365.

- SPSS 25.
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3.5.1. Procedimiento para el objetivo 1: Diagnosticar la situacion actual de

la empresa con respecto al mercado nacional.

Para diagnosticar la situacion actual respecto al mercado con relacion a
las pieles de las curtiembres se aplicé una encuesta en la que se en
evaluaron las variables marketing y ventas con relacién al sector de venta
de piel para identificar los problemas que presenta con relacion al
posicionamiento y ventas de los productos mencionados en su plataforma

digital.

Con su plataforma digital que es Facebook, intenta promocionar el
producto que ofrece manteniendo estandares de calidad adecuados y
promoviendo la proteccion del medio ambiente, pero su pagina se

encontr6 desactualizada:

El logo no ha sido actualizado, muestra una imagen antigua,
particularmente que se emplea en fechas navidefias. La Ultima
actualizacion de la pagina de inicio se realiz6 en julio del 2021. La cantidad
de me gusta que posea la pagina es de 564, por lo que no han dado

importancia en las redes sociales.
Para el diagnostico de la situacion actual se evalud las 5 fuerzas de Porter
Rivalidad entre los competidores existentes

En Trujillo existe una variedad de productores de cuero y pieles que se
encuentran en el mismo rubro con mismo producto, por lo que existe
competencia entre las empresas la cual es diferenciada por la calidad,

precio, tiempo de entrega, capacidad, etc.

Con respecto a la calidad de los productos que se ofrecen por las

empresas, las empresas lideres en sector de curtido de pieles son:

- Curtiembre Chimu Murgia Hermanos S.A.C.
- Curtiembre Ecoldgica Del Norte

- Curtiembre Latina

La Curtiembre Chima Murgia lidera el mercado porque tienen la mayor

proporcién en el mercado, pero Ecoldgica del Norte tiene una ventaja
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competitiva, tiene los mejores proveedores, brinda acceso a la mejor
seleccion de cuero, de la mejor calidad a un precio mas bajo que la que
ofrece la competencia. Para competir con las demas empresas y
posicionarse como lider en el mercado, garantiza la produccion de sus
productos, comercializacion y rentabilidad, para mantenerse en el
mercado en el tiempo, para cumplir su mision, vision y metas. Invertir en
tecnologia e innovacion define el lugar de todas las empresas en este
campo. Para lograr este factor, las empresas necesitan implementar este

factor mas Hay mayor compromiso y eficiencia en cada proceso.
Amenaza de nuevos competidores

Debido a las grandes inversiones de capital que las empresas invierten en
innovacion a lo largo del tiempo en el producto ofertado, se puede
observar que diferentes curtiembres han parado su produccion por hacer
frente a los constantes tramites exigidos por la normativa ambiental para
continuar trabajos bajo los estandares ambientales, tratamiento de agua
equilibrio, ademas existe el riesgo del ingreso de nuevos competidores.
Esto permite enfocarse en obtener certificaciones que los haran mas
atractivos en el mercado, por ello actualmente, para ser elegible para esta
categoria empresarial, debe esta sujeto por lo reglamentos

medioambientales vigentes para poder llevar el producto al mercado.
Poder de negociacion de los proveedores

La Curtiembre Ecologica del Norte E.l.LR.L. busca la calidad en cada
textura de sus productos. Por ello, evalla constantemente a sus
proveedores para ofrecer lo mejor calidad de la materia prima (cuero). Hay
dos categorias principales de proveedores de servicios a las curtiembres,
una es quienes suministraron las materias primas, mas importante aun,
los precios del cuero aumentaran durante algunas temporadas. Por otro
lado, son los productos quimicos estan disponibles en cualquier época del

afno.

Principales Proveedores de la empresa Sustancias Quimicas
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Tabla 3
Proveedores de sustancias quimicas y productos que solicita la Curtiembre Ecol6gica del Norte

SRL.

Nombre del proveedor

Productos

Quimica Goicochea

Soda Caustica
Sulfuro de Sédio
Bisulfito de Soédio
Acido Férmico
Argocrom BP
Bicarbonato de Sédio
Formiato

Mimosa RC

Comercial Lider

Soda Caustica
Sulfuro de Sodio
Bisulfito de Sodio
Argocrom BP

Basal

Di6xido de Titanium
Bicarbonato de Sodio

A&D Chemicals

Neutragen PK

Ro EXP

Fosfolicker

Softimol Licker Nappa
Oleal ABN

Oleal #1946

Rad Chemicals

Supralan ON
Helpasol
Aracit

Pellvit
Pelgrasol
Nutratan FL
Ipertan MG
Novaltan PF
Nolvatan MSA
Pellastol XR
Pellastol 94S
Pellastol 2537
Supralan 809

Nota: Los proveedores fueron extraidos del analisis documental de la empresa Curtiembre
Ecolégica del Norte E.I.R.L.
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Tabla 4
Proveedores de sustancias quimicas y productos que solicita la Curtiembre Ecol6gica del Norte
EIRL.

Acikrom
Dioxido de Titanium
Visuchrome
Ledoresin MX
Ledofil
Dulcotan SP
Ledoresin MD
Tara
Quebracho
Castafio XCR
Blancotan BC
Sintoil 88
Neutralizante 80
Sintander NF
Hexatan OS
Hexaquimica Hexatan D
Retril FS
Hexaoil C
Hexaoil SE
Quimanpel 200
Quimica Ancel Mimosa RC
Mimosa Ligth
Formiato
Argotan Plus
Lightan
Anilina Negra
Anilina NTI
Acido Oxalico
Eurosintetic
Quimisoft
Proquimas E.l.R.L. Eurosintetic COM2
Quimitan
Brow RDI
Brow IGC
Brow R
Brow NT
Olive N
Bordeax V

Blue BR
Nota: Los proveedores fueron extraidos del analisis documental de la empresa Curtiembre

Representaciones A&F

Ecoldgica del Norte E.I.R.L.
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Tabla 5

Proveedores de cuero que solicita la Curtiembre Ecol6gica del Norte SRL.

Tipo de piel Proveedor Procedencia
Vacuno Inversiones Acopiel S.R.L. Lima

Gran limpio Saldafia Piura
Vaquilla Aguilar Chimbote
Gran tupe Saldafia Piura

Nota: Los proveedores fueron extraidos del analisis documental de la empresa Curtiembre

Ecoldgica del Norte E.I.R.L.

Poder de negociacién con los clientes

Esta empresa se esfuerza por brindar un excelente servicio a sus
clientes y cumplir con todos sus requisitos y expectativas para garantizar
su fidelidad. Trujillo es reconocida como la ciudad del calzado debido a
los diversos fabricantes de calzado existentes que son los principales
clientes de las curtiembres. Luego vienen las industrias de la confeccion,
articulos de cuero y tapiceria de automoviles. Los clientes tienen
orientacién por la calidad del cuero que ofrecen las distintas curtidoras,
por lo que la empresa apuesta por la calidad y el bienestar ambiental,
gue ahora también se aplica a los clientes que cuentan con una buena
politica laboral. De los clientes a los que provee la empresa Curtiembre

Ecologica del Norte SRL, algunos son:

Calzado Gian Pierre: Empresa dedicada exclusivamente a la produccién
y distribucion de calzado femenino.

Jaguar: dedicada a la produccién de calzado para nifios, caballeros y
damas.

Mishel Paris: dedicada exclusivamente al calzado de mujer, en una
seleccién de disefos y colores.

Calzados D’ Pierina: Dedicados al calzado femenino, modelos
exclusivamente segun temporada, son fabricantes de nivel nacional e
internacional.

Salento del Peru: Calzado de mujer en piel especialistas en botas y
botines

Calzado Ketal MODA: Zapatos de nifia y mujer, modelos exclusivos y

comodos.
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Amenaza de nuevos productos y servicios sustitutivos

La Curtiembre Ecologica del Norte E.I.LR.L. mantienen politicas
ambientales y altos estandares de calidad en la variedad de productos
gue ofrece a sus clientes, lo que la convierte en una fortaleza y
competencia con otras empresas, pero ahora se ven amenazadas por la
aparicion de nuevos productos similares a ellos, pero mas econémicos,
como el cuero sintético, lo que significa que deben mejorar sus

estrategias competitivas.
Clientes principales

En la Tabla 8 se detallan los clientes actuales con los que cuenta la

curtiembre.
Tabla 6
Lista de productos de la Curtiembre Ecologica del Norte SRL.

Clientes

Teneria Y Curtiembre S.A.C. Cuero Hancco E.IL.R.L.
Calzados Jaguar S.A.C. Calzados Ripland S.A.C.
Alfaro Murga, Juan José Calzados Remos S.A.C. Manufacturas Brenda S.A.C
Curtiembre Transpiel Mendez Sola Cesar Aquiles
Manufacturas Claudinne S.A.C. Moreno Romero Eliseo Abraham
Vega Ortecho Henrry Juvenal Mellanie Bell Hidrandina S.A.

S.R.L.

Peru Tanners S.A.C

Nota: Tomado de la informacion general del analisis documental de la empresa Curtiembre

Ecologica del Norte E.I.R.L

Aparte se tomo la encuesta en la que se elaboré 16 preguntas en las que
se evalla las dimensiones del marketing digital, Flujo, funcionalidad,

Feedback y fidelizacion en la que se obtuvo los siguientes resultados:
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Flujo:

1. La pagina de redes sociales de la empresa
es visualmente atractiva

Totalmente de acuerdo 0

Deacuerdo | 11
Indiferente 75
En desacuerdo 90
Totalmente en desacuerdo 93

0 20 40 60 80 100

Figura 1 Pregunta 1
Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacién para la encuesta antes
de implementar el plan de Marketing.
La pagina que se presenta en las redes sociales no es atractiva segun
los resultados puesto que la mayoria se encuentra totalmente en

desacuerdo y en desacuerdo, ello indica que es necesario mejorarla.

2. En la pagina de las redes sociales se
encuentra facilmente lo que se busca

16

65

89

- N W B~ o

99

0 20 40 60 80 100 120
Figura 2 Pregunta 2

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacién para la encuesta antes

de implementar el plan de Marketing.

Segun los resultados de la encuesta, los clientes no se encuentran
familiarizados con la forma en cdmo se esté distribuida la pagina ya que

la mayoria esta en desacuerdo con la rapida busqueda en el contenido.
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3. En la pagina de las redes sociales es facil de
navegar e interactiva

Totalmente de acuerdo 0

Deacuerdo __1 10
Indiferente | 80
En desacuerdo 77
Totalmente en desacuerdo 102

0 20 40 60 80 100 120

Figura 3 Pregunta 3
Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacién para la encuesta antes
de implementar el plan de Marketing.
La figura 3 indica que la mayoria se encuentra totalmente en desacuerdo
y en desacuerdo en que la pagina de redes sociales que presenta la
empresa es facil de navegar e interactiva ello permite deducir que es

necesario una mejoria en la pagina

4. En la pagina de las redes sociales se
actualiza constantemente

Totalmente de acuerdo 0

De acuerdo ' 8
Indiferente 84
En desacuerdo 96
Totalmente en desacuerdo 81

0 20 40 60 80 100 120

Figura 4 Pregunta 4

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la encuesta antes

de implementar el plan de Marketing.

segun la percepcién de los clientes con relacion a la pagina la mayoria
se encuentra totalmente en desacuerdo y en desacuerdo con la
actualizacion constante de la pagina esto permite evidenciar que las

publicaciones no han sido actualizadas constantemente
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5. Se informa adecuadamente por las redes
sociales la informaciénd e la empresa

Totalmente de acuerdo 0

Deacuerdo | 11
Indiferente 72
En desacuerdo 90
Totalmente en desacuerdo 96

0 20 40 60 80 100 120

Figura 5 Pregunta 5
Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacién para la encuesta antes
de implementar el plan de Marketing.
En la figura 5 se observa que la mayoria se encuentra totalmente en
desacuerdo y en desacuerdo de que la pagina que posee en redes

sociales la empresa posee informacion relevante de esta.

6. Al momento de navegar por la pagina
web se torna intuitiva

Totalmente de acuerdo 0

Deacuerdo | 14
Indiferente 79
En desacuerdo 76
Totalmente en desacuerdo 100

0 20 40 60 80 100 120

Figura 6 Pregunta 6

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la encuesta antes

de implementar el plan de Marketing.
La pregunta 6 de la encuesta arrojé que al momento de navegar por la

pagina web no se torna intuitiva ya que la mayoria estuvo totalmente en

desacuerdo
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7. La pagina de las redes sociales cuenta con un
contenido claro y comprensible para el publico

Totalmente de acuerdo 0
De acuerdo 11
Indiferente 73

En desacuerdo 98

Totalmente en desacuerdo 87

0 20 40 60 80 100 120

Figura 7 Pregunta 7

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacién para la encuesta antes

de implementar el plan de Marketing.

Segun los resultados la mayoria se encuentra en desacuerdo de que la
pagina de las redes sociales cuenta con contenido claro y comprensible

para el puablico

8. La pagina de las redes sociales cuenta con un
disefio muy bueno

Totalmente de acuerdo 0
De acuerdo 12

Indiferente 67

En desacuerdo 86

Totalmente en desacuerdo 104

0 20 40 60 80 100 120

Figura 8 Pregunta 8
Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacién para la encuesta antes
de implementar el plan de Marketing.
La pregunta 8 de la encuesta indicé que la mayoria se encuentra
totalmente en desacuerdo de que las redes sociales tienen un disefio

llamativo para los clientes
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9. La pagina de las redes sociales tiene informacion
de contacto com e-mail o nimero celular

Totalmente de acuerdo 0

Deacuerdo 14
Indiferente 79
En desacuerdo 100
Totalmente en desacuerdo 76

0 20 40 60 80 100 120

Figura 9 Pregunta 9
Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacién para la encuesta antes
de implementar el plan de Marketing.
De acuerdo con la pregunta 9 se observa que la mayoria se encuentra
en desacuerdo de que las redes sociales son faciles de identificar los

numeros de contacto

10. La pagina de las redes sociales permite que los
intenautas puedan proporcionan feedback a la pagina

web
Totalmente de acuerdo = 0
Deacuerdo 115
Indiferente 77
En desacuerdo 82
Totalmente en desacuerdo 95
0 20 40 60 80 100

Figura 10 Pregunta 10

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la encuesta antes

de implementar el plan de Marketing.
La mayoria se encuentra totalmente en desacuerdo del que la pagina de
redes sociales proporciona un Feedback, por lo que la voz del

consumidor no es escuchada a través de la pagina.
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11. La pagina de las redes sociales produce
reacciones positivas en los internautas

Totalmente de acuerdo 0

Deacuerdo |8
Indiferente 65
En desacuerdo 100
Totalmente en desacuerdo 96

0 20 40 60 80 100 120

Figura 11 Pregunta 11
Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacién para la encuesta antes
de implementar el plan de Marketing.
La mayoria se encuentra en desacuerdo de que la pagina de redes
sociales produce reacciones positivas en los clientes esto es debido a la

falta de actualizacion y respuesta

12. La pagina de las redes sociales permite que los
visualizadores comprendan la informacién que

presenta
Totalmente de acuerdo = 0
Deacuerdo 11
Indiferente 72
En desacuerdo 87
Totalmente en desacuerdo 99

0 20 40 60 80 100 120

Figura 12 Pregunta 12

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la encuesta antes

de implementar el plan de Marketing.
Los resultados indican que se encuentra la mayoria totalmente de
acuerdo de que la pagina de redes sociales permite que las clientes

comprendan la informacién que presenta.
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13. Se puede recibir atencion a los clientes por medio de

la pagina
Totalmente de acuerdo 0
Deacuerdo |9
Indiferente 67
En desacuerdo 99
Totalmente en desacuerdo 94
0 20 40 60 80 100 120

Figura 13 Pregunta 13

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la encuesta antes

de implementar el plan de Marketing.

De acuerdo con los clientes la mayoria se encuentra en desacuerdo de

gue por la pagina se recibe atencion al cliente.

14. Se encuentra satisfecho con la informacion de la

pagina
Totalmente de acuerdo = 0
Deacuerdo | 8
Indiferente 60
En desacuerdo 96
Totalmente en desacuerdo 105
0 20 40 60 80 100 120

Figura 14 Pregunta 14
Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la encuesta antes
de implementar el plan de Marketing.
La mayoria de los encuestados se encuentra totalmente en desacuerdo
de que se encuentra satisfecho con la informacion que presenta la

pagina.
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15. La pagina de las redes sociales tiene link o QR para

compartir
Totalmente de acuerdo 0
Deacuerdo | 3
Indiferente 72
En desacuerdo 101
Totalmente en desacuerdo 93
0 20 40 60 80 100 120

Figura 15 Pregunta 15
Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacién para la encuesta antes
de implementar el plan de Marketing.
Los resultados arrojan de que la mayoria se encuentra en desacuerdo
de que la pagina de las redes sociales puede ser ubicada por medio de

un enlace o un QR para el facil acceso.

16. La pagina de las redes sociales tiene
informacion adicional de interés

Totalmente de acuerdo 0

Deacuerdo | 11
Indiferente 7
En desacuerdo 75
Totalmente en desacuerdo 106

0 20 40 60 80 100 120

Figura 16 Pregunta 16

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la encuesta antes

de implementar el plan de Marketing.
De acuerdo con los resultados la mayoria se encuentra totalmente en
desacuerdo de que la pagina de redes sociales brinda informacién

adicional de interés sobre los productos qué ofrece la empresa.
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3.5.2. Procedimiento para el objetivo 2: Disefiar el plan
estratégico de marketing para la empresa Curtiembre ecoldgica del norte
SAC

Plan estratégico
Objetivos:
Objetivo general
a) Disefar el plan estratégico de marketing para la empresa
Curtiembre ecolégica del norte SAC.
Objetivos especificos

a) Tener una mejor relacibn con nuestros clientes y lograr su

preferencia.

b) Colocar a nuestra empresa como la primera opcién en la

comercializacion de pieles y cueros a nivel regional.

c) Ganar mayor participacion en el mercado mediante las estrategias

de marketing digital.

RESUMEN EJECUTIVO

La Curtiembre Ecolégica del Norte EIRL es una empresa que
trabaja de forma industrial como abastecedor y productor de pieles
0 cueros que se fundo6 en 23 de diciembre del afio 2010, la empresa
se encuentra dedicada a la actividad economica de extraccion,
adobo y tefiido de pieles. La empresa inicié con la venta de pieles
a nivel nacional y local, destacandose por sus valores
institucionales como el desarrollo, calidad y responsabilidad que
ofrece a sus clientes.

Actualmente cuenta con 12 afios con experiencia en el mercado de
venta pieles para la produccion de calzado, ademas es una de las
curtiembres que actualiza sus procesos con otros que sean
amigables con el medioambiente.

La principal actividad econémica de la Curtiembre Ecolégica del
Norte E.I.R.L. es la extraccién adobo y tefiido de pieles, los cuales
pasan a ser distribuidos y comercializados entre comerciantes
locales (distrito EI Porvenir y Trujillo) para su posterior

transformacién en productos su posterior transformacion en
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productos con valor con valor agregado (zapatos, carteras,
agregado (zapatos, carteras, etc.) la Curtiembre Ecoldgica del
Norte E.I.R.L. inci6 actividades comerciales en el afio 2011, desde
entonces la empresa ha ido mejorando hasta el dia de hoy, la
empresa comercializa y produce Cuero Graso (Negro y Blanco,
Tonos Natural, Lila, Azul marino, Lila, Azul marino, Celeste), Cuero
Espumado Flother (Colores tierra, Azul, Lila), la empresa se
encuentra ubicada en el parque Industrial Mz.C02 Lote. 05, La
Esperanza, Trujillo - Per.

Vision:

Tabla 7

Vision de la empresa Curtiembre Ecolégica del Norte EIRL

VISION ACTUAL

Ser la empresa lider en la industria de cueros a nivel nacional; ser reconocidos por
altos niveles de calidad, responsabilidad social y medio ambiental, produciendo un

impacto positivo en el desarrollo de nuestro pais.

DEBE SER PESO CALIFICACION PONDERADO

Descriptiva del futuro de la

organizacion 0.16 2.00 0.32
Comunica los valores de

la organizacion 0.21 1.00 0.21
Inspiradora 0.12 2.00 0.24
Retadora, alcanzable vy

factible 0.17 3.00 0.51
Atractiva para los

involucrados 0.25 3.00 0.75
Consistente 0.09 3.00 0.27
TOTAL 1.00 14.00 2.30

Nota: Se muestra la evaluaciéon de la visién actual
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La vision de la curtiembre ecoldgica del norte es de 2.3 el valor

ponderado por lo que tiene una calificacion media de lo que deberia ser una

vision para la empresa.
Vision Propuesta:

Tabla 8

Vision propuesta para la empresa Curtiembre Ecoldgica del Norte EIRL

PROPUESTA DE VISION

Curtiembre Ecoldgica del Norte E.I.R.L., esta comprometida para 2025 en ser una de

las empresas lideres en el sector curtido de pieles a nivel regional y nacional, asi como

también lograr que nuestros productos y servicios sean de la mas alta calidad, con

precios competitivos, innovando continuamente para mantener el liderazgo en el

mercado, responsabilidad social y medio ambiental, produciendo un impacto positivo en

el desarrollo de nuestro pais

DEBE SER PESO CALIFICACION PONDERADO

Descriptiva del futuro de Ila

organizacion 0.16 4.00 0.64
Comunica los valores de la

organizacion 0.21 4.00 0.84
Inspiradora 0.12 3.00 0.36
Retadora, alcanzable y factible 0.17 4.00 0.68
Atractiva para los involucrados 0.25 4.00 1.00
Consistente 0.09 4.00 0.36
TOTAL 1.00 23.00 3.88

Nota: Se muestra la evaluacion de la visién propuesta

La visiéon propuesta para la curtiembre ecoldgica del norte es de 3.88

el valor ponderado por lo que tiene una calificacidn alta y es mas adecuada para

la empresa.
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Mision:
Tabla 9
Mision de la empresa Curtiembre Ecolégica del Norte EIRL

MISION ACTUAL

Somos una empresa que trata de servir con excelencia a nuestros clientes
y satisfacer todos sus requerimientos. Perseverar en nuestro esfuerzo hacia
el mejoramiento continuo a través de la utilizacion racional de los recursos,
la capacitacion, motivacién y participacién del personal que labora en

nuestra empresa

DEBE SER PESO CALIFICACION PONDERADO
Clara 'y concisa. 0.08 3.00 0.24
Atemporal. 0.04 3.00 0.12
Facil de comunicar. 0.15 3.00 0.45
Lograr la identificacion de los
. e 0.12 3.00 0.36
miembros con la institucion
Contemplar el accionar actual y
e 0.20 3.00 0.60
futuro de la institucion
Refleja el verdadero potencial de
e 0.18 3.00 0.54
la institucion.
Servir como referente permanente
. 0.23 2.00 0.46
para la toma de decisiones
TOTAL 1.00 20.00 2.77

Nota: Se muestra la evaluacion de la misién actual

La misién de la curtiembre ecoldgica del norte es de 2.77 el valor

ponderado por lo que tiene una calificacion media de lo que deberia ser una

vision para la empresa
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Mision propuesta:

Tabla 10

Mision propuesta para la empresa Curtiembre Ecoldgica del Norte EIRL

PROPUESTA DE MISION

Somos una empresa enfocada en la comercializacién y produccion de las

mejores pieles y cueros en el norte del Perd, con dedicacion y esfuerzo cada

dia para brindar los mejores estandares de calidad con los productos

ofrecidos, trabajando motivados para dar el mejor servicio al cliente,

atendiendo sus necesidades para satisfacer los requerimientos de nuestros

clientes quienes son la razén de ser para la empresa, de tal forma sigan

brindando confianza y seguridad.

DEBE SER PESO CALIFICACION PONDERADO
Clara y concisa. 0.08 4.00 0.32
Atemporal. 0.04 3.00 0.12
Facil de comunicar. 0.15 3.00 0.45
Lograr la identificacion de los
, o 0.12 4.00 0.48
miembros con la institucion
Contemplar el accionar actual y
o 0.20 4.00 0.80
futuro de la institucion
Refleja el verdadero potencial de la
L 0.18 4.00 0.72
institucion.
Servir como referente permanente
o 0.23 4.00 0.92
para la toma de decisiones
TOTAL 1.00 26.00 3.81

Nota: Se muestra la evaluacion de la misién propuesta

La misién propuesta de la curtiembre ecoldgica del norte es de 3.81 el

valor ponderado por lo que tiene una calificacion alta y es mas adecuada para la

empresa.
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Valores para la empresa:

Tabla 11

Matriz axiologica para los valores de la empresa Curtiembre Ecoldgica del Norte EIRL

GRUPOS DE REFERENCIA / STAKEHOLDERS

Sociedad Estado Familia Clientes Proveedores Colaboradores Accionistas Suma.
Respeto X X X X X X 3
Responsabilid
o X X X X X X X 7
Desarrollo X X X X X X X ;
VALORES Compromiso X X X X X i
Participacion X X X X X X 3
Calidad X X X X X X X ;
Competitividad X X X X 4

Nota: Se muestra la evaluacion de la matriz axiolégica para definir los valores predominantes

Los puntajes mas altos para definir los valores predominantes para la Curtiembre Ecoldgica del Norte EIRL son, la

responsabilidad, desarrollo y calidad ofrecida.
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Responsabilidad: La Curtiembre ecolégica del norte SRL se
responsabiliza por cumplir las expectativas de los clientes o grupos de
interés en el aspecto econ6mico, social y ambiental, priorizando los
esfuerzos en la preservacion del medio ambiente en donde se desarrolla
la actividad econémica garantizando la sustentabilidad de las futuras
generaciones

Calidad: La Curtiembre ecoldgica del norte SRL tiene el compromiso de
brindar un producto con los estandares de calidad mas altos del
mercado, ya que se sabe que es un mercado cada vez mas exigente el
cual prioriza enfocar esfuerzos en la mejora de la calidad de los
productos de tal forma cumpla y supere las expectativas o
requerimientos del cliente.

Desarrollo La Curtiembre ecoldgica del norte SRL se ha mantenido en
constante evolucion durante todo el tiempo, adquiriendo y fortaleciendo
habilidades, destrezas e innovacion favoreciendo al desarrollo eficiente
de los recursos empleados, como evidencia se encuentra la innovacion
de los productos al igual que los procesos que ayudan al crecimiento

sostenible de la organizacion.
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Tabla 12

Perfil del entorno general

CONCEPTO N T Nota
Ambiente Social:
. . El nivel educativo es indiferente para el
Nivel educativo X .
desarrollo de las actividades.
. Las tendencias del consumismo elevan la
Consumismo X i
demanda de pieles.
Poder adquisitivo X
Tasa de crecimiento . . -
) X La poblacién se mantiene en crecimiento.
poblacional
Tasas de migracion X | Ingreso de extranjeros a la ciudad.
. . Actualmente la economia en la region sigue su
Incidencia a la pobreza X
curso normal.
Cuestiones éticas X
Ambiente Econémico
Financiero
- La Libertad es la segunda economia mas
Crecimiento del PBI X ; L2 0
importante para el Peru. (incremento del PBI 4%)
Debido al incremento de extranjeros en la zona,
Costo de la mano de obra X .
el costo es variable.
L Incremento de la oferta en cuanto a precios de
Costo de la materia prima X . .
materiales e insumos
. . El interés para adquirir los insumos o materiales
Tasas de interés. X .
ha incrementado
Tipo de cambio X La moneda nacional se ha devaluado.
Inflacién X | Se percibe crecimiento econémico
Ambiente Tecnoldgico
Influencia de las redes sociales para hacer
Desarrollo de las o .
S X | publicidad de los productos que se ofrece al igual
comunicaciones . ;
que la captacion de clientes.
Madurez tecnoldgica X | Incremento de las ventas por internet
. . . Innovacién para mejorar el proceso de
Mejoras e innovaciones de i . S
. X produccién del cuero por medio de maquinas y
la tecnologia . .
equipos eficientes.
Avance en la ciencia de los X Nuevos materiales o0 insumos menos
materiales e insumos contaminantes.
Potencial de innovacion X Nuevas mejoras en la industria del curtido.
Mecanismos de compra .
X | Incremento del uso de las redes sociales

del consumidor
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CONCEPTO MN B\R E P MP Nota
Ambiente politico legal
Normativa laboral X Remuneraciéon minima vital a S/1025
Legislacion x Existen procesos para el manejo de desperdicios
medioambiental y residuos.
Estabilidad politica x Posible estancamiento econémico debido a la
P ' inestabilidad ocasionada por el presidente actual
Ambiente Demografico
politica ambiental X | Métodos para el manejo de residuos
Impacto ambiental. « Nuevos procedimientos para mitigar impactos
ambientales
Reciclado X
Normas de emision
Ambiente Ecoldgico
Conservacion del " PTAR para reducir el uso de los recursos
ecosistema materiales
Contaminacién del aire, « Contaminacion por quimicos en residuos liquidos
agua y suelo. en contacto con el agua
Ambiente Competitivo
Participacion en el . Clientes fidelizados, no fidelizados y mercados no
mercado descubiertos.
Efectividad de los canales . Pago a terceros para realizar el transporte de los
de distribucion productos.
Posicién financiera X Utllldadgg minimas por elevados egresos en la
produccion.
MN E P MP
Muy negativa Negativa | Equilibrada Positiva | Muy Positiva

Nota: Los datos fueron extraidos del analisis de la empresa Curtiembre

Ecologica del Norte EIRL.

Ambiente Social:

El nivel educativo es indiferente para el desarrollo de las actividades.

Las tendencias del consumismo elevan la demanda de pieles. La poblacion se

mantiene en crecimiento. Ingreso de extranjeros a la ciudad. Actualmente la

economia en la region sigue su curso normal.

Ambiente Econémico Financiero

La Libertad es la segunda economia mas importante para el Peru.

(incremento del PBI 4%). Debido al incremento de extranjeros en la zona, el

costo es variable. Incremento de la oferta en cuanto a precios de materiales e

insumos. El interés para adquirir los insumos o materiales ha incrementado. La

moneda nacional se ha devaluado. Se percibe crecimiento econémico

Ambiente Tecnoldgico
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Influencia de las redes sociales para hacer publicidad de los productos
gue se ofrece al igual que la captacion de clientes. Incremento de las ventas por
internet. Innovacién para mejorar el proceso de produccion del cuero por medio
de magquinas y equipos eficientes. Nuevos materiales 0 insumos menos
contaminantes. Nuevas mejoras en la industria del curtido. Incremento del uso
de las redes sociales

Ambiente Politico Legal

La remuneracion minima vital se increment6 de S/ 930 a S/ 1025.
Existen procesos para el manejo de desperdicios y residuos. Posible
estancamiento econdmico debido a la inestabilidad ocasionada por el presidente
actual

Ambiente Demografico
Nuevos métodos para el manejo de residuos. Nuevos procedimientos

para mitigar impactos ambientales
Ambiente Ecoldgico

PTAR para reducir el uso de los recursos materiales. Contaminacion
por quimicos en residuos liquidos en contacto con el agua.
Ambiente Competitivo
Clientes fidelizados, no fidelizados y mercados no descubiertos. Pago
a terceros para realizar el transporte de los productos. Utilidades minimas por

elevados egresos en la produccion.
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Andlisis de la Matriz EFE

Tabla 13
Matriz de evaluacion del factor externo

Matriz EFE
Factores determinantes del éxito Peso Calificacion - Ponderacion
(0,00-1,00) (1-4) (P X Cal.)

OPORTUNIDADES

1 Incremento del PBI por afo. 0.05 2.00 0.10
Crecimiento del sector de cuero vy

2 tecnologia. 0.05 3.00 0.15
mayor aporte de la competencia en cuanto 0.10 200 0.20
a innovacién y calidad. ' ' '

4 Posibilidad de exportacion. 0.15 2.00 0.30
Alianzas  estratégicas  con nuevos
distribuidores

6 _Implementacu?n de tecnologias para reducir 0.20 200 0.40
impactos ambientales
AMENAZAS

1 Importacion de cuero a nuestro pais con un 0.08 200 0.16
menor costo por los TLC.
Multgs debido a la infraccibn de leyes 012 1.00 012
ambientales.

3 Presencia de productos sustitutos. 0.10 2.00 0.20
Presencia de nuevos competidores en el

4 mercado con una mejor tecnologia e
innovacion.

5 Guerra de precios 0.10 2.00 0.20

6 Inve?r"slon‘es de I_a competencia  en 0.05 1.00 0.05
certificaciones de calidad y medio ambiente.

TOTAL 1.00 1.88
LEYENDA:
calificacion:

4 = Respuesta superior a la media

3 = Respuesta por encima de la media
2 = Respuesta es la media

1= La respuesta es mala

Nota: Los datos fueron extraidos del analisis externo de la empresa

Curtiembre Ecoldgica del Norte EIRL.
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El resultado es medio con un valor ponderado de 1.88 por lo que hay
gue tomar importancia en las oportunidades y amenazas de tal forma
se plantee una estrategia que permita potenciar las oportunidades y
mitigar las amenazas existentes para la produccion de cuero en la

Curtiembre Ecoldgica del Norte EIRL

Tabla 14
Perfil estratégico del entorno especifico

CONCEPTO MN N = P

Poder de Negociacién de proveedores:

NUmero de proveedores

Tamafio de proveedores

Vinculacién con los proveedores

X X | X X

Posibilidad de sustitucion

Riesgo de ingreso de competidores potenciales:

Amplio tamafio del mercado

Diferenciacion por calidad

Diferenciacién por precio X

Diferenciacién por rapidez en la entrega X

Know How especializado

Rentabilidad del negocio X

XX [ X | X | X |X |X

Equipos de alto costo X

Poder de negociacién de clientes:

Alta concentracion en un cliente X

Posibilidad de crecimiento en clientes actuales

Ingreso a nuevos sectores

Posibilidad de captar clientes en sectores actuales X

X [ X [ X [X |X

Capacidad de produccion disponible

Amenaza de productos sustitutos:

NUmero de sustitutos

Tamafo de empresas que producen sustitutos

X X | X

Grado de sustitucion del cliente X

Rivalidad en el sector:

Numero de competidores de similar tamafio. X

Competencia por precios. X

Competencia por plazos de entrega. X

Competencia por calidad de producto X

Competencia por calidad de servicio

Posicién financiera de la empresa X

XX [ X [X [X |X|X

Participacion de mercado

Curtiembre Ecoldgica del Norte EIRL X
Curtiembre Chimu Murgia Hermanos S.A.C. X

Nota: Se muestra el perfil estratégico comparandose con la curtiembre lider.
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Tabla 15
Matriz de Perfil Competitiva MPC

Matriz Perfil Competitiva - MPC

Curtiembre Ecoldgica del Curtiembre Chimu Murgia

Competidores Norte EIRL Hermanos S.A.C.
Factores claves de éxito (f(())(())) (1-4) (P X Cal) (1-4) (P X Cal)
1 Mejorar los canales de o 3 0.45 4 0.60
distribucion
5 Lanzamientos de nuevos 0.15 3 0.45 3 0.45
productos
3 reduccion de costos de . 3 0.45 4 0.60
fabricacion
4 introducciéon a nuevos 0.15 3 0.45 5 0.30
mercados
5 Implementacion ~ de ., 3 0.90 3 0.90
campaifas Publicitarias
g Menor impacto medio ., 2 0.20 3 0.30
ambiental
TOTA  1.00 2.90 3.15
PUNTAJE
Curtiembre Ecol6gica del Norte EIRL (YO) 2.90
Curtiembre Chim( Murgia Hermanos S.A.C. 3.15

Nota: Los datos se muestran con relacion a la comparacion de la Curtiembre

Ecologica del Norte EIRL y la competencia lider

El mejor perfil competitivo mayor lo tiene la Curtiembre Chima Murgia
Hermanos S.A.C. con 3.15 de suma ponderada, por lo que es importante mejorar
los factores clave para el éxito y pasar de una fuerza menor a una fuerza mayor

y lograr el posicionamiento de la empresa en el sector de produccion de pieles
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Tabla 16

Benchmark Estratégico

MI EMPRESA

Ml COMPETIDOR

VISION

Ser la empresa lider en la industria de
cueros a nivel nacional; ser reconocidos
por altos niveles de calidad,
responsabilidad  social 'y  medio
ambiental, produciendo un impacto
positivo en el desarrollo de nuestro pais.

Curtiembre Chimu Murgia Hnos SAC,
esta comprometida en ser una de las
empresas lideres en el sector curtido de
pieles a nivel nacional e Internacional,
lograr que nuestros productos y servicios
sean de la més alta calidad, con precios
competitivos, innovando continuamente
para mantener el liderazgo en el
mercado, de acuerdo con las nuevas
tendencias y exigencias de calidad.

MISION

Curtiembre Ecolégica del Norte E.I.LR.L.,
esta comprometida para 2025 en ser una
de las empresas lideres en el sector
curtido de pieles a nivel regional y
nacional, asi como también lograr que
nuestros productos y servicios sean de la
mas alta calidad, con precios
competitivos, innovando continuamente
para mantener el liderazgo en el
mercado, responsabilidad social y medio
ambiental, produciendo un impacto
positivo en el desarrollo de nuestro pais

Somos una empresa dedicada a la
produccion y comercializaciéon de pieles
y cueros, nos esforzamos dia a dia por
mantener los mas altos estandares de
calidad en nuestro servicio, ofreciendo
los mejores productos terminados de
mejor calidad y trabajando para que
nuestros clientes, quienes son nuestra
razon de ser, sigan brindandonos su
preferencia.

ESTRATEGIA
CORPORATIVA

Mantener satisfaciendo la demanda de
pieles en nuestro mercado, manteniendo
bajo control los costos de produccion. El
principal objetivo es mantener la
participacibn de mercado actual en la
region Norte y sur del Peru sin disminuir
la rentabilidad del negocio.

Curtiembre Chimu Murgia Hnos SAC
busca poder enfocar esfuerzos en la
satisfaccion del mercado consumidor el
cual es el de mayor crecimiento
sostenible.

ESTRATEGIA
SEGMENTACION

En la busqueda de nuevos mercados
la Curtiembre Ecolégica del Norte EIRL
ha diversificado su oferta comercial
para la mejor atencion en la demanda
de productos priorizando la venta de las
pieles mas comerciales.

A través del lanzamiento de nuevos
productos Curtiembre Chimu Murgia
Hnos SAC busca el consolidar el
mercado familiar con precios asequibles
para todo estrato socio econémico.

ESTRATEGIA
POSICIONAMIENTO

Para el posicionamiento la Curtiembre
Ecoldgica del Norte EIRL la empresa se
encuentra en lugar estratégico para el
abastecimiento de pieles a las distintas
empresas que solicitan, ademas para
lograr una mayor captacion, ofrece
productos con una calidad superior a un
precio accesible.

Buscar como principal nicho de negocio
la demanda del mercado empresarial, ya
que busca ser proveedor en varias
empresas de calzado y actualmente es
su principal fuente de ingresos
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ESTRATEGIA DE

Lograr una mayor consolidacion a través
de nuevas adquisiciones para el negocio
de curtido de pieles asi como para
negocios complementarios que logren

Consolidar el mercado empresarial en
el pais y tanto en el centro del Peru
como en las diversas zonas de este, al

CRECIMIENTO . : e _ : - J
expandir la presencia geografica y la|igual que laincursién de la exportacién
diversificacion ~ del  portafolio  de|a mercados extranjeros.
productos.

Continuar fortaleciendo las relaciones Afianzar |a cooperacion en sus canales
ALIANZAS comerciales con el objetivo de fidelizar a de distribucion en el norte del pais, asi

ESTRATEGICAS

los clientes con la marca e incrementar la
demanda por nuestros productos.

mismo consolidar la cooperacion
entre socios estratégicos para la
distribucion en todo el Pert

Nota: el Benchamark se realiz6 comparando con la competencia lider

Tabla 17

Matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accion

MATRIZ PEYEA

POSICION ESTRATEGICA' Y EVALUACION DE LA ACCION

FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO Calificacion Promedio
FUERZA FINANCIERA (FF)
Rentabilidad sobre la inversion 3
Liquidez 3
Capital de trabajo 3 3.20
Flujos de efectivo 4
Riesgos implicitos 3
SUB TOTAL 16
FUERZA DE LA INDUSTRIA (FI)
Potencial crecimiento 4
Potencia de utilidades 3
Unica empresa en el Perl 1
Estabilidad financiera 3 _ 3.33
Conocimientos tecnol6gicos 4
Potencial ingreso competencia nacional 5
SUB TOTAL 20
ESTABILIDAD DEL AMBIENTE (EA)
Cambios tecnolégicos -3
Riesgo / pais -3
Escala de precios de productos de competidores -2
Tasa de inflacion estable acumulado anual -2 ) 257
Dependencia de proveedores -3
Barreras para entrar en el mercado externo -2
Presion competitiva -3
SUB TOTAL -18
VENTAJACOMPETITIVA (VC)
Participacion del 30% del mercado local -1
Calidad del producto lideres en el mercado -2
Ciclo de vida del producto -2
Producto ecoldgico -3 -2.50
Lealtad de los clientes -5
Conocimientos tecnoldgicos -2
SUB TOTAL -15
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CONCLUSION: Coordenada
Vector Eje X 0.83
Vector Eje Y 0.63

Nota: La empresa debera seguir estrategias de tipo agresivo

GRAFICO PEYEA

Fuerzas
Financieras
A
CONSERVADORA, e AGRESIVA
e Penetracion en el Mercado
+5 Desarrollo de Mercado
Desarrollo de Producto
4 Integracion hacia atras
~Agresiva de tipo competitivo cauteloso
A2 T
| e :__"(0.83, 0.63)
Ventaa | | | o | //JE | | | | | | o [uerzas
Cormpetitiva 1 | I & | 1 | . J | M neuerieies
-5 -5 4 -3 -2 - 1 +1  +2 43 +4 +5 4§
™,
B
(3
_3__
4 T+
51
DEFENSIVA 6T COMPETITIVA,
v
Estabilidad del
Ambients

Figura 17 posicion estratégica y evaluacion de la accion

Nota: La figura muestra que tipo de estrategias se debe plantear

La empresa Curtiembre Ecoldgica del Norte EIRL al posicionarse en el
primer cuadrante debe tomar acciones agresivas para incrementar el
posicionamiento una de ellas es la penetracion del mercado lo cual es importante
para la empresa, puesto que el marketing es deficiente en la empresa y seré un

factor crucial para el incremento de las ventas.
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Tabla 18
Matriz de politica direccional

POTENCIAL DEL MERCADO PONDERACION (N) VALOR TOTAL
Tamafio del mercado 0.3 3 0.9
Tasa de crecimiento 0.2 2 0.4
Sensibilidad al precio 0.3 3 0.9
Grado de concentracion 0.1 3 0.3
Barreras de entrada 0.1 2 0.2
TOTAL 1 27

FUERZA DE LA COMPANIA PONDERACION (N) VALOR TOTAL
Cuota del mercado 0.2 3 0.6
Crecimiento de la cuota del mercado 0.1 2 0.2
Poder de negociacion con el cliente 0.3 3 0.9
Imagen lograda 0.1 2 0.2
Rentabilidad 0.3 2 0.6
TOTAL 1 2.5

Nota: La matriz servira para evidenciar qué estrategia se debera aplicar

Como la fuerza de compaiiia es normal y el potencial del mercado es

MATRIZ DE POLITICA DIRECCIONAL

Guia para determinar la estrategia de una compafia
5

F Alto i . o L Liderazgo
u Diversificacion Segmentacion del en el mercado
E mercado innovacion
R 375
F4
A
Mantenimiento de
D ; pnetracion
E Retiro en Expansion;
Normal fases; del mercado diferenciacion del |— 2
L . fusion producto
A I —
c
o]
M B 12
p Bajo Retiro de I_rnitacién; Generacion
a inversion retiro en fases de efectivo
|
A — 1
No atractivo Prom’edio {-\tractivo
5 3.75 2] 12 1

POTENCIAL DEL MERCADO

Fuerza de la compafiia 248
Patencial del mercada 27

Figura 18 Matriz de politica direccional

promedio, se debe aplicar estrategias para mantener la posicion en el mercado

al igual que de penetracion en el mercado.
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Anélisis de la matriz EFI

Tabla 19
Matriz de evaluacion del factor internos

Matriz EFI
Factores Controlables
) Peso Calificacion Ponderacion
FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO (0.00-
1.00) (1-5) (Peso x Cal.)
FORTALEZAS
1 Experiencia en rubro del cuero 0.10 4.00 0.40
2 Liderazgo de la gerencia 0.14 4.00 0.56
Ofrecen un cuero de buena calidad a un precio
3 Lccesible. 0.08 4.00 0.32
4 Buen trato a los clientes. 0.15 4.00 0.60
Lider con respecto a productos de calidad dentro
> de un rubro con mayor demanda. 0.10 5.00 0.50
Contar con personal capacitado para las
6 actividades de mantenimiento 0.08 4.00 0.32
DEBILIDADES
1 Falta de infraestructura. 0.08 2.00 0.16
Falta de tecnologia para los procesos
2 0.05 2.00 0.10

administrativos y productivos.
3 Capacidad de financiacion. 0.05 2.00 0.10

Baja inversion en tecnologia que mejore la

4 productividad y disminuya el impacto ambiental. 0.04 1.00 0.04
Materia Prima (pieles) no cuenta con un

5 mercado formal de comercializacion. 0.08 2.00 0.16

6 Posicionamiento en el consumidor 0.05 1.00 0.05

TOTAL... 1.00 3.31

Nota: Los datos fueron extraidos del analisis interno de la empresa
Curtiembre Ecoldgica del Norte EIRL.

El resultado es 3.31 por lo que hay que tomar importancia en las
fortalezas y debilidades de tal forma se plantee una estrategia que permita
potenciar las dar a conocer a los clientes las fortalezas que posee la empresa y
dar solucion a las debilidades existentes convirtiéndolas en fortalezas para la

produccion de cuero en la Curtiembre Ecolégica del Norte EIRL
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Tabla 20

Matriz de Ventaja competitiva

1 2 3 4 5 6 7
| ialc Capacidad
Ve Posicio Posicion dn;por;t:}rgﬁﬁ yOStOS compet_idor Accion
n competidor la posicion |rapidez para mejorar recomendada
la posicion
. Bajar el precio por

Bajo costo :

deJ Media Media Alta Bajo Media debajo del.,COStO

produccion. de producuo_n de
la competencia.
Incrementar la
imagen de la

Posicionado organizacion; para

en La Media Alta Alta Media Alta asegurar el

Libertad posicionamiento
de la empresa La
Libertad
Mejorar la calidad
del producto
respecto a las

Diversidad necesidades

de Media Media Baja Alto Media siempre

productos. esperando
superar las
expectativas  del
consumidor
Sensibilizar a la
organizacion de la
importancia  que
tiene para la

Per_sonal . . : empresa

mejor Alta Alta Media Media Media d ’

: esarrollar un
motivado.

producto que sea
competitivo en un
mercado
globalizado.

Nota: la matriz muestra la ventaja competitiva para la empresa.
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Tabla 21
Matriz de FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Importacion de cuero a nuestro pais con un

O1 |Incremento del PBI por afio. Al
menor costo por los TLC.

02 | Crecimiento del sector de cuero y tecnologia. A2 Multf';\s debido a la infraccion de leyes
ambientales.

o3 |Mmayor _a}porte _de la_competencia en cuanto a A3 | Presencia de productos sustitutos.

innovacion y calidad.

Presencia de nuevos competidores en el

04 | Posibilidad de exportacion. A4 |mercado con wuna mejor tecnologia e
innovacion.

O5 | Alianzas estratégicas con nuevos distribuidores A5 | Guerra de precios

06 Implementacién de tecnologias para reducir impactos A6 Inversiones de la competencia en

ambientales

certificaciones de calidad y medio ambiente.

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS FA

F1 Experiencia en rubro del cuero

Liderazgo de la gerencia

Realizar un seguimiento continuo de su cartera de
productos

Establecer el precio por debajo del costo de la
competencia, en los productos con menor

F2 rotacion
Buscar la integracién en nuevos mercados locales; Promover los controles realizados para
Ofrecen un cuero de buena : SR - . !
. . : mostrando la diversificacion de productos que preservacion del medio ambiente para los
calidad a un precio accesible. ; )
F3 muestra la empresa. consumidores que adquieren el producto
Realizar campafias de publicidad o marketing
Buen trato a los clientes. Brindar un excelente servicio al cliente promoviendo la calidad y variedad de los
F4 productos ofrecidos

Lider con respecto a productos de
calidad dentro de un rubro con
F5 mayor demanda.

Aprovechar las alianzas estratégicas para promover
los productos ofrecidos

Aprovechar la presencia de productos
sustitutos de importacion y menor calidad para
promover la calidad de las pieles ofrecidas.

Contar con personal capacitado
para las actividades de
F6 mantenimiento
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DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

D1 Falta de infraestructura.

Falta de tecnologia para los

Utilizar la internet como medio para ofrecer nuestros

Realizar capacitacion al personal para el

D2 rocesos administrativos . monitoreo de indicadores de ventas
b . y productos a empresas y demas mercados. - . y
productivos. posicionamiento.
. . Aprovechar la guerra de precios, para
Analizar la cartera de productos y mostrar por medios digminuir la vari%cién de prrt)acios dep los
D3 Capacidad de financiacion. virtuales las ventajas de la calidad de la calidad de los

productos.

productos en el mercado nacional; teniendo un
eficiente manejo de costos de la empresa.

Baja inversion en tecnologia que
D4 mejore la  productividad vy
disminuya el impacto ambiental.

Implementar un sistema de gestion ambiental, de
calidad y de seguridad en la empresa.

Implementar indicadores de gestion ambiental
de tal forma se lleve un control para mitigar
impactos ambientales generados.

Materia Prima (pieles) no cuenta
D5 con un mercado formal de
comercializacion.

Aprovechando la integracion comercial, tratar de
solucionar los problemas legales para mejorar la
imagen de la empresa

Aprovechar los fondos de INNOVATE Peru
para la implementacion de los sistemas de
gestion ambiental, de calidad y de seguridad

D6 Posicionamiento en el consumidor

Nota: La matriz muestra las fortalezas, debilidades, oportunidades, amenazas y estrategias para la empresa.
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Tabla 22
Mapa Estratégico

MAPA ESTRATEGICO 2022 - 2023

Vision: Curtiembre Ecolégica del Norte E.I.R.L., esta s L,
. Mision: Somos una empresa enfocada en la comercializacion
comprometida para 2025 en ser una de las empresas - . B
o . ) h - y produccién de las mejores piedes y cueros en el norte del
lideres en el sector curtido de pieles a nivel regional y . L o ]
- . - Per(, con dedicacién y esfuerzo cada dia para brindar los
. nacional, asi como también lograr que nuestros productos : ) . .
VISION . . . . mejores estandares de calidad con los productos ofrecidos,
< y senvicios sean de la mas alta calidad, con precios R . X L .
MISION " ) . trabajando motivados para dar el mejor senicio al cliente,
competitivos, innovando continuamente para mantener el . : ) -
A - . h atendiendo sus necesidades para satisfacer los requirmientos
liderazgo en el mercado, responsabilidad social y medio . . .
) . . o de nuestros clientes quienes son la raz6n de ser para la
ambiental, produciendo un impacto positivo en el . - .
; empresa, de tal forma sigan brindando confianza y seguridad.
desarrollo de nuestro pais
LINEAMIENTOS L Ventas
ESTRATEGICOS Crecimiento Enfocado . y
p05|C|onam|ento
Tomar decisiones de I._OQ ra.r posif:ipn
inversién y crédito, con el financiera sélida Lograr excedente
FINANCIERA 6sito d f | :
B D y favorable de capital de
recuperabilidad. trabajo neto
L~
Lograr el
posicionamiento
de empresa de
COMERCIAL Liderar el jrtiembre lide Penetrar nuevo
mercado segmento de
microfinanciero mercado
Contar con sistema
de gestion Contar con un
PROCESOS ambiental y de Sistema de Gestién
salud ocupacional de Calidad
RR HH Mejorar las Promoverel
_ desarrollo personal Meijorar el clima
competencias del de los trabajadores. ! laboral.
personal. ‘
Nota: El mapa muestra las mejoras para lograr la mision y visién de la
empresa.
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Tabla 23

Tablero de control.

_ Objetivos o Base _ Rango S
Perspectivas L Objetivos 2023 Indicadores Iniciativas Responsable FECHA
Estratégicos 2022
Lograr posicion una Cantidad de i
financiera soélida ingresos/mes
Lograr posicion una Nivel de
. . X e -
financiera favorable competitividad.
Incrementar en un —
o .- | Lograr excedente de Productividad
75 % la posiciéon ital de trabaio net laboral X -
Financiera |[financiera de la _crap & de rabajo neto anora Jefe financiero 7/12/2023
empresa para | romar deC|S|,or]es de
marzo de 2023 inversién y crédito, con
' el propdsito de X n° de ingresos / i
asegurar su inversion mensual
rentabilidad y
recuperabilidad.
N° de segmentos
Penetrar nuevo
encontrados al -
segmento del mercado.
mes X
Lograr el
posicionamiento de X )
_ Incrementar  las | empresa de curtiembre .
Comercial [ventas en un 95% | |ider Jefe Comercial 7/12/2023
marzo de 2023. Afrontar los conflictos . .
- N° de conflictos
que se originan en el X -
. afrontados
entorno de su trabajo
Incrementar las ventas. Ventas/mes X -
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Contar con un sistema
de gestion ambiental.

Grado de impacto
ambiental

Disminuir los
costos de | contar con un sistema N° de clientes
Jefe de procesos y
Procesos |reprocesos en uUn| de gestion de calidad. X satisfechos operaciones. 7/12/2023
50% para marzo -
de 2023. Contar con un sistema
de identificacion de N° de
peligros y salud accidentes/mes
ocupacional.
Mejorar las N°
: personal
competencias del .
capacitado.
personal.
Evaluar
Incrementar en un | constantemente el " Grado de
Talento 95 % las | desempefio del desempefio
Humano capacidades  del | personal. Jefe de RRHH 7/12/2023
trabajador para Mei | i
marzo de 2023. cjorar € clima Eficacia
laboral.
Promover el desarrollo
personal de los X Eficiencia
trabajadores.

Nota: muestra el control de los objetivos estratégicos para la empresa.
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Se aplico estrategias de marketing mix:
Producto:

El producto es el bien o servicio que produce la empresa con la finalidad
de satisfacer una necesidad en el mercado o proveer de materiales a productores
de producto terminado. el producto principal de la curtiembre ecolégica del norte
ubicada en Trujillo es el cuero terminado, donde la piel pasa a través de varios
procesos de curtido con la finalidad de obtener un producto de calidad y en varios

colores que ofrecen a los productores de zapatos.
Productos comercializados

La Curtiembre Ecoldgica del Norte E.I.R.L., ofrece los servicios de curtido y
procesamiento de pieles y/o cueros para los distintos servicios de comercio del
mercado nacional e internacional. A continuacion, se detallan en la Tabla 6 los

productos.

Tabla 24

Lista de productos de la Curtiembre Ecol6gica del Norte SRL.

Productos
Cuero Anapado Cuero Dunas
Cuero Box Cuero Econémico
Cuero Crakelado Cuero Mocasin
Chero Charol Cuero Wax
Cuero Crazy Frisa Forro Vacuno

Nota: Tomado de la informacién general del analisis documental de la
empresa Curtiembre Ecoldgica del Norte E.I.R.
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'®) CURTIEMBRE

Ecoldgica del Norte E.LR.L. -

LABORATORIO
NE ANAIIQIS

auiliicos

FINAN [IADO POR:

ate?

S = e+ e

Figura 19 Producto

El principal producto estrella es el cuero negro ya que
principalmente se utiliza en épocas de escolaridad para la produccion de
zapatos escolares para los alumnos de las distintas escuelas al igual que
también de calzado para el trabajo. Por lo que la curtiembre tiene como
principal objetivo mantener satisfecho al mercado con los cueros mas
demandados para mantener una mayor utilidad con los productos mas

vendidos.

Objetivos del producto
Los principales objetivos del producto son:

- Satisfacer las necesidades y expectativas del consumidor con
el producto que solicita
- Mantener altos estandares de calidad en el producto.

- Lograr el reconocimiento del producto a nivel nacional
Estrategias para el producto en la curtiembre ecolégica del norte:

Desde que inicié ejercicios laborales la empresa curtiembre
ecoldgica del norte E.I.R.L. siempre buscé la satisfaccion de los clientes

otorgandoles un producto de calidad que logre satisfacer sus
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necesidades y por ende siempre se ha visto en la necesidad de
Implementar nuevas estrategias que minimicen los tiempos productivos
y logren acaparar mas el mercado, Por otro lado el producto se
caracteriza por tener una calidad excepcional y diferencial ya que la
materia prima que emplea es de excelente calidad, esto sélo se puede
lograr empleando procedimientos de calidad que logren cumplir los

objetivos comerciales que plantea la organizacion.
Precio:

Es la cantidad de dinero que una persona esta dispuesto a pagar
por el bien o servicio que ha sido otorgado por la empresa proveedora.
el precio se establece de acuerdo con los costos que se le atribuye a la
produccion del bien o servicio con el porcentaje o margen de contribucion
gue se desea ganar por el bien o servicio ofrecido a los clientes. la
finalidad del precio es establecer un precio justo que logre cautivar a los

clientes para que adquieran el producto.
Objetivos del precio
Los principales objetivos del precio son:

- Establecer un precio justo que logre que todos los clientes
puedan acceder al mismo producto.

- Minimizar los costos operativos y de produccion con la
finalidad de otorgar precios justos y accesibles a los clientes

- brindar un producto de excelente calidad a un precio justo y

por debajo de la competencia.
Estrategias del Precio:

Como la gran mayoria de las empresas siempre estan en busca
de establecer precios minimos para que la mayoria de la poblacién
consuma el producto, la curtiembre ecolégica del norte en Trujillo,
Mantiene precios accesibles al igual que descuentos por cantidad ya que
estos son necesarios para que la mayoria de los productores firme un
acuerdo o contrato para establecer relaciones y proveerles de pieles

terminadas para la produccién de calzado en la localidad de Trujillo.
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debido a que los costos de las curtiembres se mantienen iguales entre
la competencia y la curtiembre ecoldgica del norte, la principal estrategia
gue se aplica es la mejora de los costos de acuerdo con la cantidad de
producto que se solicita al igual que los contratos que se establece para

realizar el abastecimiento de pieles.
Plaza:

La plaza es el lugar a donde se dirige el producto final en otras
palabras el canal de distribucién dénde se encuentra el producto hasta
el destino que es el cliente. La empresa que se emplea para realizar el
traslado de pieles de un lugar a otro es la empresa Marvisur la cual el
costo es pagado por el cliente que se encuentra en la zona alejada, si es
gue se encuentra en una zona cerca a Trujillo el costo de transporte es
libre, la empresa curtiembre ecolédgica del norte cuenta con clientes ya
sea en el sur del Peru al igual que en el norte en Truijillo ya que hay en
el distrito de ElI Porvenir se encuentra la mayor proporcion de

trabajadores del calzado.
Objetivos de la plaza:

- Promocionar la calidad de los productos al cliente que ofrece
la curtiembre ecoldgica del norte

- cumplir con todas las entregas de los clientes asegurando
buenas relaciones con el canal de distribucion y asi entregar
a tiempo la solicitud de productos.

- innovar y mejorar los canales de distribucion para ofrecer
distintos medios de transporte para los clientes

- fortalecer las relaciones con los clientes y asi captar nuevos

clientes para la curtiembre ecoldgica del norte
Estrategias para la Plaza:

Como la gran mayoria de las empresas siempre estan en busca
de establecer un canal de distribucion sélido para que la mayoria de la
poblacién consuma el producto, la curtiembre ecolégica del norte en

Trujillo, mantendra sus plataformas digitales al igual que su relacion con
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los proveedores de servicios de transporte 6ptimos ademas de fortalecer
la capacidad de respuesta de los clientes en Facebook. Se garantizara
el delivery, manteniendo promociones vigentes de acuerdo con una
cantidad de consumo asi se alentara las ventas, por otro lado con la
mejora de la pagina de Facebook se obtuvo una mejora de las ventas
consolidadas por medios publicitarios. También se asegura que el
producto va desde el productor al consumidor, lo que garantiza precios

de fabrica.
Promocion:

La promocion es la forma de atraer la intencién de compra de los
clientes, existe con la finalidad del consumidor adquiera un producto a
un costo especial para que asegure ventas y también genere ingresos
por el volumen de ventas. La estrategia de promocién se encontraba sin
la atencion debida, los clientes no se sienten atraidos por la empresa a
través de la pagina de Facebook, tampoco emplea la publicidad por esa
via, y ello ha causado que la Curtiembre ecoldgica del Norte pierda
clientes y ademas no tenga un tiempo de respuesta adecuado, por lo
gue palos clientes no se sienten atraidos por las ofertas de la Curtiembre

ecoldgica del Norte.
Objetivos de la promocion:

- Alentar a que los clientes compren al por mayor ya que se
recibird un descuento.
- Por medio de las redes sociales dar a conocer al publico las

ofertas que la Curtiembre Ecoldgica del Norte ofrece.
Estrategia de promocion.

La Curtiembre Ecologica del Norte no ofrece muchos
promociones o descuentos a los clientes ya que nunca se implemento
un plan para ello, pero es de mucha importancia que se apligue este tipo
de estrategias ya que al consumidor le gustan las promociones, ademas
captard mas la atencion del publico al que se dirige. Como los clientes

no conocen las promociones en este sector, les llamard la atencién que
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tengan descuentos por grandes compras o también descuentos por

contratos grandes.

Se propone establecer un plan de publicidad con el fin que la
Curtiembre Ecologica del Norte sea mas conocida por la poblacién y

consumidores del cuero.
Plan de publicidad

Logotipo de la Curtiembre Ecoldgica del Norte: el logotipo es la
imagen que ayuda a identificar la marca de la empresa a los clientes, De
igual forma es un medio para llamar la Atencién al Cliente con los
colores, letras o imagenes que consideremos para el logotipo y tiene la
finalidad de obtener la vista de la gran mayoria de clientes posibles para

la curtiembre

Ecoldgica del Norte E.L.R.L.
Figura 20 Logotipo de la Curtiembre Ecol6gica del Norte anterior

Nota: Logotipo subido el 21 de noviembre de 2019
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Logotipo propuesto:

Churtioenbre = (15,

DEL NORTE E.I.R.L.

Figura 21 Logotipo de la Curtiembre Ecoldgica del Norte propuesto

Nota: Logotipo subido el 21 de noviembre de

Pagina de Facebook: Se encuentra desactualizada, la capacidad
de respuesta el elevado por la falta de interés en la interaccion que este

en la pagina, no promueven sus ofertas por lo que se actualizé.

Figura 22 Portada de la Curtiembre Ecolégica del Norte anterior

Nota: Portada actualizada el 30 de octubre de 2019
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DEL NORTE E.I.R.L

Figura 23 Portada de la Curtiembre Ecolégica del Norte propuesto

Nota: Portada propuesta para la mejora de la pagina de Facebook.

£eot SEATINEIRL

——

Curtiembre Ecolégica del
Norte - Oficial

S * © Emdar mensaje

Informacién . Crear publicacion

EXCELENCIA EMPRESARIAL
TG BT 8 WSRO

GQusta esto, inchuido 1 de

Figura 24 P4gina de Facebook de la Curtiembre Ecoldgica del Norte anterior

Nota: Portada de la pagina de Facebook sin actualizar.
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La curtiembre ecolbgica del norte no actualizaba la pagina de
Facebook ni tampoco anunciaba promociones como para que los
clientes se intensifiquen y se identifiquen con la compra de pieles de la
curtiembre ecologica del norte por lo que se actualizé ya que al iniciar se

nia 564 me gustas en la pagina

6 Curtiembre Ecologica del Norte - Of
orte - 5 (37 opinion

Opiniones Fotos Videos

GENERAL
ol A 1434 personas les gusta esto
) 1486 personas siguen esto

b

HORARIO

°
08:00 - 12:00

INFORMACION DE CONTACTO ADICIONAL

~]

MAS INFORMACION

© Informacion

Curtiembre Ecolégica del Norte s una empresa industrial dedicada al adobo
y curtido de cuero, en la cual venimos operando desde el afio 2010,
ofreciendo un cuero con la mejor calidad y garantia del cuidado al medio
ambiente en todo el proceso.

Figura 25 P4gina de Facebook de la Curtiembre Ecoldgica del Norte propuesta
La curtiembre ecologica del norte en 5 meses con la
actualizacion se obtuvo un incremento en la cantidad de Me gustas a
1434, y también se volvié a realizar la encuesta para determinar si ha

mejorado la situacion de la percepcién del cliente.
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Aparte nuevamente se tomd la encuesta de 16 preguntas en las
gue se evalla las dimensiones del marketing digital, Flujo, funcionalidad,

Feedback y fidelizacion en la que se obtuvo los siguientes resultados:

Flujo:
1. La pagina de redes sociales de la
empresa es visualmente atractiva

5 60

4 78

3 68

2 58

1 5

0 20 40 60 80 100

Figura 26 Pregunta 1
Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la encuesta después
de implementar el plan de Marketing.

Después de aplicar las estrategias se observé que la mayoria se
encuentra de acuerdo con qué la pagina de redes sociales es

visualmente atractiva

2. En la pagina de las redes sociales se
encuentra facilmente lo que se busca

83

68
66

46
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Figura 27 Pregunta 2

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la encuesta después

de implementar el plan de Marketing

En la figura 2 se puede observar que la mayoria se encuentra totalmente

de acuerdo con que la pagina se encuentra facilmente lo que se busca
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3. En la pagina de las redes sociales es
facil de navegar e interactiva

50
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89
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Figura 28 Pregunta 3

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la

encuesta después de implementar el plan de Marketing

De acuerdo con los resultados se observé que la mayoria de las
personas se encuentra indiferente con relacion a que en la pagina es

facil de navegar y es interactiva ya que se usa la plataforma de Facebook

4. En la pagina de las redes sociales se
actualiza constantemente
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Figura 29 Pregunta 4

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacién para la
encuesta después de implementar el plan de Marketing

De acuerdo con los resultados obtenidos la mayoria se
encuentra totalmente de acuerdo con que la pagina se actualiza
constantemente ya que se implementdé la programacion de

publicaciones.
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Funcionalidad

5. Se informa adecuadamente por las redes
sociales la informaciond e la empresa

71
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Figura 30 Pregunta 5

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la
encuesta después de implementar el plan de Marketing

la mayoria se encuentra indiferente de que la pagina informa
adecuadamente sobre las redes sociales en cuanto a la informacion que
presenta la empresa, esto se debe porque se mejoré la atencion al

cliente

6. Al momento de navegar por la pagina
web se torna intuitiva
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Figura 31 Pregunta 6

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la
encuesta después de implementar el plan de Marketing

La mayoria de los encuestados se encuentra totalmente de
acuerdo que al momento de navegar por la pagina web se torna de forma

intuitiva
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7.La pagina de las redes sociales cuenta
con un contenido claro y comprensible
para el publico
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Figura 32 Pregunta 7

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la
encuesta después de implementar el plan de Marketing

los resultados de la pregunta 7 indican que la mayoria se
encuentra de acuerdo de que la pagina de redes sociales cuenta con un

contenido claro y comprensible para el publico.

8. La pagina de las redes sociales cuenta
con un disefio muy bueno
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Figura 33 Pregunta 8

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informaciéon para la
encuesta después de implementar el plan de Marketing

la mayoria se encuentra de acuerdo de que la pagina de las
redes sociales cuenta con un disefio muy bueno y novedoso para la vista

del publico
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Feedback

9. La pagina de las redes sociales tiene
informacion de contacto com e-mail o
numero celular
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Figura 34 Pregunta 9

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la

encuesta después de implementar el plan de Marketing

La mayoria de los encuestados indicO sentirse indiferente con
gue las paginas de las redes sociales cuenten con un contacto un

numero de celular.

10. La pagina de las redes sociales
permite que los intenautas puedan
proporcionan feedback a la pagina web

5 84
3 44

35
1 — 12
0 20 40 60 80 100

94

Figura 35 Pregunta 10

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informaciéon para la

encuesta después de implementar el plan de Marketing

La figura indica que la mayoria se encuentra de acuerdo de que
las redes sociales permiten que los internautas sienten que les

proporcionan un Feedback adecuado.
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11. La pagina de las redes sociales
produce reacciones positivas en los

internautas
5 73
4 74
3 74
2 43
1 15
0 20 40 60 80

Figura 36 Pregunta 11

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la

encuesta después de implementar el plan de Marketing

La mayoria de los encuestados se encuentra de acuerdo de que
la pagina de las redes sociales produce reacciones positivas en los

internautas y esto se debe a la actualizacion de las publicaciones.

12. La pagina de las redes sociales permite
que los visualizadores comprendan la
informacién que presenta
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Figura 37 Pregunta 12

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la
encuesta después de implementar el plan de Marketing

La mayoria de los internautas encuestados indic6 sentirse de
acuerdo de que la pagina de redes sociales permite que los clientes

comprendan la informacién que presenta
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Fidelizacién

13. Se puede recibir atencién a los
clientes por medio de la pagina
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Figura 38 Pregunta 1

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la
encuesta después de implementar el plan de Marketing

La mayoria de los clientes encuestados indicaron que se puede
recibir atencion por medio de la pagina ya que se concreté algunas

ventas por medio de ella.

14. Se encuentra satisfecho con la
informacion de la pagina
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Figura 39 Pregunta 1

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacién para la

encuesta después de implementar el plan de Marketing

De acuerdo con los resultados después de aplicar las estrategias
propuestas la mayoria se encontré indiferente con la satisfaccion de la
informacion que presenta la pagina ya que las actualizaciones

constantemente son recibidas por los internautas
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15. La pagina de las redes sociales tiene link 0 QR
para compartir
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Figura 40 Pregunta 1

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacion para la
encuesta después de implementar el plan de Marketing

La mayoria de los encuestados indico sentirse de acuerdo de
gue la pagina de las redes sociales cuenta con QR y con links que

permiten el facil acceso a la pagina

16. La pagina de las redes sociales tiene
informacion adicional de interés

88

81

57

36

= N W B~ O,

0 20 40 60 80 100

Figura 41 Pregunta 1

Nota: la figura se extrajo del procesamiento de la informacién para la

encuesta después de implementar el plan de Marketing

La mayoria indicé sentirse totalmente de acuerdo de que la
pagina de las redes sociales cuenta con informacion adicional y de
interés ya que es introdujo algunas promociones que permitirdn generar

ahorro en los clientes.
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Posteriormente se invirtié en la pagina de Facebook por 5 meses

obteniendo los siguientes resultados

Ver resultados

Rendimiento

Interacciones con la publicacién ) Alcance © 23574

357 Costo por: Interaccién conla 00 13

publicacién

es a la publicacion

Clics en el enlace

Publico
Este anuncio llegé a 23574 de tu publico.

Uk ones Lugares

Caracteristicas del publico

olo la persona que cre6 este anuncio

Promocionar otra publicacion Promocionar de nuevo

Detalles

Conseguir mds interaccién

/180,00

31dias

1dic 2021

31dic 2021

Curtiembre Ecolégica del Norte - Oficial

Publicacion promocionada

Ver menos ~

Figura 42 Pagina de Facebook en el mes de diciembre 2021

Ver resultados

Rendimiento

Interacciones con la publicacién 0  Alance 0

Costo por: Interaccién con la
publicacién

Clics en el enlace

Veces q

Publico
Este anuncio lleg6 a 19843 de tu pablico.

Ubicas

Caracteristicas del publico
Sc 'SONa que cred este anuncio puede ve!

Promocionar otra publicacién Promocionar de nuevo

Detalles

1

Conseguir mds interaccién

$/220,00

31dias

1ene 2022

31ene 2022

Curtiembre Ecolégica del Norte - Oficial

Publicacién promocionada

Ver menos ~

Figura 43 P4gina de Facebook en el mes de enero 2022
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Ver resultados Promocionar otra publicacién  Promocionar de nuevo

Rendimiento Detalles

1]

Interacciones con la publicacién ¢ Alcance @ 32093 Conseguir mas interaccion

571 Costo por: Interaccién conla g $/23000
publicacién $/.013

28 dias

1feb2022

Interaccién con fa publicacién

28feb 2022

Reacciones a la publicacién

Curtiembre Ecolégica del Norte - Oficial

Clics en el enlace

Veces que se comparti6 a publi o Publicacion promocionada

Ver menos ~

Publico
Este anuncio lleg6 a 32093 de tu pablico.

Ubicaciones  Lugares

Caracteristicas del publico

Figura 45 Péagina de Facebook en el mes de febrero 2022

Ver resultados Promocionar otra publicacién  Promocionar de nuevo

Rendimiento Detalles

Interacciones con la publicacién Alcance © 25348 - Conseguir m3s interaccion

487 Costo por: Interaccién con la g L8
publicacién 5/.013

$/200,00

31dias

1 mar2022

Interaccién con fa publ

31 mar 2022

ciones 3 la publicacién

Curtiembre Ecolégica del Norte - Oficial

Clics en el enlace

Veces que se compartié la publicacion Publicacion promocionada

Ver menos ~

Publico
Este anuncio lleg6 a 25348 de tu publico.

Ubicacia Lug

Caracteristicas del publico

2 que

Figura 44 P4gina de Facebook en el mes de marzo 2022
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Ver resultados

Rendimiento

Interacciones con la publicacién

367

Interaccién con fa publicacién
Reacciones a la publicacién
Glics en el enlace

Veces que se compartié la publicacién

Publico
Este anuncio lleg6 a 20401

Ubicaciones  Lugares

Caracteristicas del pablico
P creb este

de tu pablico.

Promocionar otra publicacion

Detalles

20401 *

Alcance © Conseguir mis interaccién

Costo por: Interaccién con la @
publicacién

$/.150,00
$/.013
25
T labr2022
25abr2022

Curtiembre Ecologica del Norte

Publicacion promocionada

Promocionar de nuevo

- Oficial

Ver menos ~

Figura 46 Pagina de Facebook en el mes de abril 2022

DIAGRAMA DE FLUJO DE DIFUSION Y MARKETING

Generacion de
campana
publicitaria

Y

Disenc de
- propuestas
publicitarias

h 4

Envio de plan mas
disefios

:
-

Jefe administrativo

Gerente general lefe de sistema

< Aprcba:-énr . N Publica disefics en

redes sociales

FIN

Figura 47 Diagrama de flujo para la difusion y marketing.
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3.5.3. Procedimiento para el objetivo 3: Determinar el costo de implementacion y el volumen de ventas de la empresa de la

empresa Curtiembre ecolégica del norte SAC

Para los costos se establecio los servicios requeridos para la mejora del Marketing en la Curtiembre Ecolégica del

Norte
Tabla 25
Inversion
Servicios. Descripcion del servicio Cantidad Precio Total
Realizacién pagina web
Creacion pagina web base actualizable de 1
Pagina web base forma auténoma por el cliente S/1,500.00 S/ 1,500.00
Insercion de un idioma extranjero en la
pagina, indicar el nimero de eventuales 3
Idioma adicional idiomas. S/ 300.00 S/ 900.00
Adjuntar una seccién de noticias/blog 1
Apartado noticias/blog actualizable por el cliente. S/ 150.00 S/ 150.00
Instalacion y configuracién de 1
Calendario gestion eventos componentes para la gestién de eventos. S/ 200.00 S/ 200.00
Creacion y configuracién de una galeria 5
Galeria fotografica fotografica. S/ 240.00 S/ 480.00
) Area dedicada al depdsito de files y 1
Area de descargas software descargables por los usuarios. S/ 14500 S/ 145.00
Creacion de un férum con posibilidad de 1
Férum moderacion y gestidn de los usuarios. S/ 350.00 S/ 350.00
Galeria de videos con carga en el servidor 1
Galeria videos o trdmite YouTube. S/ 380.00 S/ 380.00
reaccion de formularios de contacto 1
Formulario personalizados para pedir informaciones. S/ 400.00 S/ 400.00

94



Subtotal "Realizacién pagina web”: S/ 4,505.00
Realizacién tienda online
Pagina con catalogo de productos
Tienda online configurado para la venta online. S/ 900.00 S/ 900.00
Indicar cuantos idiomas extranjeros para
Insercion idioma tienda online adjuntar a la tienda online. S/ 200.00 S/ 600.00
Subtotal "Realizacién tienda online”: S/ 1,500.00
Gréfica
Realizado en digital para la pagina y util
Realizacién logo de la empresa para el papel. S/ 300.00 S/ 300.00
Aspecto grafico creado a Hoc para la
Plantilla personalizada pagina de nuestro grafico. S/ 300.00 S/ 300.00
Aspecto grafico muy cuidado estéticamente
Plantilla estandar pero no es exclusivo. S/ 300.00 S/ 300.00
Subtotal "Gréfica”: S/ 900.00
Posicionamiento en Google
Posicionamiento provincial Del tipo “Monitoreo GPS” en La Libertad S/1,000.00 S/ 1,000.00
Posicionamiento nacional Del tipo “Monitoreo GPS” en todo Peru S/2,000.00 S/ 2,000.00
Subtotal "Posicionamiento en Google”: S/ 3,000.00
Servidor y servicio e-mail
Servidor Linux basico 500Mb + Database +
Servidor basico servicio mail. S/ 400.00 S/ -
Servidor profesional 2 GB + Database +
Servidor profesional Servicio Malil. S/ 800.00 S/ 800.00
Subtotal "Servidor y servicio e-mail”: S/ 800.00
Total: S/ 10,705.00
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Tabla 26
Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

RUBROS ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas pieles en unidades 13966 14664 15398 16167 16976
Ventas en soles S/ 118,711.00 S/ 124,646.55 S/ 130,878.88 S/ 137,422.82 S/ 144,293.96
Ingresos totales S/ 132,677.00 S/ 139,310.85 S/ 146,276.39 S/ 153,590.21 S/ 161,269.72
(-) Inversién total S/10,705.00

(-) Costo de ventas S/ 83586.51 S/ 87.765.84 S/92.154.13 S/ 96,761.83 S/101,599.93
g()) QZLSét.Z?te de sistemas S/12.600.00 S/13.230.00 S/13.891.50 S/14.586.08 S/ 1531538
(-) Capacitador S/ 6,000.00 S/ 7,500.00 S/ 9,375.00 S/11.718.75 S/ 14.648.44
(-) Tienda virtual S/ 1,500.00 S/1.875.00 S/ 2.343.75 S/2.929.69 S/3,662.11
(-) Tarjetas de regalo S/ 2,400.00 S/ 3,000.00 S/ 3,750.00 S/ 4,687.50 S/ 5,859.38
(-) Mantenimiento de equipo S/ 2.000.00 S/ 2.500.00 S/3.125.00 S/3,906.25 S/ 4,882.81
de computo y otros activos

g()a 'gfes‘r‘t‘;’“esm de Productos S/ 1,500.00 S/1,875.00 S/2.343.75 S/2.929.69 S/3.662.11
Mantenimiento (25%) S/ 2.676.25 S/ 2.676.25 S/ 2.676.25 S/2.676.25 S/2.676.25
Egresos totales S/112.262.76 S/ 120,422.09 S/ 129 659.38 S/140,196.03 S/ 152,306.40
FLUJO NETO ECONOMICO -S/10.705.00 S/ 20,414 .24 S/18.888.76 S/16.617.02 S/13.394.18 S/8.963.32
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2 PRESENTACION DE RESULTADOS
4.1. Resultados del objetivo 1: “Diagnosticar la situacion actual de la

empresa con respecto al mercado nacional.”

Se analizé las 5 fortalezas de Porter para determinar los competidores,
proveedores, insumos que necesita para que pueda seguir funcionando al igual

gue la rivalidad que existe entre ellos:
Rivalidad entre los competidores existentes

La rivalidad evidenciada en la produccion y comercializacion de cuero en
Trujillo est4 enfocada por la calidad del producto, el precio que se tiene y el
tiempo de entrega y en cuanto a ellas se encontro que con respecto a la calidad
de los productos que se ofrecen por las empresas, las empresas lideres en

sector de curtido de pieles son:

- Curtiembre Chima Murgia Hermanos S.A.C.
- Curtiembre Ecologica Del Norte

- Curtiembre Latina

La Curtiembre Chimu Murgia lidera el mercado porque tienen la mayor
proporcion en el mercado, pero Ecoldgica del Norte tiene una ventaja
competitiva, tiene los mejores proveedores, brinda acceso a la mejor seleccién
de cuero, de la mejor calidad a un precio mas bajo que la que ofrece la

competencia.

Para competir con las demas empresas y posicionarse como lider en el
mercado, garantiza la producciéon de sus productos, comercializacion y
rentabilidad, para mantenerse en el mercado en el tiempo, para cumplir su
mision, visibn y metas. Invertir en tecnologia e innovacion define el lugar de todas
las empresas en este campo. Para lograr este factor, las empresas necesitan
implementar este factor mas Hay mayor compromiso y eficiencia en cada

proceso.
Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de ciertos competidores es crucial en este sector pero

también existen limitantes segun la realidad local, tales como las normativas

97



medioambientales las cuales ayudan a controlar los impactos ambientales que

generan estas empresas.

Esto permite enfocarse en obtener certificaciones que los hardn mas
atractivos en el mercado, por ello actualmente, para ser elegible para esta
categoria empresarial, debe esta sujeto por lo reglamentos medioambientales

vigentes para poder llevar el producto al mercado.
Poder de negociacion de los proveedores

Para negociar con los proveedores la empresa mantiene una cantidad
de proveedores amplia, en ellos se les realiza una evaluacion pues la Curtiembre
Ecolbgica del Norte E.I.LR.L. busca la calidad en cada textura de sus productos.
Por ello, evalla constantemente a sus proveedores para ofrecer lo mejor calidad

de la materia prima (cuero).

Hay dos categorias principales de proveedores de servicios a las
curtiembres, una es quienes suministraron las materias primas, mas importante
aun, los precios del cuero aumentaran durante algunas temporadas. Por otro

lado, son los productos quimicos estan disponibles en cualquier época del afo.
Poder de negociacion con los clientes

Esta empresa se esfuerza por brindar un excelente servicio a sus
clientes y cumplir con todos sus requisitos y expectativas para garantizar su
fidelidad. Trujillo es reconocida como la ciudad del calzado debido a los diversos
fabricantes de calzado existentes que son los principales clientes de las

curtiembres.

Luego vienen las industrias de la confeccion, articulos de cuero y
tapiceria de automaviles. Los clientes tienen orientacion por la calidad del cuero
gue ofrecen las distintas curtidoras, por lo que la empresa apuesta por la calidad
y el bienestar ambiental, que ahora también se aplica a los clientes que cuentan

con una buena politica laboral.
Amenaza de nuevos productos y servicios sustitutivos
La Curtiembre Ecoldgica del Norte E.ILR.L. mantienen politicas

ambientales y altos estandares de calidad en la variedad de productos que ofrece
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a sus clientes, lo que la convierte en una fortaleza y competencia con otras
empresas, pero ahora se ven amenazadas por la aparicion de nuevos productos
similares a ellos, pero mas econémicos, como el cuero sintético, lo que significa

gue deben mejorar sus estrategias competitivas.

Por otro lado también se tomd una encuesta para encontrar como se
encontraba el Marketing de la Curtiembre Ecol6gica del Norte por lo que en la
tabla 27 se muestra los resultados de la encuesta segun los indicadores del

marketing digital.

Tabla 27
Analisis de los resultados del marketing digital actual en la Curtiembre Ecolégica del Norte

Promedios de respuestas antes

Dimensiones Expectativa de la propuesta Percepciones Brecha
1 2 3 4

Flujo 5 2.015 1.993 1993 2.071 2.018 -2.982

Funcionalidad 5 1.993 2.026 2.030 1.952 2.000 -3.000

Feedback 5 2.115 2.045 1944 1.981 2.021 -2.979

Fidelizacion 5 1.967 1.892 1944 1.974 1.944 -3.056

Valor 20 Real 7.983 -12.017
Esperado

Nota: Los resultados se obtuvieron con la encuesta tomada antes de la mejora.

De acuerdo con los resultados de la tabla 27, el puntaje que se obtiene
con relacién al Marketing digital fue de 7.98 lo que indica que mantiene una
deficiente gestion del Marketing Digital ya que no alcanza los indicadores
deseados por la organizacién esto quiere decir que el flujo de clientes hacia la
organizacion se encuentra en un nivel 2 de 5, lo que indica que presentas
problemas con mantener el flujo de clientes enganchados a la empresa. Con
relacion a la funcionalidad, la pagina no cuenta con un nivel de funcionalidad
para los clientes puesto que sus requerimientos no son atendidos de inmediato,
por otro lado, el Feedback también es deficiente ya que no toma en cuenta las
sugerencias de los clientes y por ende también repercute mucho mas en la

fidelizacién ya que no mantiene una buena cantidad de ventas en la empresa.
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4.2. Resultados del objetivo 2: “Disefiar el plan estratégico de marketing

parala empresa Curtiembre ecologica del norte SAC

Para el disefio del plan estratégico, se tomé en cuenta la misién y vision
antigua y se establecié una nueva mision y vision los cuales se tomé el criterio
se valorizé de acuerdo con criterios necesarios que debe poseer una mision y
una vision, se increment6 de 2.77 a 3.81 (Tabla 9 y Tabla 10) la ponderacion con
relacién a la mision y de 2.30 a 3.88 (Tabla 7 y Tabla 8) con respecto a la vision.
Por otro lado también se defini6 los valores empresariales los cuales destacan
por su responsabilidad, desarrollo y calidad (Tabla 11). Se analiz6 el entorno

estratégico general y especifico (Tabla 12 y Tabla 14).

Se evaluo6 la matriz EFE y EFI, en la que la matriz de factores externos
dio como resultado 1.88 (Tabla 13) por lo que es media y se debe tomar
importancia en las oportunidades y amenazas de tal forma se plantee una
estrategia que permita potenciar las oportunidades y mitigar las amenazas
existentes para la produccion de cuero en la Curtiembre Ecologica del Norte
EIRL. Por otro lado, la matriz de factores internos dio como resultado 3.31 (Tabla
19) por lo que hay que tomar importancia en las fortalezas y debilidades de tal
forma se plantee una estrategia que permita potenciar las dar a conocer a los
clientes las fortalezas que posee la empresa y dar solucion a las debilidades
existentes convirtiéndolas en fortalezas para la produccion de cuero en la
Curtiembre Ecoldégica del Norte EIRL. También se realiz0 el Benchmark
estratégico comparando factores como mision, vision, estrategia corporativa, de
segmentacion, posicionamiento, crecimiento y alianzas estratégicas de la
empresa y su competidor lider (Tabla 16). EI mejor perfil competitivo mayor lo
tiene la Curtiembre Chima Murgia Hermanos S.A.C. con 3.15 (Tabla 15) de suma
ponderada, por lo que es importante mejorar los factores clave para el éxito y
pasar de una fuerza menor a una fuerza mayor y lograr el posicionamiento de la

empresa en el sector de produccion de pieles

Se determind la matriz de evaluacién de posicion y evaluacion de la
accion la cual determiné la estrategia a tomar en cuenta segun el cuadrante en
el que se encontrd, como se encontré en el cuadrante 1 ya que en el eje X dio

0.83 y en el eje Y 0.63, la empresa Curtiembre Ecoldgica del Norte EIRL al
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posicionarse en el primer cuadrante debe tomar acciones agresivas para
incrementar el posicionamiento una de ellas es la penetracién del mercado lo
cual es importante para la empresa, puesto que el marketing es deficiente en la

empresa y sera un factor crucial para el incremento de las ventas (Tabla 18).

También en el plan se determiné las ventajas competitivas sostenibles
qgue debe desarrollar (Tabla 20), y de acuerdo con los factores externos e
internos se realizé el andlisis FODA (Tabla 21). Ademas de establecié el mapa
estratégico para el 2023 en la (Tabla 22) y el plan estara apoyado del cuadro o

tablero de control el cual detalla los aspectos a mejorar durante el afio (Tabla 23)

Para la propuesta de Marketing, se realiz6 un plan de publicidad via
Facebook para mejorar el posicionamiento las redes e incrementar las ventas,
por lo que se tomo en cuenta las estadisticas obtenidas de 5 meses de publicidad
por esta plataforma, por otro lado también se cambio el logotipo de la empresa,
se pago por publicidad en Facebook, se actualizo el perfil y la portada obteniendo

mejor alcance en las personas

Luego de aplicar el plan de marketing se midi6 nuevamente los

indicadores del marketing digital

Tabla 28
Andlisis de los resultados del marketing digital después de aplicar la propuesta.

Promedios de respuestas
Dimensiones Expectativa ~ despues de la propuesta

Percepciones Brecha

1 2 3 4

Flujo 5 3.483 3.654 3520 3.647 3576  -1.424
Funcionalidad 5 3.680 3.643 3.665 3.710  3.675  -1.325
Feedback 5 3.565 3.755 3.621 3.595  3.634  -1.366
Fidelizacion 5 3.587 3.535 3509 3.770  3.600  -1.400
Es\éz'r‘;r i 20 Real 14.485  -5.515

Nota: Los resultados se obtuvieron con la encuesta tomada después de la mejora

De acuerdo con los resultados de la tabla 28, el puntaje que se obtiene

con relacion al Marketing digital luego de aplicar las mejoras fue de 14.485 lo

gue indica que mantiene un incremento de la percepcion de la gestion del
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Marketing Digital en la gestion del marketing digital, ya que los indicadores
mostraron una mejoria incrementando sus valores, tomando en cuenta las
necesidades de los consumidores a través de la pagina de Facebook de la
Curtiembre Ecolégica del Norte.

Para el andlisis de la propuesta se tomoé los indicadores medidos del
marketing digital para determinar el incremento en los aspectos evaluados y
percibidos por el cliente:

Tabla 29

Evaluacion de la propuesta de marketing digital.

Evaluacion del marketing digital

Indicadores Valores antes % Valores después % Variacion
Flujo 2.018 40.36% 3.576 7152%  77.2%
Funcionalidad 2 40.00% 3.675 73.50%  83.8%
Feedback 2.021 40.42% 3.634 72.68%  79.8%
Fidelizacion 1.944 38.88% 3.6 72.00%  85.2%
Marketing digital 7.983 40% 14.485 72% 81.4%

Nota: los resultados surgen de la comparacion de los indicadores

mostrados con relacidn a la dimension marketing digital.

Los resultados después de aplicar la propuesta indican con respecto al
marketing digital un incremento de 77.2% con relacion al flujo de los clientes en
la pagina, 83.8% con respecto a la funcionalidad de la pagina, un 79.8% con
respecto al Feedback que esta ofrece y la fidelizacion se incrementd en un
85.2%. En general con respecto al marketing digital se incrementé un 81.4% en

promedio ya que se elevd de 7.983 a 14.485 los valores calculados.
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4.3. Resultados del objetivo 3 “Determinar el costo de
implementacion y el volumen de ventas de la empresa de la
empresa Curtiembre ecoldgica del norte SAC
Para evaluar econémicamente la propuesta se determiné el costo de la
inversién que se detalla en el procesamiento del objetivo 3 el cual dio
como resultado un costo de 10 705 soles para su implementacion y
también se proyecto la caja el cual sirvid para el calculo de la evaluacién
econdmica, el costo del capital empleado (WACC) es del 25.97% la
cual es empleada de acuerdo con el BBVA Banco Continental el cual

realiza préstamos empresariales con esa Tasa Efectiva Anual.
Tabla 30

Evaluaciéon Econémica

Evaluacion Econémica

Indicador Valor
VAN de ingresos S/ 378,128.60
VAN de Egresos S/ 333,561.77
WACC 25.97%
Inversion -S/10,705.00
Beneficio S/ 44,566.83
B/C S/ 4.16
TIR 180.40%

Nota: La evaluacién econdmica se realizé con la informacién que se obtuvo después

de la propuesta.

La investigacion dio como resultado que el beneficio costo es 4.16, lo
gue indica que la inversion generara ganancias para la empresa, por
otro lado la tasa interna de retorno es de 180.40%, como el costo del
capital es de 25.97% se genera ganancias en la Curtiembre Ecoldgica
del Norte.
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Para el andlisis de las ventas, se tomo en cuenta las ventas en el lapso

en el que no se aplicé el plan de marketing en relacién con el tiempo

en el que se ejecutd para evaluar las ventas que se adquirid para

motivos de comprobacion de hipotesis.

Comparacion de ventas 2021 - 2022

9 8 8
8 7
7 6
6 5 5
5 4 4
4 3 3 3 3 <
3 2 < < 2
2 o 1 Los 1 <& o
1 2 < 2 o
0
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ventas 2022 <—Ventas 2021
Figura 48 Comparacion de las ventas 2021 - 2022
Nota: La figura
Tabla 31
Ventas sin la mejora propuesta
Ventas sin la mejora
Periodos Ventas inversion(S/.) Alcance vellor ol
venta
Periodo del 01/12/2020 — 31/12/2020 2 0 675 S/ 750.00
Periodo del 01/01/2021 — 31/01/2021 1 0 259 S/ 375.00
Periodo del 01/02/2021 — 31/02/2021 2 0 750 S/ 750.00
Periodo del 01/03/2021 — 31/03/2021 1 0 782 S/ 375.00
Periodo del 01/04/2021 — 30/04/2021 2 0 542 S/ 750.00
Periodo del 01/05/2021 — 31/05/2021 3 0 282 S/ 1,125.00
Periodo del 01/06/2021 — 30/06/2021 3 0 773 S/ 1,125.00
Periodo del 01/07/2021 — 31/07/2021 4 0 805 S/ 1,500.00
Periodo del 01/08/2021 — 31/08/2021 2 0 565 S/ 750.00
TOTALES 20 0 5433  S/7,500.00

Nota: Los datos se extrajeron del analisis documental
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Tabla 32
Ventas con inversion en marketing digital

Ventas con Inversién con la mejora

Periodos Ventas 'n(\ﬁés[')c)m Alcance \@Iﬁ[ aie
Periodo del 01/12/2021 — 31/12/2021 3 180 23574 S/ 825.00
Periodo del 01/01/2022 — 31/01/2022 4 220 19843  S/1,100.00
Periodo del 01/02/2022 — 28/02/2022 3 230 32093 S/ 825.00
Periodo del 01/03/2022 — 31/03/2022 5 200 25348  S/1,375.00
Periodo del 01/04/2022 — 30/04/2022 5 150 20401  s/1,375.00
Periodo del 01/05/2022 — 31/05/2022 6 250 20674  5/1,650.00
Periodo del 01/06/2022 — 30/06/2022 8 250 27006  s/2,200.00
Periodo del 01/07/2022 — 31/07/2022 8 280 29211  s/2,200.00
Periodo del 01/08/2022 — 31/08/2022 7 250 21567  $/1,925.00

TOTALES 49 2010 219717 5/13,475.00

Nota: Los datos se extrajeron del andlisis documental después de la

mejora.
Se obtuvo un incremento de ventas digitales en de 20 a 49 ventas por

medio de publicaciones de Facebook y el alcance paso de 5433 en 10

meses a 219171 personas alcanzadas con la inversion.
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4.4. Docimasia de la Hipotesis

Para determinar la docimasia de la hipotesis se plante6 que:

Las ventas se han incrementan con la propuesta de plan estratégico

para la Curtiembre Ecolégica del Norte en 2022.

Tabla 33
Estadistica Descriptiva

Estadisticas de grupo

N Media Desviacion Error promedio
1 9 1497,2222 534,50392 178,16797
2 9 833,3333 364,43449 121,47816

Nota: Los datos se extrajeron del procesamiento en SPSS

Tabla 34
Prueba de hipétesis

Prueba de muestras independientes

Prueba de Levene de igualdad de

varianzas prueba t para laigualdad de medias
95% de intervalo de
Diferencia confianza de la
Sig. Diferencia de error diferencia

F Sig. t GL (bilateral) de medias estandar Inferior Superior
Se 2,140 ,163 3,079 16 ,007 663,88889 215,64038 206,75171 1121,026
asumen
varianzas
iguales
No se 3,079 14,116 ,008 663,88889 215,64038 201,74332 1121,034
asumen
varianzas
iguales

Nota: Los datos se extrajeron del procesamiento en SPSS

Se contrasta la hipétesis de que el disefio de una propuesta de plan

estratégico de marketing incrementard las ventas en la empresa

curtiembre ecolégica del norte ya que se obtuvo una significancia

menor al 0.05 (0.07), por lo que se concluye que la inversién en el

disefio de un plan estratégico de marketing incrementara las ventas de

la Curtiembre Ecoldgica del Norte en 2022.
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3 DISCUSION DE RESULTADOS
5.1. Discusion del resultado del primer objetivo: “Diagnosticar la

situacién actual de la empresa con respecto al mercado nacional.”

Para dar el diagnéstico de la situacion actual se tomé en cuenta las
fortalezas de Porter en los que se analiz6 la rivalidad entre los competidores
existentes, el poder de negociacién de los proveedores, la amenaza de nuevos
competidores, poder de negociacion con los clientes y la amenaza de nuevos
productos y servicios sustitutivos, dando como resultado que la empresa de
poner énfasis en mejorar la publicidad y marketing con la finalidad de que més
clientes conozcan los productos que ofrece al igual que la calidad, por otro lado,
es necesario que potencialice la marca tomando en cuenta la normativa
medioambiental, esto permitira dar a conocer a los clientes que los procesos que
desempeia la organizacion cumplen con los cuidados correspondientes del
medio ambiente. Estos resultados para la aplicacion del diagndéstico se siguieron
de acuerdo con la investigacion de Olivos (2021) llamada plan estratégico de
marketing para el posicionamiento de una empresa de muebles en la que planted
el analisis de las fortalezas de Porter como parte diagnadstico inicial y observo las
deficiencias estratégicas que poseia para el desarrollo de una nueva mision,
vision, etc. para incrementar el posicionamiento de la empresa. Ademas, se tomo
en cuenta a los clientes y la situacion actual de la pagina de Facebook, por lo
gue se aplicé una encuesta para determinar los indicadores iniciales con relacion
a la percepcion del marketing digital en los clientes, con relacion al flujo, se
obtuvo una puntuacion de 2 de 5 en promedio, al igual que las demas
dimensiones como funcionalidad, Feedback, fidelizacién y ello permite deducir
gue la percepcidon de los clientes sobre el marketing que aplica la Curtiembre
Ecologica del Norte SAC, no es la adecuada ello permitié a identificar que el
problema es la falta de captacién de clientes por medio de promociones o
publicidad por medios sociales. Los resultados se corroboran con la
investigacion de Lopez (2017) realiz6 un diagnostico externo e interno de la
empresa, se desarrollo el plan estratégico para la empresa y evalu6 el impacto
gue tendria la implementacion del plan estratégico de marketing en la empresa
por medio de entrevistas ademas de encuestas hacia los clientes empleando

cuestionarios, al igual que en la presente investigacion. También los resultados
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se la evaluacion del marketing digital tiene que ver con la investigacion de
Huaméan (2022) quién manifestd que para medir los indicadores del marketing
digital que se aplica en las empresas se mide por los indicadores que también
se tomaron en la presente investigacion como flujo, funcionalidad, Feedback y la

fidelizacion.

5.2. Discusion del resultado del segundo objetivo: “Disefiar el plan
estratégico de marketing para la empresa Curtiembre ecolégica del norte
SAC”

Se disefo el plan estratégico en el cual se analiz6 y mejoré aspectos
estratégicos que son cruciales para incrementar las ventas o posicionamiento de
la empresa, se tomo en cuenta la mision y vision antigua y se establecidé una
nueva mision y vision los cuales se tomo el criterio se valorizo de acuerdo con
criterios necesarios que debe poseer una mision y una vision, se incrementé de
2.77 a3.81 (Tabla 9y Tabla 10) la ponderacion con relacion a la mision y de 2.30
a 3.88 (Tabla 7 y Tabla 8) con respecto a la vision, se planteo los valores en que
se destaca responsabilidad, desarrollo y calidad (Tabla 11). Se analiz6 el entorno
estratégico general y especifico (Tabla 12 y Tabla 14). Se evalud la matriz EFE
y EFI, en la que la matriz de factores externos dio como resultado 1.88 (Tabla
13) y para los factores internos dio como resultado 3.31 (Tabla 19). Se determind
la matriz de evaluacion de posicion y evaluacion de la accién la cual determiné
la estrategia a tomar en cuenta segun el cuadrante en el que se encontrd, como
se encontré en el cuadrante 1 ya que en el eje X dio 0.83 y en el eje Y 0.63, la
empresa Curtiembre Ecologica del Norte EIRL por lo que debe tomar acciones
agresivas para incrementar el posicionamiento una de ellas es la penetracion del
mercado lo cual es importante para la empresa, puesto que el marketing es
deficiente en la empresa y sera un factor crucial para el incremento de las ventas
(Tabla 18). También en el plan se determiné las ventajas competitivas
sostenibles que debe desarrollar (Tabla 20), y de acuerdo con los factores
externos e internos se realiz6 el analisis FODA (Tabla 21). Ademas de establecié
el mapa estratégico para el 2023 en la (Tabla 22) y el plan estara apoyado del
cuadro o tablero de control el cual detalla los aspectos a mejorar durante el afio
(Tabla 23). Para la propuesta de Marketing, se realizd un plan de publicidad via

Facebook para mejorar el posicionamiento las redes e incrementar las ventas,
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por lo que se tom6 en cuenta las estadisticas obtenidas de 10 meses de
publicidad por esta plataforma, por otro lado también se cambié el logotipo de la
empresa y actualizacion de la pagina de Facebook. La investigacion se relaciona
con la investigacion de Olivos (2021) en la que se realizé el analisis de la
situacion externa e interna y se planteé las estrategias aplicadas se realizé una
matriz FODA y se evalué el desempefio de las estrategias, sostuvo que la
reputacion comercial que posee la empresa fue de 28.91% por lo que un plan de
marketing incrementé las ventas y posicionamiento al igual que en la presente

investigacion.

Con relacion al disefio del plan estratégico, a partir de la encuesta se
pudo identificar las deficiencias con relacion al marketing que se esta
desarrollando por lo que se planted estrategias considerando las 4 p del
marketing, en ellas se plante6 la remodelacion de la pagina de Facebook, logo
al igual que la inversion en publicidad, ademas se garantizé que el producto
siempre mantendra su calidad y se publicitara por Facebook con promociones
gue pueden llamar la atencion de los consumidores pieles en Truijillo.
Posteriormente se tomd nuevamente la encuesta sobre la percepcion del
marketing y se obtuvo un incremento de los indicadores de marketing digital un
incremento de 77.2% con relacion al flujo de los clientes en la pagina, 83.8% con
respecto a la funcionalidad de la pagina, un 79.8% con respecto al Feedback que
esta ofrece y la fidelizacidén se increment6 en un 85.2%. En general con respecto
al marketing digital se incrementé un 81.4% en promedio ya que se elevo de
7.983 a 14.485 los valores calculados en los diez meses analizados, si bien es
cierto han mejorado los indicadores pero siempre es necesario mantener un
buen plan de marketing. Los resultados se corroboran con la investigacion de
Ocafia (2018) ya que en su investigacion Plan estratégico de marketing para
incrementar las ventas en la empresa “AQUAMAX”, plante6 estrategias y
técnicas mercadoldgicas en las cuales enfocé los esfuerzos en posicionar su
marca por redes sociales al igual que en la presente investigacién. Por otro lado,
los resultados también tienen relacion parcial con la investigacion de Huaman
(2022) ya que también evaluo los indicadores de la dimension marketing digital

como flujo, funcionalidad, Feedback y fidelizacion.
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5.3. Discusién del resultado del tercer objetivo: “Determinar el costo de
implementacion y el volumen de ventas de la empresa de la empresa Curtiembre

ecoldgica del norte SAC”

Para determinar los costos de la propuesta se tom6 en cuenta la
inversion de dinero que se tiene que aportar por lo que se tomd en cuenta disefio
de pagina web, inversién en publicidad, gestor de comunidades, etc. lo cual sumé
un costo de 10705 soles los cuales fueron determinantes para incrementar en
diez meses las ventas de producto de las cuales en diez meses el afio pasado
se realizaron 19, actualmente en los diez Ultimos meses sumaron 49 ventas y se
mantienen relaciones con varios clientes, los cuales se volvieron frecuentes. Por
otro lado, para corroborar el aumento de ventas en la Tabla 31 y Tabla 32 se
evidencian las ventas mensuales al igual que el alcance que se genera con la
inversion en publicidad, en la Figura 48 se realizo la comparacion de las ventas
en los 10 periodos del afio 2021 y 2022 el cual muestra la clara diferencia de
ventas. Los resultados se corroboran con la investigacion de Castafieda & Chuna
(2017) en la que se realizé la evaluacion econdmica con el analisis sin plan
estratégico, analisis con el plan estratégico implementado, estado de ganancias
y pérdidas, analisis de flujo de caja, evaluacion de indicadores econémicos la
cual resultd beneficiosa para la empresa en la que represento un incremento del
10.5 % en las ventas de la empresa, También se corroboré con la investigacion
de Hijar (2017) ya que plante6 un plan de marketing en la que emple0 estrategias
de comunicacion a los proveedores lo cual impactd positivamente en el
posicionamiento del mercado e incrementd las ventas. Los resultados también
tuvieron relacién con Olivos (2021) en los que por medio de un plan estratégico
logré el incremento de las ventas en un 28.91%. Por ultimo se relaciona con
Huaman (2022) ya que en su propuesta determiné que el plan de marketing se
relaciona directamente con las ventas concluyendo con la propuesta se logra el
incremento de las ventas, y sus resultados se contrastan la prueba de hipotesis
realizada en la presente investigacion la cual con un 95% de confianza y una
significancia del 0.007 indican que las ventas pasaron de 833.33 soles a 1497.02
soles comparandolos antes y después de la mejora, concluyendo que la
inversion en el disefio de un plan estratégico de marketing incrementara las

ventas de la Curtiembre Ecoldgica del Norte.
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4 CONCLUSIONES

Se realizo el analisis de las cinco fortalezas de Porter para identificar las
competencias que existe en el mercado en cuanto a clientes,
proveedores, nuevos productos, competidores y la rivalidad que existe
entre ellos y al comparase se encontrd que los factores mas importantes
gue se analiza son la calidad y el precio de los cueros. Se determin6 que
la percepcion de las redes sociales por parte de los clientes es deficiente
ya que los indicadores de flujo, funcionalidad, Feedback y fidelizacidn sélo
se perciben en un 40% en promedio por lo que se determind que es
necesario aplicar estrategias que permitan el incremento de las ventas en
la Curtiembre Ecoldgica Del Norte.

Dentro del plan estratégico de marketing se establecio las generalidades,
al igual que objetivos generales y especificos, resumen ejecutivo en el
cual se muestra la historia de la Curtiembre Ecologica del Norte. Se realizo
el analisis situacional donde se especificaron los aspectos: equipos,
legales, tecnoldgicos y competencia. Se establecio también la propuesta
de la visién, mision y valores empresariales. Se realiz6 el analisis de la
situacion externa, a través del andlisis PESTE, y el analisis de la situacion
interna, a través del FODA. Se aplico un plan de mejora logré un aumento
en el alcance de las personas, se tomd en cuenta las variables del
marketing como precio, plaza, promocién y producto garantizando una
excelente calidad con promociones a través de la pagina invirtiendo
publicidad en Facebook y formé relaciones con Marvisur para asegurar la
entrega de productos a los clientes. Ello permitié que se incrementen las
dimensiones de flujo, funcionalidad, Feedback y fidelizacion a 72% en
promedio, concretando mayores ventas.

Se determind que en diez meses con la inversion en marketing digital se
obtuvo un incremento de las ventas de 20 a 49 ocasiones a comparacion
del periodo del afio pasado con una inversion en la propuesta de 10705
soles se logré el beneficio costo de 4.16, por lo que generara ganancias
parala empresa con una la tasa interna de retorno es de 180.40%, mayor
al costo del capital. Por lo que se acepta de la hipétesis que un disefio de
un plan estratégico de marketing incrementa las ventas de la Curtiembre

Ecologica del Norte.
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5 RECOMENDACIONES

- Analizar la demanda con mayor frecuencia para establecer criterios
necesarios para disminuir los costos de abastecimiento e inventarios,
fortaleciendo la estrategia de precios.

- Implementar indicadores de control de calidad que permitan garantizar
que la produccién de piel no cuente con defectos de tal forma los clientes
puedan satisfacer sus necesidades fortaleciendo la estrategia de
producto.

- Implementar indicadores de desempefio del marketing de tal forma pueda

cumplir con las metas y objetivos de forma organizada y programada.
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ANEXOS

Anexo 1
Diagrama Causa Efecto

Método Medio Ambiente Materiales

Falta de seguimiento alos
clientes Falta de publicidad

)/

La coyuntura actua del covid-19 »

Falta de un control 7
Falta de un plan estratégico de
Marketin

Desactualizacion de

| .

Ll

Para de produccion / . o
herramientas Digitales N\

Falta de coordinacion Desconocimiento del tema

» Bajo nivel de ventas

Falta de indicadores de vent

|-
'/

Falta de adaptacion al Inexistencia de un MOF

mercado

Presupuesto mitado para el

marketing Falta de indicadores de

No cuenta con encargado de Falta de un analisis costo posicionamiento
marksfing beneficio del Marketing.
Hombre Organizacion Medida

Nota: Informacion recopilada de la empresa.
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Anexo 2

Ranking de paises latinoamericanos con

Nota: se extrajo del informe de la situacion actual de cuero y calzado (2020)

Ranking de paises latinoamericanos con

mayor produccion de calzado 2018
(En millones de pares)

Brasil

Argentina

I-;.I México
Colombia

s

I‘HI Pera

“ Ecuador

- Venezuela

Bolivia

Chile

HIFH

Paraguay

Uruguay

977,0

900,0

1,2
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Anexo 3

Poblacién ocupada en el sector cuero y calzado por departamento

Peru: PEA Ocupada (PEAQO) sector cueroy

calzado por departamento, 2017

La Libertad

1
1
1
| Lima* |, 17 211
i
]

Arequipa [ 3 785
Junin” il 1 084
Lambayeque [JJJj 897

lca | 487

Cusco ] 455
Puno | 399
Ancash || 339
Piura | 246
Cajamarca | 225
Loreto | 206
Huanuco | 163
Tumbes | 153

San Martin | 123
Ayacucho | 118

Ucayali | 108
Tacma | 105
Otros | 202

Nota: se extrajo del informe de la situacion actual de cuero y calzado (2020)

Anexo 4 Numero ventas de la curtiembre ecolégica del

norte y su competencia

2019
VenTAS NAGONALES [ Soma ] =
CURTIEMBRE ECOLOGICA 13,966 0.45%
DEL NORTE
NOR PIEL 11,200 0.37%
LIZBERTH SAC 10,205 0.34%
INWERSIONS HAROLD 52,149 171%
SAC
CURTIEMBRE ¥ 12,025 0.40%
SERVICIOS LIBERTAD
CURTIEMBRE SANTO 12,413 0.47%
DOMINGO
CURTIEMBRE SAAGO 15,4597 0.51%
Curtiembre 1B SAC 33,078 1.09%
CURTIEMBRE CUEMCA 61,467 2.02%
CURTIDURIA SARCO SAC 63,905 2.10%
Curtidora Orion SAC £4,981 2.14%
PIELES INDUSTRIALES 12,140 0.40%
SAC

Nota: se extrajo de la empresa curtiembre ecoldgica del norte.
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Anexo 5
Porcentaje de participacion de la empresa curtiembre ecoldgica del

% de participacion del afio 2019
0.4%

_0.4%

2.0%
CURTIEMBRE ECOLOGICA DEL NORTE W NOR PIEL W LIZBERTHSAC
B INVERSIONS HAROLD SAC CURTIEMBRE Y SERVICIOS UBERTAD CURTIEMBRE SANTO DOMINGO
CURTIEMBRE SAAGO Curtiembre 1B SAC CURTIEMBRE CUENCA

CURTIDURIA SARCO SAC Curtidora Orion SAC PIELES INDUSTRIAL

Nota: se extrajo de la empresa curtiembre ecoldgica del norte.
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Anexo 6
Comportamiento del consumidor para el afio 2021.

CONSUMIDOR PERUANO 2021

EXPECTATIVAS DE LOS PERUANOS

490/ estudiara y tienen mas interés en
0 cursos sueltos o carreras profesionales
n

g \ 4 60/ tiene intencion de equipar su hogar y un
_ 0 17% de hacer alguna mejorar / ampliacion

a su vivienda

contrataria algun seguro o producto
8( 21 % il

> oy liene pensado iniciar un emprendimiento
nanciero. ' 43 /o

0 negocio propio en el 2021

piensan aumentar més sus gastos este

’ === realizara compras en centros
Q 4% 2021 en rubros como productos de farmacia === @ B0 Sty :
y servicios basicos como Iuz y agua L comerciales y lo haran presencialmente

VALORACIONES

— o

\

[\
Personalizacion

0,

69%

quiere una atencion
especial

34%
valora mas que antes de la

pandemia la atencién
personalizada

Mas estresados y
menos relacionados

o/ Sesiente mas estresado
61 A) y 52% mds ansioso que

antes de la pandemia

4 G(y cada vez habla menos
0 con sus amistades

Promociones

1%
espera campanas/ dias donde
hay descuentos importantes

42%
valora mas las promociones

ahora en comparacién a
antes de la pandemia

TENDENCIAS
o

Buscan
economizar

6 3 (y busca productos con
0 precios accesibles

va a lugares donde

90 (yo puede encontrar los
mejores precios

Fuente: Informe Consumidor peruano - Ipsos Pertl

Encuesta a 1,600 entrevistados entre |os 18 a 70 afos y Estudios sindicados 2020 y 2021.

Ambito: Per(i urbano

La vivienda

0,
94%

valora mas su hogar ahora
que pasa mas tiempo en ella

91%
considera que su vivienda

necesita mejoras para sentirse
mas cémodo

Emprendimiento
laboral

0, tiene un negocio
25 A) p'mpi[;‘I '

de emprendedores

0 inici6 su negocio hace
47 /0 menos de 1 afio
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Anexo 7

Comportamiento del consumidor tras la pandemia.

COMPORTAMIENTO DEL
PERUANO EN PANDEMIA

El ingreso promedio
de sus hogares es
de 3,700 soles y
gastan cerca del

74%.

80%

de la pandemia:

Buscar
informacion

Escuchar
musica o
radio

44% ha comprado por internet.
Alimentacion y moda son los
principales rubros de compra, y los
que mas crecieron el Ultimo ano.

Gastan principalmente en:

Para sus compras, visitan

Alimentos para la
canasta basica

son internautas, y suelen conectarse para realizar las
siguientes actividades, que se incrementaron a causa

Chatear

Leer
noticias

actualmente formatos
tradicionales (90%),
como modernos
(89%).

-A‘ = ol‘ ®

Servicios para
la vivienda

La pandemia potencio el uso
del smartphone para las
redes sociales, videollamadas
y WhatsApp, especialmente.

Usar redes
sociales

"4

®  Ver TV, series,
peliculas

Son usuarios del
efectivo en sus pagos y
compras, seguido de las

tarjetas de débito.

Incluso en pandemia, el cajero
automatico es el canal presencial mas
usado por los bancarizados; mientras
que la banca movil (app), es el digital.

CAMBIOS POR LA PANDEMIA

s\

26% busco formas de
generar ingresos extras;
mientras que, 33%
redujo sus gastos de
alguna manera.

Tenian planes para el 2020,
como: viajar, iniciar
emprendimientos o
equipar el hogar. Esperan
poder realizarlos el 2021.

Fo

Fuente: Informe Comportamiento del peruano en pandemia - Ipsos Peru
Para el informe se usaron 7 estudios multiclientes del 2020 que fueron realizados a nivel Perti Urbano junto con
informacién oficial del INEl (Enaho 2019) que fueron reprocesados para perfilar al adulto peruano. Ambito: Perii urbano
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Anexo 8
Encuesta de medicion para la variable Marketing Digital.

iTEMS

Puntajes

1/234]5

FLUJO

La pagina web de la empresa es atractiva visualmente

En la pagina web se encuentra facilmente lo que se busca

La pagina web es amigable y facil de navegar

AN |=

La pagina web se actualiza constantemente

Funcionalidad

o |La pagina web informa adecuadamente sobre los servicios de la
empresa
6 | La pagina web es intuitiva mientras se navega por ella
7 | La pagina web cuenta con un contenido claro y comprensible
8 | La pagina web cuenta con un disefio Figura muy bueno
Feedback
9 [La pagina web cuenta con email o telefono de contacto
10 | Los internautas pueden proporcionar feedback a la pagina web
11 | La p4agina web produce emociones positivas en el internauta
12 | El internauta comprende la informacidn de la pagina web
Fidelizacion
13 | Se puede recibir atencion mediante |la pagina web
14 | Los clientes se encuentran satisfecho con la informacion de la
agina web
15 | Es facil de compartir el link y/o codigo QR de la pagina web
16 | La pagina web tiene informacién adicional de interés

122




Anexo 9
Pagina de Facebook.

Curtiembre Ecoldgica del
Norte - Oficial
delnorte - # 5 inio @ Enviar mensaje

Hola, contactenos via Mes

Opiniones Videos Fotos

Informacién Crear publicacién

Foto/video Estoy aqui Etiquetar amigos

‘ Curtiembre Ecolégica del Norte - Oficial

3 de julio de 2021 @

Seguimos avanzandows &
Curtiembre Ecoldgica del Norte M # *4

Curtiembre Ecoldgica del Norte es una
empresa industrial dedicada al adobo y .
] ° Y ata

curtido de cuero, en la cual veni
curtido de cuero, en | LVL al venime EXCELENCIA EMPRESARIAL
operando desde el afio 2010, ofrecien... PARQUE INDUSTRIAL DE TRUJILLO e

Ver més

A 564 personas les gusta esto, incluido 1 de
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Anexo 10

Evaluacion de las ventas después del plan de marketing

Objetivo

Nombre de la
empresa
Nombre del
observador

Rubro de la empresa

Revisién Documental

Obtener la variacion de las ventas con el plan estratégico de Marketing.

dia

Ventas sin el plan

Ventas con el plan
estratégico marketing

Variacion.

Observaciones

© 0[N |01~ W([N (-

=
o

=
=

=
N

=
w

H
N

=
(631

=
(o2}

=
\I

=
(oe]

=
©

N
o

124




Anexo 11

Respuestas del vaciado de datos

Respuestas del vaciado de datos

P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16

P1

Encuestado

10
11

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23

24
25

26

27
28
29
30
31

32
33

34
35
36
37
38
39
40
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41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53

54
55
56
57

58
59
60
61

62
63

64
65

66
67
68
69
70
71

72
73

74
75
76
77
78
79
80
81

82
83

84
85
86
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87
88
89
90
91

92

93

94
95
96
97

98
99

100
101
102
103

104
105
106
107
108
109
110
111
112
113

114
115
116
117
118
119
120
121
122
123

124
125
126
127
128
129
130
131
132
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133

134
135
136
137
138
139
140
141

142
143

144
145
146
147

148
149
150
151
152
153

154
155
156
157
158
159
160
161
162
163

164
165
166
167
168
169
170
171
172
173

174
175
176
177
178
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179
180
181
182
183

184
185
186
187
188
189
190
191
192
193

194
195
196
197
198
199
200
201

202
203
204
205

206

207

208
209
210
211
212
213
214
215
216
217
218
219
220
221

222
223
224
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225
226
227
228
229
230
231

232
233
234
235
236
237

238
239
240
241

242
243
244
245

246
247

248
249
250
251

252
253
254
255

256
257
258
259
260
261

262
263
264
265
266
267
268
269

3.483 3.654 3.52 3.647 3.68 3.643 3.665 3.71 3.565 3.755 3.621 3.595 3.587 3.535 3.509 3.77

Promedio
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