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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion tiene la finalidad de disefiar un plan de marketing
utilizando tecnologia de la informacion para aumentar las ventas en la empresa JJK CHAVEZ
S.A.C., ya que se observo que la empresa JJK CHAVEZ S.A.C. carece de tecnologia de
informacion, que logre ser llamativo a los consumidores. Durante el desarrollo de esta tesis, se
asignaron diversas tecnologias de informacion en dicha empresa. En el cual, se utiliz6 como
instrumento la encuesta, dirigida al distrito de Mi Peru, con ello se identificd las necesidades
de las TICs en el area de ventas de GLP y el impacto en la publicidad de la empresa. Por ende,
el proyecto de investigacion estd proyectado a aplicar las TICs en la empresa JJK CHAVEZ

S.AC.

La presente investigacion es de tipo cuantitativo, correlacional simple, no experimental

ya que se detalla las variables de dicha investigacion. Tales son: plan de marketing y ventas.

En los resultados de la encuesta, se pudo identificar qué tan dispuestos estan las personas
a adquirir su balén de GLP mediante un aplicativo moévil y las promociones que buscan los

clientes cuando realizan su pedido.

Ademas, las TICs dentro del plan de marketing permitira un crecimiento en la empresa
JJK CHAVEZ S.A.C., haciendo uso de las redes sociales, asi como la funcionalidad del
aplicativo movil. Este estudio incluye integrar estrategias de marketing que permite obtener el

incremento de las ventas, generando mejor posicionamiento.

Palabras claves: Plan de marketing, ventas, tecnologias de la informacion.
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ABSTRACT

The purpose of this research project is to design a marketing plan using information
technology to increase sales in the company JJK CHAVEZ S.A.C., since it was observed that
the company JJK CHAVEZ S.A.C. it lacks information technology, which manages to be
attractive to consumers. During the development of this thesis, various information
technologies were assigned in said company. In which, the survey was used as an instrument,
directed to the district of My Peru, thereby identifying the needs of ICTs in the LPG sales area
and the impact on the company's advertising. Therefore, the research project is designed to

apply ICTs in the company JJK CHAVEZ S.A.C.

This research is quantitative, simple correlational, not experimental, since the variables

of said research are detailed. Such are: marketing and sales plan.

In the results of the survey, it was possible to identify how willing people are to purchase
their LPG bottle through a mobile application and the promotions that customers look for when

they place their order.

In addition, ICTs within the marketing plan will allow the company JJK CHAVEZ
S.A.C. to grow, making use of social networks, as well as the functionality of the mobile
application. This study includes integrating marketing strategies that allow for increased sales,

generating better positioning.

Keywords: Marketing plan, sales, information technology.
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CAPITULO I. INTRODUCCION
1.1. Realidad problemética

La presente investigacion ha sido orientada a la empresa JJK CHAVEZ S.A.C., una
empresa con cinco afos de experiencia en el mercado, comercializadora de balones de GLP.
Proporciona empleo a diez trabajadores. La empresa se ubica en Av. Tacha Mz. C14 Lote 1
Nuestra Sefiora de las Mercedes - Mi Peru. JJK CHAVEZ S.A.C. se encuentra ubicado en toda

la avenida, lo cual trae ventajas ya que es una zona muy recurrente.

JJK CHAVEZ S.A.C. en el tiempo que ha venido desarrollandose a tenido una sostenida
solvencia econémica, una garantizada calidad en el servicio a sus clientes y cumpliendo las

normas Yy politicas determinadas por Osinergmin.

JJK CHAVEZ S.A.C. es una empresa empirica y carece de un plan de marketing que le
permita aumentar sus ventas. El objetivo que se propone en la actualidad es disefiar un plan de
marketing para incrementar las ventas en la empresa. Asimismo, en la evaluacion externa, se
realiza el analisis PESTE; y en evaluaciones internas, se analiza el AMOFITH y en el proceso

estratégico analizaremos la matriz FODA y la matriz BCG.
1.2. Formulacion del problema
1.2.1 Problema General

¢Como la propuesta de un Plan de Marketing incrementara las ventas en la empresa JJK

CHAVEZ S.A.C. en el distrito de Mi Pert - Lima 2021?

Caycho Villon, Gianna Mirella. Vasquez Vallejos, Elsa Yovany pag. 15
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1.2.2. Problemas Especificos

¢De qué manera el uso de herramientas para el disefio de investigacion permitira

construir un plan de marketing para la empresa JJK CHAVEZ S.A.C.?

¢De qué manera el disefio de un plan de marketing nos ayudard a aumentar el

posicionamiento en la empresa JJK CHAVEZ S.A.C.?
1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo general

Proponer un plan de marketing para incrementar las ventas en la empresa JJK CHAVEZ

S.A.C. en el distrito de Mi Peru - Lima 2021.
1.3.2. Objetivos especificos

Proponer estrategias de marketing para aumentar las ventas identificando la promocion

mas adecuada para los clientes en la empresa JJK CHAVEZ S.A.C.

Lograr el posicionamiento de la empresa JJK CHAVEZ S.A.C., aplicando el Plan de

Marketing.
1.4. Justificacion

En la actualidad Mi Peru es un distrito muy concurrido gracias a la poblacion que ahora
habita en sus hogares, por lo tanto, hay una ventaja para el sector hidrocarburos en donde genera
mucha competencia y la demanda es mucho mas exigente en la toma de decision de compra, el
consumidor ahora busca calidad, precio y buena informacion al alcance de sus manos. Por ello
que la presente tesis disefiara un plan de marketing para lograr el incremento de ventas en la

empresa JJK CHAVEZ SAC.
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1.4.1. Justificacion Econémico

Actualmente en el sector hidrocarburos estdn usando estrategias digitales para
incrementar las ventas anuales en las empresas. Por ello, la empresa JJK CHAVEZ S.A.C.
busca aumento de las ventas de balones de GLP mediante un plan de marketing haciendo uso

de las TICs.
1.4.2. Justificacion Préctica

La investigacion propone disefiar un plan de marketing para el aumento de las ventas de
la empresa JJK CHAVEZ S.A.C. mediante la aplicacion de TICs como ventas directas en la

aplicacion movil y pagina oficial de Facebook.
1.4.3. Justificacién Metodoldgica

En este proyecto se presenta una metodologia para desefiar un plan de marketing en la

empresa JJK CHAVEZ S.A.C. y se puede aplicar a otras empresas de diferentes rubros.

1.5. Hipdtesis y variables

Para la siguiente investigacion, se proyecta incrementar las ventas en la empresa JJK
CHAVEZ S.A.C., analizando las estrategias digitales como las TICs para hacer uso en el area

de ventas.
1.5.1. Hipotesis general

El Plan de Marketing incrementara las ventas en la empresa JJK CHAVEZ S.A.C. enel

distrito de Mi Perud - Lima 2021.
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1.5.2. Hipotesis especificas

Las estrategias ejecutadas incrementaran las ventas en la empresa JJK CHAVEZ S.A.C.
El plan de marketing lograra el posicionamiento de la empresa JJK CHAVEZ S.A.C.
1.5.3. Variables

Para Hernandez, R (2014) lo que se necesita para un estudio es establecer relacion entre
las variables. Se puede determinar una variable independiente y otra dependiente. Las variables

de esta investigacion son:
v" Variable independiente: Plan de marketing
v Variable dependiente: Ventas
1.5.4. Limitaciones del estudio

La limitacion de la investigacion esta determinada por el tamafio de la muestra.
Segun el (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI], 2017), la poblacion del distrito
de Mi Pert es de 11,082 personas que consumen balones de GLP, sin embargo, a 100

consumidores se le aplico la encuesta. La muestra se dio por conveniencia.

Respuestas tardias: Debido a la situacion actual del pais, se llegd a conseguir 100

encuestados durante el tiempo de investigacion.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes de la investigacion
2.1.1. Antecedentes Internacionales

Para Zarzuela, M (2018) en su tesis “Plan de Marketing para una pyme: Folder (Langa
Soler S.L.)” de la Universidad Zaragoza, analiza un analisis externo (entorno general, anlisis
del mercado, naturaleza y estructura del mercado) como el interno (misién y estrategia
corporativa, cartera de productos, estrategia de segmentacion y posicionamiento, estrategia de

fidelizacion, estrategia del marketing mix).

Las conclusiones de dicho analisis quedan reflejadas en un DAFO en donde se han
obtenido los objetivos que se llevaran a cabo para solucionar los problemas de la empresa. Con

la finalidad de ampliar la cartera de clientes en un 15% durante el afio 2018.

Segun De Freitas, S (2017) en sus tesis “Propuesta de un plan de marketing con el fin
de incrementar las ventas en la empresa Arrendautos S.A. - Universidad de Guayaquil-
Ecuador” en su investigacion, se realizo la técnica de la encuesta a los clientes para conocer
sus preferencias, se entrevistd al personal del servicio al cliente y de ventas para identificar las
posibles causas que originaron la decaida de las ventas, también se les realizd preguntas a
diferentes gerentes de la industria. Los resultados més relevantes fueron que el 75% del personal

afirmé que una posible solucion para disminuir las quejas es renovar la mercaderia.

Para Sosa, H (2018) en su estudio de investigacion “Plan de Marketing y Gestion de
ventas para la Joyeria y relojeria La Estrella dedicada a la elaboracion de joyas, en la ciudad
de Santo Domingo, UNIANDES - Ecuador, 2018, tiene como objetivo la justificacion tedrica

basado en el libro del autor Pujol, quien a través de sus diferentes fases dara solucion a la
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problemaética identificada en la joyeria, los mismos que justifican la variable independiente y
dependiente. En relacion el proceso metodolégico se desarrolld bajo la modalidad cuali-
cuantitativa, por lo tanto, se obtuvo informacion y criterios de la aplicacion de entrevista y
encuesta; la recoleccion y procesamiento de datos permitiendo tener informacidn cuantitativa a
mediante la tabulacion, finalmente el resultado se direcciond en el mix del marketing utilizando
la estrategia de producto, plaza, precio y promocién con el objetivo de incrementar nuevos

clientes en la empresa.

Para Freire, Y (2018) en su tesis “Plan de Marketing para la empresa Cinnamon Coffee
en la ciudad de Puyo, Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil - Ecuador”. En su tesis
su objetivo se basé en una investigacion de una empresa existente en donde aplicé el marketing.
En el cual se utiliz6 herramientas de investigacion como encuestas, entrevistas y focus group,

finalmente se detall6 el andlisis financiero.

En base a lo expuesto, se plantea acciones en el Plan de Marketing que permitan fidelizar
los clientes actuales e incrementar su mercado de las cafeterias con acciones como incremento
en la oferta de bocadillos, basqueda de analizar estrategias promocionales y marketing digital,
contratacion de personal experto en manejo de redes y evaluacion de calidad del servicio

frecuente a los consumidores.
2.1.2 Antecedentes Nacionales:

Segln Manchego, M (2019) en su tesis “Incremento de ventas en una empresa
cementera mediante la estrategia de marketing mix” de la Universidad Nacional Mayor de San
Marcos, tiene por objetivo evaluar como influye las variables del Marketing Mix (producto,
precio, plaza y promocion) en el sector cementero. Luego de obtener dichos resultados sobre

las variables de las 4P’s, se proponen estrategias que permitiran incrementar las ventas de Lima
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Metropolitana de UNACEM.

Ademas, realiz6 una encuesta a las ferreterias que venden cemento en Lima
Metropolitana, con una muestra de 191 ferreterias a encuestar mediante un cuestionario. Por lo

que se espera observar un aumento de ventas en un 9% para el 3er y 4to trimestre del afio 2019.

Segun Cisneros, M (2017) en su tesis “Plan de marketing para conseguir el incremento
de las ventas en la empresa Premium Cotton SAC”, de la Universidad Mayor de San Marcos,
expone que mediante la aplicacion de marketing lograré fortalecer la marca, sumar mas clientes,
fidelizar clientes actuales y potenciales, asegurar el negocio con el crecimiento de las utilidades.
El plan de marketing no solo tiene objetivos cuantitativos sino también objetivos cualitativos
como el liderazgo en el mercado y desarrollar una relacion permanente con los clientes. La
estrategia de marketing define tres puntos relacionados: Segmentacion, Posicionamiento y

Marketing Mix.

Para Burga y Ucafay (2019) en su tesis “Plan de Marketing para la Pasteleria Tortasty,
Chiclayo” de la Universidad Catolica Santo Toribio de Mogrovejo, tiene como objetivo
fundamental aumentar las ventas en la pasteleria Tortasty realizando un Plan de Marketing;
utilizando las dimensiones del entorno, el estudio del perfil del cliente, las estrategias de
marketing, el control y presupuesto. Por lo que se planted la estrategia de las 7P’s del
Marketing; producto, realizar estrategias de nuevos postres; el precio, realizar estrategias de
descuentos; plaza, aperturar un nuevo local; la promocién, realizar de promociones; la planta,
realizando arreglos del local; el proceso, brindar estrategias de optimizacion; y persona, realizar
actividades para el desarrollo del personal y su imagen. Con lo que se aumentara las ventas en

un 20% respecto al afio anterior. (p.4)

Para Marin, P (2019) en su tesis “Dimensiones del Marketing Digital para incrementar
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las ventas de una MYPE del sector de servicios de seguridad integral, Universidad Nacional
Mayor de San Marco - Perui”. Cuya investigacion tiene como objetivo aumentar las ventas
mediante la influencia del marketing digital en una empresa MYPE del sector de servicio.
Teniendo como metodologia; investigacion de tipo aplicada con un nivel de investigacion de
tipo exploratoria y correlacional llegdndose a la conclusién que las dimensiones del Marketing
digital influye significativamente en el incremento de ventas en una MYPE del sector servicio
de seguridad integral; con un nivel de confianza del 95%, el fujo de marketing con un porcentaje
de 41% Totalmente de acuerdo, la funcionalidad del Marketing Digital influye con un 49%
Totalmente de acuerdo, el Feedback con un porcentaje del 40% de acuerdo y la Fidelizacion

con un porcentaje del 41% de fidelizacion.

Para Bach, J (2019) en su tesis “Plan de marketing digital para incrementar ventas en
el restaurante las gaviotas Pimentel, Universidad Sefior de Sipan - Peru, 2018 su estudio tiene
como finalidad incrementar las ventas mediante un Plan de Marketing. Se empled métodos
deductivos con un tipo de investigacion descriptivo, para la obtencién de datos se empled una
encuesta en formato de escala de Liket, llegando a un resultado que el 41.2% de interrogados
opinan que el marketing en el restaurante es malo finalmente se propuso un plan de marketing
digital el cual debe considerar estrategias como la elaboracion de una pagina web, redes
sociales como Facebook, y un e-mail el cual permitiré tener informacion y rebatir objeciones
por parte de los consumidores con el objetivo de aumentar las ventas, el cual sera administrado
el primer mes por un manager y un disefiador web que tendra como objetivo la captacién de

clientes y la capacitacion del personal.
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2.2. Bases teoricas
2.2.1. Plan de marketing

Segtin Kotler et alt (2014) “el plan de marketing es un documento escrito en el que se
escoge los objetivos, las estrategias y planes de accion relativos a los elementos del marketing

mix que facilitaran y posibilitarn el cumplimiento de la estrategia a nivel corporativo™. (p.17)

Para Kotler, P. y Amstrong, G. (2013) el marketing mix es una herramienta clasica para
ayudar a planificar qué ofrecer a los consumidores y cémo ofrecérselos. Es aquel que recoge la

estrategia a seguir entorno a los siguientes factores:

Producto: Hace referencia tanto al producto o al servicio desde el punto de vista de la
propuesta de valor y el modo en que soluciona problemas o cubre las necesidades del

consumidor.

Precio: Determinar cual es el precio de un producto viene de la mano de un profundo
analisis no solo de costes y margenes de beneficios, sino también de valor percibido por el

cliente, y precio del mercado y competencia.

Promocion: Todas las acciones y estrategias de comunicacién, publicidad, relaciones
publicas, fidelizacién, ofertas y descuentos, entrarian a formar parte de este elemento del

marketing mix.

Plaza: Se refiere a aquellas actividades en que la empresa pone el producto a disposicion
del mercado, este es el elemento mix que se utiliza para que un producto llegue al cliente. (p.

52-53)

Analisis PESTE: Sirve para identificar los factores externos del negocio en donde se
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evalua las amenazas y las oportunidades, también ayuda a la toma de decisiones, ya que permite
conocer tanto al mercado actual como la evolucion para anticiparse a los cambios y evaluar los

riesgos. (Tabernero, 2019)

Anadlisis de las 5 fuerzas de Porter: Aqui se evalla el poder de negociacion de los
clientes, esta fuerza depende directamente del mercado en donde se trabaje, si un mercado tiene
muy pocos clientes, se corre el riego que este se organice y decidan los precios o servicios,
poder de negociacion de los proveedores, cuanto menor sea el nimero de proveedores mayor
sera su poder de negociacién. Al no tener competidores, los proveedores pueden aumentar sus
precios, amenaza de los nuevos competidores entrantes, es necesario analizar estas barreras de
entrada para reforzarlas y afrontar a nuevos competidores que ingresen, amenaza de producto
sustituto estos productos sustitutos suelen marcar y limitar los precios, ya que los precios
mayores pueden hacer que los consumidores compren otro producto. Para evitar que las
empresas vendan productos sustitutos se deben emplear estrategias como un aumento de calidad
reduccion de precios, entre otros, rivalidad entre las empresas competidoras, consisten en
intentar superar a los demas o aprovechar las debilidades de las empresas que ofrecen el mismo

tipo de producto. (Tabernero, 2019)

Anélisis FODA: El objetivo de este analisis es corregir las debilidades, afrontar las
amenazas, mantener las fortalezas y explotar las oportunidades, se pueden dividir en dos partes,
la primera formada por las debilidades y fortalezas, son parte del analisis interno de la empresa
y la segunda parte formada por las amenazas y oportunidades, lo cual es el analisis externo, se
analiza el mercado en el que se trabaja para aprovechar las oportunidades y mitigar las

amenazas. (Kotler, 2019)

Matriz BCG: Esta matriz ayudara a las empresas analizar cartera de productos para

proponer la estrategia mas recomendable a llevar a cabo, estd compuesta por 2 ejes: El gje
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Vertical que representa la tasa de crecimiento del mercado y el eje horizontal que representa la
cuota del mercado. Lo cuales se pueden convertir en producto estrella, son productos de alto
crecimiento y alta participacion en el mercado (genera dinero y liquidez) se encuentra en
crecimiento; producto vaca, son aquellos que tienen alta participacién en el mercado y bajo
crecimiento; producto interrogante, son productos con crecimiento alto y una baja participacion
en el mercado; producto perro, son productos con baja participacion y bajo crecimiento de
mercado, estos productos son perjudiciales porque consumen bastante recursos y no compensan

en ingresos. (Barzola, 2015)

Anadlisis interno Amofhit: Para realizar una auditoria interna siguiendo el ciclo operativo
de la organizacion, se reunira informacion clave de las areas de administracion, logistica e

infraestructura, finanzas y cultura (Alessio, 2015).
2.2.2. Ventas

Segun Kotler y Keller (2016, p.21) el enfoque del concepto de ventas dentro de la
evolucidn del concepto de marketing sefiala que los consumidores solo adquieren los productos

de una empresa con ayuda de ciertos esfuerzos de venta y de promocion y publicidad.

Segun Kotler & Keller (2016, p. 553) la tarea de la venta consiste en el acercamiento y
la presentacion al cliente, las respuestas a sus preguntas y al manejo de sus objeciones hasta
lograr el cierre de la venta. Por ello, la fuerza de ventas identifica los consumidores potenciales,

convertirlos en clientes y hacer crecer al negocio.
2.2.3. Incremento de ventas

Segun Acosta, Zalas, Giménez y Guerra (2018) proponen dos tipos de mediciones para

evaluar la fuerza de ventas: mediciones objetivas, se encuentran los indicadores: numero de
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pedidos, numero de visitas, gastos, cuentas y servicios; y mediciones subjetivas los indicadores

son: los resultados de ventas, la relacion con los consumidores y la administracion de zona.
2.2.4. Definiciones conceptuales

APLICACION MOVIL: Segun Yeeply (2017) son herramientas de caracteristicas
especiales orientadas para dispositivos pequefios como: tabletas o teléfonos inteligentes, que
permite que el usuario tenga beneficios con su funcionalidad sin importar el lugar en donde esté

Se encuentre.

Caracteristica de la app: Segun Blunni (2017) desde la propagacion de las aplicaciones
moviles, estos han beneficiados a centenares de usuarios, debido a las muchas funciones que
estos realizan, tiene un rol importante dentro de varios sectores como: el politico, social,

cultural, comercial, entre otros.

PUBLICIDAD DIGITAL: Consiste en el emplazamiento de anuncios y mensajes que
buscan informar a un puablico en particular en plataformas online como redes sociales y

aplicativos y paginas webs. (Sinch, 2017)

GOOGLE MY BUSINESS: Es una herramienta gratuita y facil de usar para que las
empresas puedan gestionar su presencia online mediante los productos de Google, presencia
online, incluyendo Blsqueda y Maps. Google My Business es la Gnica herramienta con la que

se puede controlar la informacion de su empresa que aparece en Google (Capello, 2019)

GOOGLE ANALYTICS: Es una herramienta de analitica web que permite obtener una
ingente cantidad de informacion estadistica de un sitio web, informacion imprescindible en

cualquier web que aspire a tener algo de éxito. (Lépez, 2020)
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CAPITULO I1l: METODOLOGIA

La siguiente investigacion realizada en la empresa JJK CHAVEZ S.A.C., tiene como

finalidad aumentar las ventas, es de tipo cuantitativo, que utilizara disefios para el proyecto.
3.1. Disefio de investigacion
3.1.1. Tipos de investigacion

Para Hernandez, R (2014) el estudio “cuantitativo permite que el investigador pueda
utilizar disefios para obtener respuestas a las hipdtesis formuladas en el contexto y aportar

evidencias respecto a los lineamientos de la investigacion”.

Para el disefio de la presente tesis, la investigacion empleada es de tipo no experimental,
cuantitativo, correlacional simple. Asi se podra saber como las variables influyen en la

problemética.
3.1.2. Método

En la investigacion, se utiliz6 el método de investigacion cuantitativo no experimental,

pues se observa las causas tal como se dan en su contexto natural. (Hernandez, 2014)
3.1.3. Disefio

Segun Hernandez, R (2014) nos dice que el disefio de investigacion analiza mejor las
preguntas de investigacion y si se cumple los objetivos propuestos. Este estudio cuenta con un

disefio no experimental.
3.1.4. Enfoque

Segun Hernandez, R (2014) indica los siguientes métodos de investigacién: método
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cuantitativo, estudia los mensajes y contenidos; método cualitativo, se basa en la hipotesis y
recoleccion de informacion. Esta investigacion se basard en el enfoque cuantitativo, pues

estudia las variables de estudio de esta investigacion.
3.2. Poblacién y muestra (Materiales, instrumentos y métodos)
3.2.1. Poblacién

En la poblacién estan consideradas todas las personas que consumen gas (balén GLP)

en el distrito Mi Peru.

La poblacién de gas GLP es finita segin fuente del Censo INEI 2017 con un nimero de

11,082 clientes.
3.2.2. Muestra

Segun Ozten y Manterola (2017) el muestreo por conveniencia “seleccionar aquellos
casos accesibles que acepten ser incluidos, es decir, que se fundamentan en la conveniencia

accesible y proximidad de los sujetos para el investigador”.

En la tesis se empled el muestreo no probabilistico por conveniencia. De la poblacion
de 11,082 consumidores de gas GLP se selecciond solo 100 personas que se adecuaban a la

investigacion.
3.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion y analisis de datos
3.3.1. Tecnica

Segun Sampieri, R (2014) indica que el enfoque cuantitativo de investigacion es

[z . . »
secuencial y probatorio”.
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Para recolectar la informacion requerida se utilizara la técnica de la encuesta mediante
el instrumento del cuestionario, el cual tendrd 10 preguntas para extraer los datos requeridos
sobre las dos variables consideradas. En el cual se utilizara la herramienta formularios de

Google.
3.3.2. Instrumentos
3.3.2.1. Encuesta

Segun Pobea, R (2015) la encuesta es la recoleccidn de datos mediante la realizacion de
un cuestionario, donde se realizan unas diversas preguntas sobre uno o varios temas a una
nuestra de personas. Asimismo, se pueden conocer las opiniones, aptitudes y comportamiento

de los individuos.

Para validar y profundizar cémo las estrategias de marketing pueden influenciar en el
aumento de las ventas en la empresa JJK CHAVEZ S.A.C., se utiliza la encuesta como

instrumento de recoleccién (ver anexo 8).
Criterios de la encuesta:
v Contara con 10 preguntas.

v Se aplicara a los consumidores de gas GLP en el distrito de Mi Per( durante el

primer trimestre del 2021.

v' Mediante Google Form se enviara la encuesta, ya que sera respondida

virtualmente.
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3.4. Procedimiento y Anélisis de datos

3.4.1. Elaboracién de la encuesta

Los datos se transfieren a una base y a través de MS - EXCEL, se podra describir y

explicar los resultados con diagramas.
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CAPITULO IV. RESULTADOS
4.1. Evaluacién externa
4.1.1. Andlisis PESTE

“El andlisis PESTE resulta ser una herramienta de gran ayuda para evaluar a través de
diferentes variables los impactos en el desarrollo de las actividades de la empresa. Estudian
todos aquellos elementos que se encuentran relacionados con el entorno, como son: Indicadores

politicos, sociales, tecnoldgicos, econdémicos.” (Vives, 2019)
4.1.1.1. Factor politico (P)

El poder ejecutivo, el 7 de enero, manifestd el nombre del presente afio 2021: “Afio del
Bicentenario del Pera: 200 anos de independencia”, el cual se celebrara el 28 de julio que tendra
lugar en plena pandemia COVID-19, con las buenas noticias que al Pert han llegado los
primeros lotes de vacunas para contrarrestar la enfermedad ya que ha causado la muerte de casi
4 mil personas a nivel nacional. (Sagasti, F. 29 de abril del 2021. cuél es el nombre oficial del

afio del 2021 en el Peru. Diario el Comercio)

Debido a esta coyuntura se pudo reflejar que el consumo de GLP ha tenido mayor
impacto en los departamentos con mayor presencia urbana, segn como se muestra en el
siguiente gréafico. (Reporte del Primer Semestre del Mercado de Hidrocarburos Osinergmin,

2020)
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Figural

Consumo per capital de CL y GLP por region (Enero — Abril 2020)
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Mediante informacién obtenida por el (Organismo Supervisor de la Inversion en
Energia y Mineria [OSINERGMIN], 2020). El consumo del GLP en el afio 2020 aumento en la
oferta'y la demanda, el cual fue més notorio en zonas urbanas. En el primer trimestre del 2020,
la oferta del GLP aumento en un 28% a diferencia de los afios (2018 - 2019) y la demanda del
GLP aumentd en un 28% a diferencia de los afios (2018 - 2019). Respecto a la gasolina, en el
primer trimestre del 2020 la oferta crecié en un 29% y la demanda en un 22%. A diferencia,

Diésel aumentd su oferta y demanda en un 38% y 50% respectivamente. Por otro lado, el
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Petrdleo Industrial logro obtener en su oferta 4% y demanda en un 1%.

Seguln el Decreto Supremo N°023-2020-PCM publicado el 10-02-2020, se enfoca en
reducir situaciones de riesgo en el transporte y distribucion del GLP a nivel nacional. El Decreto
Supremo N°009-2020-EM con fecha de publicacion: 16-03-2021, en donde se dio la
Aprobacion del Procedimiento y Cronograma para la adecuacion de los agentes de la cadena de
comercializacion de GLP a las obligaciones normativas de comercializacion y seguridad. De
acuerdo a la Ley N°26221 Ley Orgéanica de Hidrocarburos con Fecha de Publicacién el 20-08-
1993, esta Ley Organica establece las reglas de funcionamiento bajo las cuales operan las

actividades de comercializacion de GLP. (Osinergmin, 2020)
4.1.1.2. Factores economicos (E).

Segun Isusi, P. (2020) indico que “La situacion que se observa en el mercado de GLP
es preocupante. En los ultimos meses el precio de gas licuado en el Pert se ha incrementado en
mayor ritmo que el precio de importacién, si bien el precio del balén de gas no es regulado y
su variacion depende de la oferta y la demanda, Osinergmin no es indiferente a esta situacion y
hace seguimiento de la evolucion de los precios de este mercado. Asi mismo facilita la

informacion a los entes competentes para el analisis de la competencia de este mercado”.

Segun el (Organismo Supervisor de la Inversion en energia y Mineria [OSINERGMIN],
2020). Los locales de venta de GLP en el afio 2019, fueron mas de 807 a diferencia del afio
2020 que fue mas de 799 locales de venta en Lima, debido al confinamiento muchos locales de
venta cerraron. EI mayor uso del GLP tiene una importante ventaja por tratarse de un
combustible menos contaminantes que otros sustitutos como el kerosene o la lefia, las cuales
ademas tienen una menor eficiencia energética. En el Marco Macroeconémico Multianual

2021- 2024, contiene las proyecciones macroecondmicas, aprobadas por el Consejo de

Caycho Villon, Gianna Mirella. Vasquez Vallejos, Elsa Yovany pag. 33



4

UNIVERSIDAD LAS VENTAS EN LA EMPRESA JJK CHAVEZ S.A.C. LIMA - 2021”

o
}4 “DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR
| PRIVADA DEL NORTE

Ministros el 26 de agosto del 2020. En donde la economia mundial enfrenta una de las peores
crisis de la historia de la humanidad, debido a la rpida propagacion del coronavirus (COVID-
19). En este contexto Per implementd de forma temprana una de las politicas més estrictas en
el mundo, a fin de dar tiempo para incrementar la capacidad de atencion y respuesta del sistema

sanitario a la enfermedad.

Esta politica fue acompafiada de un Plan Econémico equivalente al 20% del PBI, con el
objetivo de contener el avance de la pandemia y dar soporte a la economia para la reactivacion.
Las fortalezas macroecondmicas del Pert han sido fundamentales para darle soporte a las
medidas implementadas en el marco de la pandemia, las cuales han sido resultado de méas de 20
afios de gestién monetaria, fiscal y macro prudencial prudente, el Pert posicionado como un
pais solvente, de alto crecimiento, y sin los problemas de inflacion (Ministerio de Economia 'y

Finanzas [MEF], 2020).

En el mes de febrero del afio 2021 el PBI de Per( cayé en 4.18% por menor produccién
minera e hidrocarburos y confinamiento, lo que fue un retroceso en la recuperacién de los meses
precedentes, por la caida en la produccion de Mineria e Hidrocarburos (-5.34%) y las medidas
implementadas por el gobierno para contener el avance del COVID-19, Informo el (Instituto

Nacional de Estadisticas e informatica [INEI], 2021).

En el mes de enero y febrero del 2021, la produccion nacional disminuy6 en un 2.57%,
en el periodo de marzo del 2020 a febrero del 2021 se redujo en 11.97%. en el mes de febrero
hubo un comportamiento negativo de los sectores Mineria e Hidrocarburos en (-5.34%),
Manufactura (-1.27%), Gas y Agua (-4.60); Comercio (-5.68), Transporte, Almacenamiento y
Mensajeria (-25.07); Alojamiento y Restaurantes (-56.15%) y Otros servicios (-7.26%). Por
otro lado, los sectores que tuvieron un comportamiento positivo fueron: Agropecuario (0.79%),

Pesca (8.11%), Construccion (14.32%), Telecomunicaciones (5.84%), Financiero y Seguros
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(17.10%), Administracion Publica y defensa (4.85%). El subsector Hidrocarburos se redujo en
(-20.83%), debido al menor nivel de extraccién de petroleo crudo (-44.7%), gas natural (-9.4%)
(INEI, Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego, Ministerio de Energia y Minas, Ministerio de
transporte y Comunicaciones, Superintendencia nacional de Aduanas y de Administracion

Tributaria y Empresa Privadas, 2021).

Segun Carhuavilca, D. jefe del INEI (2021), indica que, en cuanto a los resultados
de Indice de Precios al Consumidor, en el mes de marzo del 2021, el indice de Precios al
Consumidor a nivel nacional varié en 0.76% acumulando en el primer trimestre un alza de
1.56%, en tanto el indice de Precios al Consumidor de Lima Metropolitana, en el presente mes
aumento en 0.84%, registrando en el periodo de enero a marzo una variacion acumulada de
1.46%. La tasa anual, correspondiente a los ultimos doce meses, muestra una variacion de
2.94% para el indicador nacional y de 2.60% para Lima Metropolitana en lo que se observé en
ocho divisiones: Recreacion y Cultura en 0.61%, Alojamiento, Agua, Electricidad, Gas y otros
combustibles en 0.52%, Salud en 0.29% Bebidas Alcohdlicas y Tabaco en 0.16%, Restaurantes
y Hoteles en 0.12%, y en menor magnitud, Bienes y Servicios Diversos 0.09%, Muebles,
Articulos para el Hogar y la Conservacion de la Vivienda en 0.07% y Prendas de Vestir y

Calzado a 0.04% .(Instituto Nacional de Estadisticas e Informaticas [INEI], 2021)
4.1.1.3. Factor Social (S)

En cuanto a la poblacién y crecimiento, en las Gltimas estimaciones y proyecciones de
la poblacion, el Perua al 30 de junio del afio 2020 obtuvo 32 millones 625 mil 948 habitantes y
se preve un decrecimiento aproximadamente en 41 afos (Instituto Nacional de Estadistica e

Informatica [INEI], 2020).
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Perd: Estimaciones y Proyecciones de la Poblacion

Nacional, 1950-2070

Del total de la poblacion peruana, 16 millones 190 mil 895 corresponde a poblacion
masculina y 16 millones 435 mil 53 a poblacion femenina, existe una relacion de masculinidad
de 99 hombres por cada 100 mujeres. En el afio 2020 nacieron aproximadamente 567 mil 512
personas Yy fallecieron 192 mil 215, la poblacion peruana ha estado en ritmo de crecimiento
registrado hasta la década de los sesenta, desde alli se observa un descenso de las tasas de
crecimiento. Sin embargo, la poblacion joven donde la fecundidad es mayor, y por la ola de

inmigracion de poblacion venezolana, la poblacion sigue aumentando.

En el estado de poblacion peruana del 2020 debido a la disminucion de la fecundidad,

para el afio 2061, el pais alcanzara su poblacion con un total de 39 millones 793 habitantes.
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Segun el (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI], 2020)

Segun la tabla 1, la poblacién de la Prov. Constitucional del Callao, distrito Mi Perd, la

cantidad de hombres es de 22,122 y mujeres 23,175 llegando ser un total de 45,297 personas.

Tabla 1

Poblacion de la Prov. Constitucional del Callae, distrito: Mi Perii

P: Sexo Casos % Acumulado®o

Hombre 22122 48 84% 48 84%
Mujer 23175 51.16% 100.00%
Total 45 297 100.00% 100.00%

Fuente: Censos Nacionales de Poblacion y Vivienda 2017

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) - PERU
En la Fecundidad y Mortalidad. En los datos oficiales del Per( la tasa global de
fecundidad para el afio 2020 fue de 2 hijos/as por mujer. El nivel de reemplazo generacional es
de (2,1) seré alcanzado en el afio 2023, por la que cada mujer procreard, en promedio, un hijo/a
lo largo de su vida, la tasa bruta de natalidad representa una disminucién, alcanzando en el 2020
un nivel de 17.4 nacimientos por cada mil habitantes. La tasa bruta de mortalidad alcanz6 5,9
defunciones por cada mil habitantes. En el Nivel educativo alcanzado (Instituto Nacional de

Estadistica e Informética [INEI], 2017)

Los migrantes del departamento de Lima han alcanzado un nivel educativo secundario
(46.2%). Personas no universitarias (17.4%) y universitaria (23.9%). En el primer trimestre del
afio 2020, el pais contaba con 24 millones 746 mil 600 personas que tenian edad para trabajar
(PET), de los cuales 17 millones 374 mil 800 correspondian a la poblacion econdmicamente
activa (PEA), son las personas que tienen empleo y otras que buscan empleo activamente y 7

millones 371 mil 900 personas pertenecen a la poblacién economicamente no activa (NO PEA),
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compuesta por estudiantes a tiempo completo, amas de casa, jubilados, enfermos,
discapacitados. Segun el (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica: Estado de la

poblacion peruana [INEI], 2020).

En el primer trimestre del afio 2020 la tasa de desempleo fue de 5.1%, a diferencia del
primer trimestre del afio 2019 que fue de un 5.2%. La tasa de desempleo es mas alta en las
mujeres 5.8%, jovenes menores de 25 afios 11.2% y las personas universitarias 10%. Al
comparar con el periodo anterior (2019), se observa que la tasa de desempleo de mujeres
disminuyo en 0.4%, en los jovenes menores de 25 afios disminuyo en 1.6% y en casi todos los
niveles educativos, excepto en la poblacion con superior no universitaria y superior

universitaria. (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI], 2020)
4.1.1.4. Factor tecnoldgico (T).

En la Encuesta Nacional de Hogares de los tltimos meses del afio 2020, el 94.3% de los
hogares del pais tienen al menos una TIC, mientras que, en el Gltimo trimestre del 2019, en el
93.9% de hogares habia al menos una TIC, teniendo una diferencia del 0.4% en educacién. Al
comparar con los representantes de cada familia cuenta con al menos un nivel de educacion
primaria, secundaria, tecnoldgica o universitaria en un 0.7%, 0.4%, 0,5% respectivamente. El
69.8% de las personas de 6 y mas afios de edad acceden a internet. En el trimestre del 2019 se
tuvo en cuenta el incremento del 7.8% al pasar de 62.8 % a 69.8%. Segun el analisis los hombres
son los que usan mas el internet en un 71.4%, mientras que el 68.2% son mujeres. En la
actualidad la poblacion puede acceder a internet desde diversas TICs. En conclusion, los

jévenes entre los 19 a 24 afios son quienes hacen mas uso del internet. (INEI, 2020)
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4.1.1.5. Factor ecoldgico (E).

El GLP es un hidrocarburo que esta compuesto por propano y butano, es incoloro e
inodoro, el GLP envasado aprobado por el Decreto Supremo N°01-94 EM es definido como
“envases portatiles especiales de acero fabricados para contener gas licuado, que, por su forma
y medida, facilitan su manipuleo, transporte e instalacion”. (Segun Lozano, A, 2019. La
comercializacion de gas licuado de petroleo envasado en el Perl revista de derecho. Diario

forseti)

El cuidado por el medio ambiente es principal en cualquier sector industrial
especialmente los que crean mayor contaminaciéon. Los asuntos ambientales de actividades
productivas del Per( se encuentran en el Codigo del Medio Ambiente y Recursos Naturales
(Decreto Legislativo N°.613). OSINERGMIN, supervisa y fiscaliza el cumplimiento de las
obligaciones legales y los estudios ambientales aprobados. Utilizar estrategias
medioambientales es un aspecto de diferenciacién. Acerca de los riesgos de la salud, la
exposicién a altas concentraciones de propano puede disminuir la cantidad de oxigeno en el
aire y provocar asfixia, mareo debilidad, desmayo y hasta la muerte, los efectos a largo plazo
después de la exposicion al propano pueden durar meses o afios ademas de ello, afecta a la salud
reproductiva y genera cancer en los animales. El Per( es un pais competitivo e inclusivo con
altos estandares ambientales, liderazgo regional en el uso y aprovechamiento y sostenible y
ecoeficiente de sus recursos naturales y diversidad bioldgica, cuya poblacién e instituciones,
publicas y privadas, comparten responsabilidades en la gestion ambiental para el logro del

desarrollo sostenible. (Plan Nacional de Accion Ambiental 2011 - 2021 2da. Ed)
4.2. Las 5 fuerzas de Porter:

El modelo de las 5 fuerzas de Porter es un analisis de diferentes sectores, donde se busca
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analizar no solo a los competidores, sino variables adicionales. Estas 5 fuerzas nos permiten

estudiar la competitividad y rentabilidad de la industria (Porter, 2008).
4.2.1. Competencia de productos sustitutos.

La competitividad surge por la abundancia de productos sustitutos por lo que el precio
relativo disminuye, por lo cual el costo en que incurren los consumidores por cambiar a ellos
también se reduce. La fuerza competitiva de los productos sustitutos se mide por la participacion
de mercado que logran esos productos y por las estrategias que hacen las empresas fabricantes

para incrementar su capacidad y su penetracién de mercado. (David 2013)

En el sector hidrocarburos la competencia directa que se presenta hoy en dia es el gas
natural lo cual es una amenaza para los vendedores de gas de GLP (JJK CHAVEZ S.A.C.), la

poblacion de la provincia del callao consume el GN un 8.61%, también la electricidad y la lefia.

El poder de la competencia de productos sustitutos es BAJA, ya que se tienen pocos
productos sustitutos como la electricidad, la lefia, querosene y gas natural, por lo que las
empresas tienden a tener una fuerza ALTA ante los consumidores del distrito de Mi Per( y

Ventanilla, puesto que tienen pocas opciones a elegir.
4.2.2. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Las barreras contra los ingresos de nuevos competidores pueden incorporar la necesidad
de lograr rapidamente economias de escala, la necesidad de adquirir tecnologia y conocimientos
técnicos especializados, la falta de experiencia, una fuerte lealtad por parte de los consumidores,
solidas preferencias por seleccionadas marcas, altos requerimientos de capital, falta de canales
de distribucion adecuado, politicas de regulacién gubernamental, aranceles, dificultada de

acceso a las materias primas, posesion de patentes, ubicaciones poco deseables, el contrataque
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por parte de empresas bien afianzadas y la potencial saturacion del mercado. (David, 2013)

La entrada de nuevos competidores en el sector serian el ingreso de nuevas empresas
dedicadas al rubro de hidrocarburos y las bodegas que venden articulos de primera necesidad
las cuales también ofreceran el servicio de venta de balones de GLP, ya que es un sector rentable

y brinda buena utilidad.

La fuerza mencionada anteriormente es ALTA en el distrito de Mi Perd, por ende, las
empresas tienen un poder de negociacion BAJA, ya que los consumidores podran tener mas

alternativas para realizar su compra.
4.2.3. Rivalidad entre los competidores.

La rivalidad entre empresas competidoras es la mas poderosa de las 5 fuerzas
competitivas. La ventaja competitiva que proporcione una empresa a diferencia de las empresas
rivales, son las estrategias que tienen éxito. Los cambios de estrategia que ponga en practica
una empresa podrian dar lugar a represalias como la reduccion de precio, las mejoras a la
calidad, la introduccion de nuevas caracteristicas en los productos, el ofrecimiento de servicios,

la extension de garantias y la abundante publicidad. (David 2013)

Respecto a la competencia directa de la empresa JJK CHAVEZ S.A.C., es la empresa
Don Pedrito en el distrito de Mi Per0 el cual ofrece las mismas marcas de gas al mercado, los
precios que maneja son bajos a diferencia de la empresa JJK CHAVEZ S.A.C., lo que hace que
la demanda baje en la empresa. Por otro lado, Don Pedrito cuenta con un amplio almacenaje.
Es un mercado maduro con competidores conocidos en el distrito de Mi Peru, que cuenta con
clientela establecida, diversos establecimientos y una posicién establecida en el mercado,

cuenta con muchos afios de experiencia en el sector y tipo de negocio.
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La fuerza de la rivalidad de los competidores del distrito de Mi Pert es ALTA, por lo
que el poder de negociacion de las empresas es BAJA, ya que ofrecen productos similares a un

mismo mercado meta.

Tabla 2

Cuadro de distribucion de ia competencia

:3:':!::0& SERENTR DELA MARCA DE GAS TIPO DE BALON DE GAS ~ PRECIO
Moto Gas Carburos 10 kg /3500
Progas 10 kg s/.35.00
Sircon Energy ELLR.L. Masgas 10 kg s/.36.50
Premium gas S5kg s/.15.00
p : Plus gas 10 kg $/.34.00
Quiroz Gil Manuel Taribio Rinde gas 10 kg +/.35.00
£l gas 10 kg s/.33.00
Premium gas 10 kg s/.30.50
Jubio Andres Villar Garcia Rinde gas 10 kg £/.37.00
Plus gas 10 kg s/.37.00
Vilma Elizabeth Cruzado CR gas 10 kg s/.26.50
Huayta Kohagura Hogas SA 10 kg s/.3800
Sol gas 10 kg s/.35.00
Dan Pedrito Lima gas 10 kg s/.38.00
Delta gas 10 kg /3300
Alfa gas 10 kg $/.30.00
Alfs Gas 5 kg %1620
15 kg s/ 48.70

45 kg /11500
Primax gas 10 kg 5/.31.00
Castafieda Castaieda André Pragas 10 kg /3600
Skg $/.20.00
Extragas 10 kg /3800

Romerp Gutiérre: de Huamanp 45 kg s/.135.00
Delta gas 10 kg s/.33.00
15 kg s/.50.00
Premium gas 10 kg $/.32.00
Luz Magia Burgos De Papa Luz gas 10 kg s/.34.00
5kg s/.22.00
Caserito de Lima gas 10 kg s/.35.00

Wilder Segundo Cajas Vidsquer 45 kg s/.130.00
Zafira gas 10 kg s/.38.00
Lima gas 10 kg s/.42.00
Salvador Rashuaman Manica Casta gas 10 kg 5/.3599
Premium gas 10 kg s/ 3800
Distribuidora Rusagas E1LR.L Rinde gas 10 kg s/.3800
inversianes OMB S A.C Alfa gas 10 kg s/.30.00
. Rinde gas 10 k +/.35.00
¥igeh Plus g:; 10kg 3/.40.00

Fuente: Elaborzcion propia
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4.2.4. El poder de negociacién de los compradores.

Cuando los clientes se encuentran unidos, son muchos o sus compras son por mayor, su
poder de negociacion representa una importante fuerza que afecta la intensidad de la
competencia en una industria. Si el poder de negociacion de los consumidores es fuerte, las
compafiias rivales trataran de ofrecer servicios especiales para conseguir su lealtad. (David,

2013)

En el sector hidrocarburos en el distrito de Mi Peru la demanda es baja por lo que la
oferta tiende subir, es por ello que los vendedores de GLP tienen un poder de negociacion

ALTO, ya que pueden determinar los precios en el mercado.
4.2.5. El poder de negociacion de los proveedores.

Considera que dicho poder también afecta a la industria y las compafiias pueden buscar
una estrategia de integracion hacia atras, asi obtener el control o apropiarse de los proveedores.
Esta estrategia es efectiva cuando los proveedores no son confiables, muy costosos o incapaces
de cubrir las necesidades de la empresa de manera continua. Las compafiias pueden negociar
términos méas favorables con los proveedores si la integracion hacia atras es una estrategia

conocida entre empresas rivales de una industria. (David, 2013)

Existe una gran cantidad de proveedores de los bienes a utilizar y las diversas marcas
que se ofertara vendra de los lideres del sector, son ellos quienes establecen los precios y
quienes deseen adquirir sus productos para venderlos deberan de pagar el precio, por lo que su

poder negociador frente a las empresas es alto.

La fuerza de los proveedores es BAJA en el distrito de Mi Peru, porque hay muchos

proveedores de balones de GLP, es por ello que el poder de negociacion de las empresas es
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ALTO.
4.3. Analisis Interno AMOFHIT

En el presente analisis obtendremos informacion de diferenciacion de nuestra empresa
y de los competidores del mismo sector. Se deben evaluar 7 aspectos: Administracion y gerencia
(A), marketing y venta (M), operaciones & logistica e infraestructura (O), finanzas y
contabilidad (F), recursos humanos (H), sistemas de informacion y comunicacion (I) y

tecnologia & investigacion y desarrollo (T)
4.3.1. Administracion y gerencia (A).

Mediante la informacion obtenida por el gerente general la empresa JJK CHAVEZ
S.A.C. es una empresa comercializadora y distribuidora de balones de GLP al por menor, de
marcas reconocidas a nivel nacional como Sol gas y Lima gas, se encuentra operando desde el
afio 2016. Empresa orientada a cubrir las carencias de los clientes de GLP en el distrito de Mi
PerU perteneciente a la provincia constitucional del Callao, cuenta con patrimonio propio
ubicado en la Av. Tacna Mz. C14 Lt. 1 Mi Per(. La empresa mantiene una estructura
organizacional, que tiene la siguiente distribucién: Gerente general, secretaria, contador,

responsables de distribucion.

En la empresa no existen indicadores que ayuden el cumplimiento de objetivo
organizacional. Dichos indicadores deberian incluirse en la empresa para que sirva de apoyo en
la evolucidn de su gestion y desempefio. La empresa ha tomado conciencia que existen aspectos
gue deberian incluirse en un corto, mediano y largo plazo para mejorar su competitividad. Por
otro lado, hace falta de revisar y actualizar las funciones del personal, de esta manera conoceran
cuéles son sus funciones y responsabilidades, carece de una planificacion adecuada en las

ventas, no hay una buena estrategia de comercializaciéon de sus productos, falta implementar
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una certificacion para asegurar la satisfaccion de los consumidores con base a la norma

1SO:9001:2015.
4.3.2. Marketing y ventas (M).

El gerente de la empresa JJK CHAVEZ S.A.C., dijo que las marcas de gas GLP que se
comercializa son: Sol Gas, Lima Gas, Mas Gas. De las cuales la marca Sol gas es la que tiene
mayor demanda a diferencia de las otras. Respecto al precio sugerido al cliente segun las marcas
mencionadas anteriormente su costo es de: 40 soles, 40 soles y 39 soles, respectivamente. En
cuanto a la plaza de distribucién JJK CHAVEZ S.A.C., tiene al distrito de Mi Peru.
Actualmente, la empresa carece de una estrategia enfocada en las promociones para fidelizar y

obtener nuevos clientes, puesto que algunas personas hacen una sola compra y no regresan.

Segun articulo 77 de la ley organica de hidrocarburos: “las actividades y los precios
relacionados con petréleo crudo y los productos derivados, se rigen por la oferta y la demanda”,
es decir el consumidor final es quien elige donde comprar. (Ministerio de Energia y Minas

[MINEM], 2020)
4.3.3. Operacién & logistica e infraestructura (O).

La empresa JJK CHAVEZ S.A.C, perteneciente al sector hidrocarburos, cuenta con una
cadena de suministros donde inicia desde la planta envasadora, luego son transportados a los
locales de venta y finalmente al usuario final (ver Figura 3). La empresa cuenta con 10 motos
lineales para la distribucion a domicilio del balén GLP en donde su demanda tiene un gran

potencial en su distribucion.
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Figura 3

Comportamiento de distribucion GLP

Fuente: Revista de derecho farseti

Por otro lado, la infraestructura del local donde se almacena los balones de GLP, es un

espacio reducido de capacidad maxima de 30 balones de gas, esto es por norma de Osinergmin.

4.3.4. Finanzas y contabilidad (F).

La empresa JJK CHAVEZ S.A.C. En su trayectoria de casi 5 afios, ha logrado
mantenerse en el mercado e incluso aumentar sus ventas cada afio en un 5% hasta el afio 2020,

como se muestra en la tabla siguiente.

Tabla 3

Fentas de la emipresa JIE CHATVFES

FPromedio Promedio Promedio wventas
Afios wvantas por dia wventas ammales ammales en soles

L LS (5.0
2016 43 12 0%6 00 57423 360,00
2017 44 1267200 S/ 456,192 00
2018 45 13, 248.0:0 S/450,176.00
2019 48 13,824 00 S/.525,312.00
2020 S0 14 400 5/ 561,600 00

Fuente: Elaboracion propia
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los reportes contables, lo cual carece de informacion financiera relevante para que puedan tener

En las finanzas de la empresa JJK CHAVEZ S.A.C, se toma las decisiones basadas en

una proyeccion, esto es debido a la limitacion que se tienen recursos de tecnologia de las TICs,

ademas carece de personal capacitado.
4.3.5. Recursos humanos (H).

Segun el gerente general de JJK CHAVEZ S.A.C., la empresa cuenta con 10
trabajadores de los cuales el 20% son mujeres y el 80% son hombres. El nivel de instruccion de
los trabajadores se clasifica en: Educacion técnica 50%, educacion técnica incompleta 20% y
educacion secundaria 30%. Dicha empresa carece de un area de recursos humanos, por lo que
se limita al calculo de planillas y contratos de sus trabajadores por lo tanto no existen politicas

de incentivos y bienestar para el personal, ademéas no cuenta con una asistenta social.
Figura 4
Organigrama de la empresa JJK CHAVEZ S.A.C.

GERENTE
GENERAL
ASISTENTE
CONTABLE
L RECEPCIONISTA

DESPACHA DESPACHADOR 2 DESPACHADOR 3 DESPACHADOR 4
I— DESPACHADOR 5 |— DESPACHADOR 6 I— DESPACHADOR 7

Fuente: Elaboracion propia

En la empresa el Gerente General es quien tiene mayor responsabilidad y es portavoz
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maximo de la empresa, ademéas toma las decisiones para alcanzar el cumplimiento de objetivos
organizacionales, el contador es una persona no perenne en la empresa la cual se encarga de
hacer registros contables para dar informacion a la gerencia sobre la toma de decisiones que
beneficien a la empresa, también cuenta con un asistente de servicio quien se encarga de
recepcionar las llamadas, tomar el pedido y enviar el pedido con los despachadores y por dltimo
se encuentran los despachadores quienes se encargan de llevar el pedido del cliente a sus

domicilios y cobrar el pedido para luego hacer llegar el dinero a la asistente de servicio.
4.3.6. Sistemas de informacion y comunicaciones (1).

La empresa JJK CHAVEZ S.A.C, actualmente cuenta con teléfonos celulares como
medio de comunicacién entre trabajadores y cliente lo cual lo utilizan para Ilamadas y
WhatsApp para realizar pedidos; también la empresa se encuentra registrada en la aplicacion

Facilito, el cual pertenece a Osinergmin.

La empresa carece de un sistema de ERP, pero el gerente tiene una vision a futuro y

desea implementar nuevos sistemas que apoyen las operaciones.
4.3.7. Tecnologia e investigacion y desarrollo (T).

La empresa JJK CHAVEZ S.A.C., no cuenta con pagina web, redes sociales, ni

aplicativos, pues todas las operaciones se realizan mediante el teléfono corporativo.
4.4. Matriz Boston Consulting Group. (BCG)

Es una herramienta en la gestion estratégica de la organizacion que se encarga de
analizar el crecimientoy la cuota de los productos, se trata de una matriz compuesta por cuatro
cuadrantes, se diferencian dos ejes en esta matriz. El eje vertical define el crecimiento en el

mercado y el eje horizontal la cuota del mercado. (Pereird, 2017)
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Figura 5

Anélisis BCG de la empresa JJK CHAVEZ S.A.C.

Eztrella Interrozaciexn

Nacs

Fuente: Elaboracion propia

Las figuras que representan cada cuadrante son:

4.4.1. Producto estrella.

Actualmente el producto que se ubica en este cuadrante es el balén “Sol gas”, que cuenta
con un Alto rendimiento y una participacion Alto en el mercado. Implica oportunidades a largo

plazo para el crecimiento y rentabilidad.

4.4.2. Producto Interrogacion.

En este cuadrante se encuentra la marca de gas “Mas gas”, ya que el crecimiento
es alto en el mercado, pero su participacion es Bajo. Este producto se sigue vendiendo porque
al momento de ofrecer otros productos algunos clientes siempre piden esta marca, aunque cabe

sefialar que no compensa el costo, pero es necesario mantenerlo. (Barzola, 2015)

Caycho Villon, Gianna Mirella. Vasquez Vallejos, Elsa Yovany pag. 49



“DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR

UNIVERSIDAD LAS VENTAS EN LA EMPRESA JJK CHAVEZ S.A.C. LIMA - 2021”
PRIVADA DEL NORTE

N

4.4.3. Producto Vaca.

En este cuadrante se encuentra el balon “Lima gas” el cual tiene crecimiento de mercado

Bajo y una participacion en el mercado Alta.

4.4.4. Producto Perro.

En este cuadrante se encuentra el balon “Vita gas”, el cual tiene un crecimiento de

mercado bajo y una participacién en el mercado bajo.

En general JJK CHAVEZ S.A.C. tienen poca participacion en el mercado (las ventas
han disminuido) por lo que consideramos tomar acciones correctivas para cambiar esa

tendencia.

4.5, Resultado de la encuesta

En la encuesta brindada por Google Form a los consumidores de GLP en el distrito de

Mi Per durante el mes de abril del 2021, tuvieron los siguientes resultados:

1. ;Qué valora méas usted al momento de comprar un bal6n de gas?

Figura 6

Lo que cliente valora mas al momento de comprar un balén de gas

@ Calidad

@ Precio

@ Tiempo de entrega
@ Fromociones

Fuente: Elaboracion propia.
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Interpretacion: En la figura de resultados de lo que el cliente valora mas al momento
de comprar un balon de gas, se oberva que el alto porcentaje de encuestados valoran mas las
promociones, que representan el 40% de la envestigacion. Tambien, los encuestados valoran la

calidad, que representa el 26%.

2. ¢Actualmente, que marca de baldn de gas prefiere a la hora de hacer su pedido

domiciliario?
Figura7

Marca de balon de gas que el cliente prefiere al momento de realizar su pedido

domiciliario

@ Sol Gas
® Lima Gas
@ Caserito
@® Mas Gas

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: En la figura de resultados acerca de la marca de balén de gas que el
cliente prefiere al momento de realizar su pedido domiciliario, se observa que la mayoria de los
encuestados prefieren la marca Sol Gas, que representa un 50% de la investigacién. Y un 28%

de los encuestados prefieren la marca Lima Gas.

3. ¢A qué empresa le compra el balén de gas?
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Figura 8

Empresas a la que compran el balon de gas

\\w_" A:-’

Fuente: Elaboracién propia.

w Dan Peddinitg
“ Alfs Clay
MOta Gas
Inversiones OMB S A (
o Dintribniiciaors Russgas £ 100

" Dtras

Interpretacion: En la figura nimero 3 la empresa a la que mas compran su bal6n de
gas los clientes es la empresa Don Pedrito que representa un 26% de la investigacion. Seguido

de un 20% de los encuestados que prefieren Alfa Gas.

4. ;Cuénto paga actualmente por un balén de gas de 10Kg? Nota: el balén de 10 kg es

el que se usa cominmente en los hogares.

figura 9

Precio que paga por un balén de gas de 10kg

@® s/ 3600
® s/ 37.00
@ s/ 38.00
@ s/. 39.00
@ s/ 40.00

A‘% . 200

A 22

Fuente: Elaboracidn propia.
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gas de 10kg, es 40 soles que representa un 38% de la investigacion. Y un 19% de los

Interpretacion: segun los encuestados el precio que pagan actualmente por un balon de

encuestados prefieren pagar 39 soles.

5. ¢Qué tan satisfecho esta usted con el servicio prestado por la empresa que prefiere?

Califiquede 1a 5, donde 1esmuy maloy 5 es muy bueno.

Figura 10

Satisfaccion con el servicio prestado por la empresa que prefiere

00000
Db wWN -

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: El 48% de los encuestados se inclina por el puntaje 1y 2 que significa
malo y muy malo, lo cual indica que hay una gran oportunidad para la empresa JJK CHAVEZ

S.A.C. de satisfacer las necesidades no cubiertas de los consumidores.

6. ¢Por qué medio o canal de comunicacion solicita mayormente su balon de gas?
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Figura 11

Medio o canal de comunicacion que solicita mayormente su balon de gas

@ Pagina web

@ Redes sociales

@ Llamadas

@ Directamente de la hodega
@ MMediante una aplicacion movil

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: El medio o canal de comunicacion a través del cual los clientes
solicitan su balon de gas, son por llamadas con un 47% seguidas de una solicitud directa a través

de la bodega con un 38%.

7. ¢Estaria dispuesto a comprar su balén de gas mediante una aplicacion movil?

Figura 12

Disposicién a comprar su balén de gas mediante una aplicacion mévil

@ Dispuestio
@ No dispuesto

Fuente: Elaboracion propia.
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Interpretacion: En la figura nimero 12 se observa que hay un 50% de personas que
estan dispuestas a adquirir su balén de gas por una aplicacién, sin embargo, el 50% aun no

estaria dispuestos adquirirlo por una aplicacion.

8. ¢Con qué frecuencia solicita su baldn de gas?

Figura 13

Frecuencia que solicita su balon de gas

@ Semanal
@ Quincenal
» Mensual
@ Bimestral

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: La frecuencia con la que solicitan su bal6n de gas es mensual que

representa un 52% y quincenal que representa un 43% de los encuestados.

9. ¢Cuanto tiempo esta dispuesto a esperar su pedido?
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Figura 14

Tiempo que esté dispuesta a esperar su pedido el cliente

@ 20 min.
@ 30 min.
© 45 min.
@ 60 min.

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Segun los encuestados el 86% prefieren esperar su pedido de 20 a 30

minutos.

10. ¢ Qué promociones le gustaria que venga con su balon de gas?

Figura 15

Promociones que le gustaria que venga con su balon de gas

@ Un articulo para limpieza
@ Un articulo para cocina
@ Descuento en su proxima compra

Fuente: Elaboracion propia.

Caycho Villon, Gianna Mirella. Vasquez Vallejos, Elsa Yovany pag. 56



4

UNIVERSIDAD LAS VENTAS EN LA EMPRESA JJK CHAVEZ S.A.C. LIMA - 2021”

wp
}4 “DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR
| PRIVADA DEL NORTE

Interpretacion: En la figura de resultados las promociones que les gustaria que venga con su
baldn de gas, son descuento en su proxima compra segun la encuesta realizada el cual representa

un 37% de la investigacion. Y un 35% de los encuestados les gustaria un articulo para cocina.
4.5.1. Conclusiones de la encuesta
De la encuesta realizada a la empresa JJK CHAVEZ S.A.C. se confirma:
- La mayoria de los encuetados prefieren un descuento en su proxima compra

- Los encuestados consumidores de GLP no se sienten a gusto con el servicio prestado
por la empresa que prefieren comprar gas. Lo cual es una ventaja para la empresa JJK CHAVEZ

S.A.C.
- La marca Sol Gas esté posicionada en la mente de los clientes.

El posicionamiento y la promocidn son pardametros que aseguran la compra por €so es
importante reforzarlos. Se debe aumentar las promociones y publicidad para aumentar las

compras de clientes actuales y futuros.
4.6. Analisis de la matriz FODA

Se realizé el anélisis FODA en la empresa JJK CHAVEZ S.A.C., con el fin de conocer
las Fortalezas, Debilidades, Amenazas y Oportunidades. Ademas, con ello se pudo establecer

estrategias, las cuales se muestran en la siguiente tabla.
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Tabla 4
Matriz foda de la empresa JJK CHAVEZ S.A.C.

“DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR
LAS VENTAS EN LA EMPRESA JJK CHAVEZ S.A.C. LIMA - 2021”

FACTORES EXTERNOS

Oportunidades

Amenazas

O1- Incremento del uso del internet.

O2- Incremento del uso de television y celulares.

FACTORES INTERNOS

O3- Necesidades del producto debido a la pandemia COVID-

Al- Gran cantidad de competidores en la venta
de GLP.

A2- Disminucién de la demanda por ingresos
del gas natural.

A3- Precios bajos de la competencia.

19.
Fortalezas FO (Maxi- Maxi) FA (Maxi - Mini)
F1- Precios de los productos acorde al *Diversificacion de canales de contacto para realizar su pedido *Inversién en una mayor capacidad de
mercado. (F3, 01, 02). almacenaje (F2, F3, F4, Al)

F2- Instalaciones propias.

F3- Alta satisfaccion de los usuarios actuales.  *Implementar campafias promocionales que premien el
F4- Buena ubicacion geogréfica del local de consumo de clientes futuros y actuales (F1, F3, O3)

venta.

*Venta a través de medios digitales (F3, A3,
Al).

Debilidades DO (Mini - Maxi)

DA (Mini - Mini)

D1- Falta de personal

D2- Baja diferenciacion del producto.
D3- Carencia de sistemas de informacion en la
venta.

D4- Limitada capacidad de almacenaje de
balones de GLP.

*Lograr la obtencién de certificaciones en 1SO 9001:2015 que
aseguren un servicio de excelente calidad (D3, D4, O3).

*Penetracion y desarrollo de nuevos mercados a través del uso
de herramientas digitales (D2, O1, O2).

*Alianzas estratégicas con proveedores para la
rapida atencion de los clientes (Al, D1, D4).

*Implementar sistemas de informacion para
minimizar tiempos e incrementar la
produccion (D3, D2, Al, A3).

Fuente: Elaboracion propia
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4.6.1. Conclusién de la Matriz FODA

El andlisis de factores que afectan a la empresa JJK CHAVEZ S.A.C., se resume en la
matriz FODA (ver Tabla 4) se debe tener como prioridad las estrategias para aprovechar las
oportunidades y fortalezas de la empresa, y trabajar en las debilidades para mitigarlas. Dentro
de las estrategias encontradas se obtuvo la diversificacion de canales de contacto para realizar
su pedido (F3, O1, O2), implementar campafias promocionales que premien el consumo de
clientes futuros y actuales (F1, F3, O3), venta a traves de medios digitales (F3, A3, Al),
penetracion y desarrollo de nuevos mercados a través del uso de herramientas digitales (D2,

01, 02).
4.7. Plan de marketing

Con el anélisis FODA de la empresa, analisis AMOFHIT y el estudio de mercado, se

procede a presentar el plan de marketing a la gerencia de JJK CHAVEZ S.A.C.
4.7.1. Objetivos cuantitativos del plan del marketing

Obtener un aumento en la venta de balones de gas GLP en la empresa JJK CHAVEZ

S.A.C.
4.7.2. Objetivos cualitativos del plan de marketing
-Adquirir liderazgo en el sector con la calidad, posicionamiento y promociones.

-Entablar una relacion perenne con los clientes mediante la utilizacion de herramientas

digitales.
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4.8. Desarrollo del Plan de Marketing

La diversificacion de canales de contacto para realizar su pedido (F3, O1, O2), se
realizara mediante un aplicativo movil y redes sociales. Asimismo, se implementara campafas
promocionales que premien el consumo de clientes futuros y actuales (F1, F3, O3), mediante la
pagina oficial de Facebook de JJK CHAVEZ S.A.C. También, la penetracion y desarrollo de
nuevos mercados a través del uso de herramientas digitales (D2, O1, O2), en la aplicacién el
cliente obtendré saldo a su favor tanto por su compra y la de sus recomendados, el cual podra
canjear durante 60 dias segin normativa de la empresa. Finalmente, la venta a través de medios
digitales F3, A3, Al, los clientes tendran a disposicion la aplicacién para realizar sus pedidos y

a la vez realizar el pago.

Laempresa JJK CHAVEZ S.A.C. se encuentra ubicado en un buen punto estratégico en
el distrito de Mi Per( ya que se encuentra en plena avenida, los clientes actuales se sienten

satisfechos con el servicio brindado por parte de la empresa por la calidad y atencion brindada.

No existe un trabajo de marketing, falta de publicidad para llegar a mas consumidores
del distrito Mi Peru y distritos cercanos. Asimismo, al ser mas reconocido la empresa obtendra
mayor demanda por lo cual se recomienda ampliar su local para una mayor capacidad de

almacenaje.

Segun la encuesta realizada, el 50% de personas prefieren adquirir su balon de gas por
una aplicacion mavil por lo cual se propone a la empresa implementar dicho aplicativo para
que el cliente actual y futuro cliente adquiera su balon de gas por ese medio, el cual tendra los
siguientes criterios: tener su propia cuenta en la aplicacion JJK CHAVEZ S.A.C., ser mayor de
edad, ser propietario de un numero de teléfono mdvil, los usuarios son responsables de

asegurarse de que su informacion sea correcta y actualizada para contar con ello. JJK CHAVEZ
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S.A.C. utilizara la informacion proporcionada por los participantes en su registro.

Los clientes podran ser recompensados por sus compras realizadas a través de dinero en
efectivo de 0.50 céntimos, asi mismo el cliente recibird un cédigo de cupdn para que pueda
canjear su producto en su futura compra, si un cliente tiene una cuenta en JJK CHAVEZ S.A.C.
puede ganar S/.1.50 céntimos refiriendo a nuevos usuarios usando su cédigo de referencia. El
cddigo de referencia llegard mediante una notificacion en la aplicacién al usuario. Cualquier
saldo debe ser canjeado dentro de los 60 dias, pasado este plazo el saldo se pondria en cero
soles. El saldo vencido no sera restaurado por ningn motivo. El cliente podra realizar su pedido
y a la vez realizar el pago mediante billetera digital de la misma aplicacion con tarjeta de débito

visa, MasterCard y american express.

En cuanto a las promociones JJK CHAVEZ S.A.C. contaria con una pégina oficial en
Facebook, en la cual se anunciardn las promociones semanales que el cliente podra adquirir en
su compra de balén de Sol gas (articulos de cocina), adicional a las promociones adquiridas en
la aplicacion de JJK CHAVEZ SAC, a diferencia de las empresas competidoras JJK CHAVEZ
S.A.C. utilizara los medios digitales para realizar su pedido en linea y facilitara los medios de

pago de los clientes.

La estrategia de marketing se relaciona en tres puntos: Posicionamiento, segmentacién

y marketing mix.
4.8.1. Segmentacion

Debido que existe mayor demanda para el mercado objetivo se puede segmentar en las

amas de casa que consumen la marca Sol Gas para sus hogares. Esta dirigido a la clase By C.

Segun el censo de Poblacién y Vivienda 2017- INEI Sistema de Indicadores de Pobreza.
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En cuanto a la incidencia de la pobreza monetaria del distrito de Mi Per( presenta un indice de

1.4% (645) y en cuanto al indice de pobreza extrema representa un 0%.

Para la venta de balones de GLP es importante conocer el mercado meta desde la

perspectiva del comprador, es decir de los consumidores de balones de GLP.

Tabla 3
Segmentacion de la empresa JIK CHAVEZ SAC

VARIABLES SEGMENTACION
1 Demograficas Mujeres v hombres de 16 a 65 anos
2 Geograficas Lima: M: Peri v Ventanlla
3 Socio econdémico Clase media v baja
1 Condiaitaniis Mujeres v hombres que se preocupan por la alimentacion
de su hogar
5 Psicograficos Personas que buscan diferenciacion en su entomo social
6 Estulos de vada Tecnologia, uso de internet

Fuente: Elaboracion propia

En la variable demogréafica se encuentran los hombres y mujeres de 16 a 65 afios de
edad que adquieren el producto para sus hogares. Mayor importancia a los jefes de hogar que
son lo que tienden a comprar frecuentemente balones de gas GLP en el campo geogréafico el
mercado esta enfocado en el distrito de Mi PerQ y distritos cercanos como ventanilla los cuales
podemos captar clientes con el perfil buscado, en el aspecto socio econdmico se tiene en cuenta
la zona geografica seleccionada para encontrar personas con niveles de ingresos medios y bajos,
en lo conductual las personas preocupadas por el bienestar de la alimentacion no solo de ellas
sino de su hogar, en lo psicogréafico las personas se preocupan por la alimentacion por el cual
es de vital importancia comer saludable asi mismo los estilos de vida de las personas son
modernas y estan al tanto de la tecnologia, celulares, redes sociales, paginas web, aplicativos

moviles, asi mismo hacen compra via internet.

Caycho Villén, Gianna Mirella. Vasquez Vallejos, Elsa Yovany pag. 62



“DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR
UNIVERSIDAD LAS VENTAS EN LA EMPRESA JJK CHAVEZ S.A.C. LIMA - 2021”
PRIVADA DEL NORTE

N

4.8.2. Alcance

La empresa JJK CHAVEZ SAC. tiene como alcance al distrito de Mi Pert para la venta

de balones GLP.

Figura 16

Mapa del distrito de Mi Peru
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Fuente: Osinergmin — 2020

4.8.3. Posicionamiento

El objetivo de la empresa JJK CHAVEZ SAC. es ocupar un lugar especial en la mente
del consumidor en comparacion a otras marcas que satisfacen necesidades similares, ya que en
la empresa JJK CHAVEZ SAC contara con una aplicacion mavil y el uso de medios digitales

para realizar su pedido con mayor facilidad y rapidez para los clientes.
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Tabla 6
Posicionamiento de la empresa JJIK CHAVEZ SAC.

POSICIONAMIENTO
Para Personas desde los 16 afios hasta los 65 afios de edad
Marca Sol Gas
Es la Es la mejor alternativa, calidad y promociones
Que Cuida la salud y alimentacion de su hogar
Mejor que Las empresas de la competencia
Porque Su calidad y promociones son exclusivas de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

Para las personas de 16 a 65 afios de edad, JJK CHAVEZ SAC. es la mejor alternativa
de venta de balones de gas GLP con calidad y promociones que cuidan la salud y alimentacion
de su hogar, ya que su calidad y promociones son exclusivas, que se mostraran mediante la
implementacién de la aplicacién movil y la pagina oficial de Facebook en donde se le otorgara

tarjetas de fidelizacion.

El posicionamiento es el nexo entre la mente del consumidor y la empresa JJK CHAVEZ
SAC., en donde las personas de 16 a 65 afios depositan su confianza en donde se brinda
seguridad, garantia en el consumo de este producto que es la clave para mantener una relacion

a largo plazo.

4.8.4. Marketing Mix (4ps)

La empresa JJK CCHAVEZ S.A.C., comercializa 3 productos de gas GLP: la marca Sol
Gas, Mas Gas y Lima Gas. Se tiene en cuenta los atributos que define a la empresa: Calidad y
promociones, el lugar donde se posiciona el producto para la venta es en el distrito de Mi Perd.
En cuanto a la promocién, la empresa JJK CHAVEZ S.A.C. contara con una aplicacion movil,

en donde el usuario se registrara con sus datos personales y obtendréa descuentos especiales por
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su compra con su tarjeta de fidelizacion y por sus referidos, asimismo contara con promociones

especiales a través de la pagina de Facebook. Ademas, el personal de reparto cuenta con
uniformesy epps de la marca Sol Gas para ser reconocidos facilmente por los clientes. Respecto
al precio de venta de balones de GLP, est& acorde con el precio que ofrece el mercado, y que
estd dado por el valor que cobra el proveedor mas el margen de ganancia establecido por la
gerencia que puede realizar el pago en tienda y via aplicativo movil que se dard mediante pago

efectivo, billetera digital y tarjeta de débito.

Figura 17

JJK CHAVEZ SAC. siempre piensa en Ti primero

#:JJK CHAVEZL SAC.

Fuente: Elaboracion propia

4.8.5. Declaracién de posicionamiento

Para las amas de casa exigentes, JJK CHAVEZ S.A.C. es su mejor opcion de compra,
donde brinda un servicio innovador y diferenciado, en donde se ofrece un aplicativo de facil
uso para realizar su compra de una manera rapida y eficaz y acceder a promociones y

descuentos.
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4.9. Cronograma de actividades de la propuesta

Tabla 7
Cronograma de actividades de la propuesta

ACTIVIDADES JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIMBRE
Creacion de la pagina oficial en
Facebook X X
Implementacion de tarjetas de

— X X X X X X
fidelizacion
Realizar promociones X X X 5 X X
Lanzamiento de la aplicacion

X

movil

Fuente: Elaboracién propia
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4.10. Presupuesto para la aplicacién de la propuesta

Se detalla las actividades y costos de la propuesta que serd aplicada en la empresa JJK

CHAVEZ S.A.C. para aumentar las ventas mediante un Plan de Marketing.

Tabla §

Presupuesto de la propuesta

ACTIVIDADES CANTIDAD COSTO
Entrega de propuesta del plan de marketing 0 0
al gerente general
Creacion de la pagina oficial en Facebook 1 0
Implementacion de tarjetas de fidelizacion 2000U 140
2160U s/. 2340.00
Realizar promociones
1 s/. 6,000.00
/. 3,860.00
Lanzamiento de aplicacion movil 1 §/.10,000.00
TOTAL §/.20.000.00

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 8, se entrega la propuesta al gerente de la empresa JJK CHAVEZ S.A.C., el
cual no tendra un costo, ademas se cred la pagina oficial en Facebook el cual no tuvo costo
alguno, también se implementd las tarjetas de fidelizacion, el cual tendré un costo de 70 soles
por millar, es por eso que se plantea adquirir 2 millares, ademas se propuso comprar articulos
de cocina donde tuvo una inversién de 6,000.00 soles para realizar las promociones y la

publicidad en Facebook con una inversion de 3,860.00 soles.

4.11. Financiamiento

El financiamiento de la propuesta estara a cargo de la empresa JJK CHAVEZ S.A.C.
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4.11.1. Beneficios de la propuesta

Tabla 9
Beneficios del plon

INCREMENTO OE

Ventas 2020 Ventas 2021  VENTAS

Con plan S/.561,600.00 S/.606,528.00 8%

Sin plan §/.561,600.00 $/.589.680.00 5%
$/.16,848.00

Fuemta: Elaboracion propia

De ejecutarse la propuesta se tiene proyectado los siguientes beneficios para la empresa.

En la tabla 9 JJK CHAVEZ S.A.C. en el afio 2020 vendié s/.561,600.00 sin la
implementacion ya que sin el plan se proyectaria vender un 5% anual, mientras con la propuesta
planteada a la empresa se incrementard sus ventas a s/. 606,528.00 lo que equivale un
incremento del 8% anual. La diferencia entre ambos escenarios es s/. 16,848.00, por lo que se
venderia 421 balones adicionales de GLP al precio de s/.40.00 que serd la utilidad para la

empresa.

4.11.2. Desarrollo de las Estrategias de Marketing

- Diversificacion de canales de contacto para realizar su pedido (F3, O1, O2), mediante
el disefio de la aplicacion movil el cual cliente lo podra descargar desde el play store, disponible
para Android, luego abrira la aplicacion y llenaré sus datos personales como nombre, direccion
y teléfono, una vez registrado la aplicacion mostraréa el catalogo y precios de los productos que
la empresa JJK CHAVEZ S.A.C. ofrece, seguidamente el cliente tendra la opcion de realizar el
pedido, confirmar el pedido y hacer la transaccion, el pedido llegard automaticamente al sistema
de la empresa en donde la recepcionista anota la direccion y realiza €l envio del pedido con los

despachadores.

-Implementar camparias promocionales que premien el consumo de clientes futuros y

Caycho Villon, Gianna Mirella. Vasquez Vallejos, Elsa Yovany pag. 68



“DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR
UNIVERSIDAD LAS VENTAS EN LA EMPRESA JJK CHAVEZ S.A.C. LIMA - 2021”
PRIVADA DEL NORTE

N

actuales (F1, F3, O3), para ellos se implementara la pagina oficial en Facebook en donde los

clientes y futuros clientes verificaran las promociones que se ofrecen semanalmente a la vez
podran adquirir sus tarjetas de fidelizaciones el cual beneficiara al cliente en sus proximas

compras para la aplicacion de descuentos especiales.

Figura 18

Promociones para los clientes

Fuente: Elaboracion propia

-Penetracion y desarrollo de nuevos mercados a través del uso de herramientas digitales
(D2, 01, 02)., en esta estrategia se busca utilizar la tecnologia de la informacion como e-
commerce ya que es una manera rapida y confiable desde la comodidad de sus hogares realizar

su pedido.

- Venta a través de medios digitales F3, A3, Al, el cliente que realice la compra
mediante la aplicacion movil tiene el beneficio de ganar dinero por sus recomendados en donde
tendré que registrar sus datos de su recomendado mediante la aplicacion moévil y cuando su
recomendado realice su compra automaticamente la empresa le cederd un saldo a favor de

s/.1.50 por cada persona que recomiende.
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4.12. Proyeccion Financiera

Tabla 10
Proveccion Financiera

JIK CHAVEZ SAC 2020-2025 Afio 2020 Afio 2021 Afio 2022 Afio 2023 Afio 2024 Afio 2025

BALON DE I_ngresodevemas S/ 561,600.00 S/606,528.00 S/ 655,050.24 S/707,458.26 S/ 764,050.60 S/ 825,174.65
GASGLP Costodebalones S/ 291,888.00 S/ 315,239.04 S/ 338,590.08 S/367,778.88 S/ 396,967.68 S/ 426,156.48
Salarios

Servicios Gastos Operativos

Otros S/ 177,160.00 S/ 178,160.00 S/ 179,160.00 S/189,160.00 S/ 199,160.00 S/ 209,160.00
Aplicativo
mavil S/ 10,000.00 $/500,00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00
Accesorios
de cocina FEonde s $/.6,000.00 S/ 6,000.00 S/ 6,00000 S/ 600000 S/ 6,000.00
Publicidad
propuesta

en
facebook $/.3,860.00 S/ 3,860.00 S/ 3,860.00 S/ 3,860.00 S/  3,860,00
Tarjeta de
fidelizacion $/.140.00

Ingreso - Egreso $/.92,552,00 5/.93,128.96 5/.126,940.16 5/.140,155.38 §/.157,562.92 5/,179,458.17

Afi0 2020 Afio 2021 Afi0 2022 Afio 2023 Afio 2024 Afi0 2025

Balones de gas GLP 14,400 15,552 16,704 18,144 19,584 21,024
Precio Venta 5/ 39,00 5/40,00 S/ 41,00 S/ 42,00 S/ 43,00 S/ 44,00
Venta S/ 561,600.00 S/ 622,080.00 S/ 684,864.00 S/762,048.00 S/ 842,112.00 S/ 925,056.00
Afi0 2020 Afio 2021 Afi0 2022 Afio 2023 Afio 2024 Afi0 2025
Balones de gas GLP 14,400 15,552 16,704 18,144 19,584 21,024
Preciodecompra S/ 2027 S/ 2071 Y 236 S 2.9 S/ 254 S/ 23.16
Costo baldn S/ 291,888.00 S/ 323,326.08 S/ 356,797.44 S/398,442.24 S/ 44142336 S/ 486,915.84

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 11

Evaluacién financiera

Afo

Flujo de Egreso (-) Flujo de Ingresos (+)

Flujo de
Efectivo Neto

A W N R

5

S/.513,399.04
S/.528,110.08
S/.567,298.88
S/. 606,487.68
S/. 645,676.48

S/. 606,528.00

S/. 655,050.24
S/.707,454.26
S/. 764,050.60
S/. 825,174.65

S/.93,128.96
S/.126,940.16
S/.140,155.38
S/.157,562.92
S/.179,498.17

Fuente: Elaboracion propia

Inversion: s/. 20,000.00

Tasa de descuento 8%

VAN: 564,297.99

TIR: 496%
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

El disefio del plan de marketing incrementara las ventas de la empresa JJK CHAVEZ

S.A.C. basada en reforzar las promociones e incremento de publicidad.

e Mediante las estrategias digitales propuesta para la empresa JJK CHAVEZ S.A.C. se

lograré el posicionamiento de la empresa en la mente de los clientes.

e El negocio es viable con incremento constante de las ventas en un 8% al afio.

e Los resultados obtenidos en la encuesta indica que la marca Sol Gas esta posicionada

con los atributos de calidad, por lo que los clientes confian en la marca.

e Parael éxito del negocio se debe fidelizar los clientes mediante las promociones por

la pagina oficial de Facebook y aplicativo movil.
5.2. Recomendaciones

 Ultimamente se ha visto un incremento en el uso de las TICs, por lo que hay una
oportunidad en el incremento de ventas por las redes sociales y aplicativos, siendo

necesario el disefio del marketing digital para el incremento de ventas en las empresas.
e Poner en marcha de inmediato el plan de marketing.

e Se recomienda actualizar las promociones constantemente en la aplicacion movil y

pagina de Facebook.

¢ Implementar indicadores para una eficiente toma de decisiones.
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5. ANEXOS:
Anexo 1
TITULQ: DISENO DE UN PLAN DE MAREETING PARA LA EMPRESA JTE CHAVEZ 5.A.C.
AUTORES: Caycho Villon Giaena Miella, Vasquez Vallgjos Elsa Yovany
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Consumidores

REGION directos

ey

COSTA | 37| 3% | 81| 9%

SERRA | 4704 | 8% | 86| 8%

WA | meo| % | M3 M

TOTAL | 98| 100% | 9920 | 100%
Fusrite: BOR. Elzboracion: GPAE-Osinerpmin

Nimero de Establecimientos en el Sector Minarista
{combustibles iuidos] - Mayo 2020

Estaciones de Consumidores
servicio directos

N %
(OSTA 2499 | 48% 1436 | %

SIERRA 18271 | 35% 5 12%
SELVA 87| 17% 193 | 10%
TOTAL 5183 | 100% | 1824 | 100%
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