
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

FACULTAD DE 

INGENIERÍA 

Carrera de Ingeniería Empresarial 

“MODELO DE GESTIÓN DE MERCHANDISING PARA LA 

COMERCIALIZACIÓN DE PRODUCTOS AVÍCOLAS DE LA 

EMPRESA REDONDOS S.A. EN TRUJILLO - 2017” 

 

Tesis para optar el título profesional de: 

 Ingeniera Empresarial 

Autor: 

Br.Isabella Robles Castro 

 

Asesor: 

Mg. Juan Miguel Deza Castillo 
 

Trujillo - Perú 

2018  



  

 

Robles Castro, Isabella Pág. 6 

 

ÍNDICE 

ACTA DE AUTORIZACIÓN PARA PRESENTACIÓN DEL TRABAJO DE INVESTIGACIÓN ............. 2 

ACTA DE EVALUACIÓN DEL TRABAJO DE INVESTIGACIÓN .......................................................... 3 

DEDICATORIA ........................................................................................................................................ 4 

AGRADECIMIENTO ................................................................................................................................ 5 

ÍNDICE DE TABLAS ................................................................................................................................ 7 

CAPÍTULO I. INTRODUCCIÓN ............................................................................................................. 11 

1.1. Realidad problemática ............................................................................................................... 11 

1.2. Objetivos .................................................................................................................................... 42 

1.3. Justificación ................................................................................................................................ 43 

1.4. Limitaciones ............................................................................................................................... 43 

CAPÍTULO II. METODOLOGÍA ............................................................................................................. 44 

1.5. Tipo de investigación ................................................................................................................. 44 

1.6. Variables .................................................................................................................................... 44 

1.7. Materiales, instrumentos y métodos .......................................................................................... 45 

1.8. Procedimiento ............................................................................................................................ 50 

CAPÍTULO III. RESULTADOS .............................................................................................................. 51 

1.1. Marketing Analítico ..................................................................................................................... 53 

1.2. Marketing Estratégico ................................................................................................................ 91 

1.3. Marketing Ooperativo ............................................................................................................... 103 

1.4. Conocimiento ........................................................................................................................... 134 

1.5. Análisis Económico .................................................................................................................. 136 

CAPÍTULO IV. DISCUSIÓN Y CONCLUSIONES ............................................................................... 141 

1.1. Discusión ....................................................................................................................................... 141 

1.2. Conclusiones ................................................................................................................................. 142 

REFERENCIAS .................................................................................................................................... 144 

ANEXOS .............................................................................................................................................. 150 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

Robles Castro, Isabella Pág. 7 

 

ÍNDICE DE TABLAS 

 

Tabla 1: Resumen de Mystery Shopper ................................................................................................ 54 
Tabla 2: Consumo de productos a base de pollo.................................................................................. 55 
Tabla 3: Distrito de Residencia ............................................................................................................. 56 
Tabla 4: Razones de consumo.............................................................................................................. 57 
Tabla 5: Disposición de consumo de productos a base de pollo .......................................................... 58 
Tabla 6: Lugar usual de compra............................................................................................................ 59 
Tabla 7: Frecuencia de Compra ............................................................................................................ 60 
Tabla 8: Cantidad de kilos por compra ................................................................................................. 61 
Tabla 9: Condiciones de consumo ........................................................................................................ 62 
Tabla 10: Preferencia de productos ...................................................................................................... 63 
Tabla 11: Conocimiento de la marca Redondos ................................................................................... 64 
Tabla 12: Consumo de productos Redondos ........................................................................................ 65 
Tabla 13: Calidad de productos Redondos ........................................................................................... 66 
Tabla 14: Disponibilidad de productos Redondos ................................................................................. 67 
Tabla 15: Opinión sobre un punto de venta Redondos ........................................................................ 68 
Tabla 16: Disposición de consumo según distrito de residencia .......................................................... 69 
Tabla 17: Razones de consumo según frecuencia ............................................................................... 70 
Tabla 18: Frecuencia de compra según establecimiento ..................................................................... 71 
Tabla 19: Opinión sobre un punto de venta Redondos según frecuencia de compra .......................... 72 
Tabla 20:Lugar usual de compra según distrito de Residencia ............................................................ 73 
Tabla 21: Conocimiento de la marca Redondos según lugar de compra ............................................. 74 
Tabla 22: Consumo de productos Redondos según conocimiento de la marca. ................................. 74 
Tabla 23: Percepción de la calidad de productos Redondos ................................................................ 75 
Tabla 24: Línea de producto de Pollo. .................................................................................................. 79 
Tabla 25: Línea de productos preparados ............................................................................................ 79 
Tabla 26: Línea de productos empanizados ......................................................................................... 80 
Tabla 27: Matriz de Perfil Competitivo .................................................................................................. 85 
Tabla 28: Matriz PESTEL ...................................................................................................................... 87 
Tabla 29: Matriz EFE ............................................................................................................................. 88 
Tabla 30: Matriz EFI .............................................................................................................................. 89 
Tabla 31: Factores Matriz PEYEA Redondos ....................................................................................... 98 
Tabla 32: Fuerzas de Matriz PEYEA .................................................................................................... 99 
Tabla 33: Cuadro de Matriz PEYEA ...................................................................................................... 99 
Tabla 34: Matriz MCPE ....................................................................................................................... 101 
Tabla 35: Tipos de Incentivo promocional .......................................................................................... 103 
Tabla 36: Localización de promociones .............................................................................................. 103 
Tabla 37: Medios de publicidad promocional ...................................................................................... 105 
Tabla 38: Características del surtido ................................................................................................... 107 
Tabla 39: Ejemplos de implantación del surtido .................................................................................. 111 
Tabla 40: Actividades de posicionamiento .......................................................................................... 112 
Tabla 41: Merchandising antes de la compra ..................................................................................... 113 
Tabla 42: Merchandising durante la compra ....................................................................................... 114 
Tabla 43:Merchandising después de la compra ................................................................................. 116 
Tabla 44: Ratios de control de merchandising .................................................................................... 116 
Tabla 45Elementos de merchandising: ............................................................................................... 119 
Tabla 46: Localización de punto de Ventas ........................................................................................ 129 
Tabla 47: Actividades de Fuerza de ventas ........................................................................................ 131 
Tabla 48: Presentación de la fuerza de ventas ................................................................................... 132 
Tabla 49: Estrategia de Precios .......................................................................................................... 133 
Tabla 50: Inversión Total del proyecto ................................................................................................ 136 
Tabla 51: Estado de ganancias y pérdidas proyectado ...................................................................... 138 
Tabla 52: Flujo de caja proyectado ..................................................................................................... 139 
 

 

 

file:///C:/Users/ISABELLA/Documents/UPN/CICLO%20X/TESIS/TESIS.docx%23_Toc498953575
file:///C:/Users/ISABELLA/Documents/UPN/CICLO%20X/TESIS/TESIS.docx%23_Toc498953606
file:///C:/Users/ISABELLA/Documents/UPN/CICLO%20X/TESIS/TESIS.docx%23_Toc498953612


  

 

Robles Castro, Isabella Pág. 8 

 

ÍNDICE DE FIGURAS 

Figura 1: Modelo de Excelencia en los Negocios de Singapur. ............................................................ 19 
Figura 2: Ffases del Marketing. ............................................................................................................. 19 
Figura 3: 4 C's del consumidor. Fuente: "Brainketing". ......................................................................... 20 
Figura 4: Componentes del Merchandising Visual. ............................................................................... 21 
Figura 5: Componentes del Merchandising de gestión. ........................................................................ 22 
Figura 6: Distribución de establecimiento. ............................................................................................ 23 
Figura 7: Distribución de pasillo en el punto de venta. ......................................................................... 24 
Figura 8: Muebles expositores en zona externa ................................................................................... 25 
Figura 9: Ditribuci{on de góndola.  ........................................................................................................ 26 
Figura 10: Efecto del ritmo de la música en consumidores. ................................................................. 27 
Figura 11: Función de la fachada. ......................................................................................................... 28 
Figura 12:  Funciones de percepci{on de fachada. ............................................................................... 28 
Figura 13: Modelo de gestión de Merchandising.  ................................................................................ 31 
Figura 14: Momentos de la Compra. ..................................................................................................... 32 
Figura 15: Modelo de Negocio de Ggran Consumo.............................................................................. 34 
Figura 16: Aplicación del Geo Marketing. ............................................................................................. 37 
Figura 17: Modelo de comportamiento del consumidor.. ...................................................................... 40 
Figura 18: Modelo de gesti{on de Merchandising. ................................................................................ 52 
Figura 19: Beneficios de productos Redondos ..................................................................................... 78 
Figura 20: Situaci{on actual de productos Redondos. .......................................................................... 80 
Figura 21: Matriz Amofhit. ..................................................................................................................... 81 
Figura 22: Cinco Fuerzas de Porter aplicado a Redondos. .................................................................. 83 
Figura 23: Tipos de competidores de Redondos. ................................................................................. 86 
Figura 24: Segmentación. ..................................................................................................................... 90 
Figura 25: Mapa de procesos punto de venta Redondos. .................................................................... 93 
Figura 26: Cadena de Valor. ................................................................................................................. 94 
Figura 27: FODA Redondos .................................................................................................................. 97 
Figura 28: Actividades de Promoción. ................................................................................................ 104 
Figura 29: Implantación del surtido ..................................................................................................... 111 
Figura 30: Layout del punto de venta. ................................................................................................. 117 
Figura 31: Layout de distribución de zonas calientes. ........................................................................ 118 
Figura 32: Proceso de comportamiento de compra del consumidor .................................................. 126 
Figura 33: Proceso de atracción del transeúnte ................................................................................. 126 
Figura 34: Proceso de atracción al transeúnte ................................................................................... 127 
Figura 35: Proceso de adquisición de mercadería .............................................................................. 128 
Figura 36: Características de la fuerza de ventas. .............................................................................. 130 
Figura 37: Mapa Estratégico ............................................................................................................... 134 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039302
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039303
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039305
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039306
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039308
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039314
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039316
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039318
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039319
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039320
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039322
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039323
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039325
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039326
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039327
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039330
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039331
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039332
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039333
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039334
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039335
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039336
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039337
file:///C:/Users/Isabella%20Robles/Desktop/TESIS%20TITULACIÓN.docx%23_Toc518039338


  

 

Robles Castro, Isabella Pág. 9 

 

RESUMEN 

La investigación tiene como objetivo elaborar un modelo de Gestión de Merchandising para la 

comercialización de productos avícolas de la empresa Redondos S.A. en la ciudad de Trujillo a través 

de un punto de venta especializado.  

El proyecto abarca el análisis de la situación actual tanto de la empresa como del sector en el que se 

desarrolla en la ciudad de Trujillo, el diseño del modelo de gestión de merchandising para la empresa 

Redondos, diseño del layout del punto de venta y análisis económico del punto de venta. 

Para el desarrollo de la investigación se aplican las técnicas de recolección de datos como observación, 

entrevistas de profundidad, análisis documental y encuestas. El modelo de gestión propuesto, divide la 

gestión de merchandising en cuatro etapas.  Marketing analítico, Marketing estratégico, Marketing 

operativo y Conocimiento. 

Para terminar, se demuestra la viabilidad económica del punto de venta de Redondos en Trujillo a 

través de los resultados de la elaboración de proyecciones de estados de resultados y flujo de caja a 

cinco años, obteniendo un VAN de S/. 30,602.65, un TIR de 17% y según el análisis PRI la inversión 

se recuperaría en 2 años y cinco meses. 

 

Palabras clave: Merchandising; Comercialización, Productos Avícolas.  
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ABSTRACT 

The objective of this project is to develop a Merchandising Management model for the commercialization 

of poultry products of the company Redondos S.A. in the city of Trujillo through a specialized point of 

sale. 

The project covers the analysis of the current situation of both the company and the industry in which it 

takes place, the city of Trujillo, the design of the merchandising management model for the company 

Redondos, a layout design of the point of sale and an economic evaluation to show the viability of the 

model. 

For the development of the research, data collection techniques such as observation, depth interviews, 

documentary analysis and surveys were applied. The proposed management model divides the 

merchandising management into four stages. Analytical Marketing, Strategic Marketing, Operational 

Marketing and Knowledge. 

Finally, the economic viability of the Redondos point of sale in Trujillo is demonstrated through the results 

of the projected income statements and five-year cash flow, obtaining a NPV of S/. 30,602.65, an IRR 

of 17% and according to the PRI analysis the investment would recover in 2 years and five months. 

 

Palabras clave: Merchandising; Comercialization, Poultry Products.  
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