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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo disefiar estrategias de marketing para las
ventas en la empresa Genuino S.AC., apoyado de una metodologia de investigacion de enfoque
cualitativo con tipo de estudio no experimental aplicada de disefio descriptivo, teniendo como
muestra 50 clientes, con muestreo por conveniencia debido a la existencia del aislamiento social
por el COVID - 19; se aplicé la técnica de la entrevista y como herramienta la encuesta.
Otorgando el posicionamiento de la empresa, reflejado en el andlisis interno y externo,
identificando el problema en el area de marketing que conlleva a una disminucién de ventas,
este debe de ser reforzado; en la encuesta se obtuvo el 54% en el nivel de satisfaccion del cliente
y 54% en el nivel de 1+D de productos, por ello se elaboré estrategias retenidas y contingencia,
estas apoyaran a diferentes escenarios, identificando riesgos y acciones de mitigacion que se
podrian dar, analizando su impacto social y ambiental en el proceso de produccion.
Concluyendo que, las estrategias de marketing permiten tener una permanencia en el mercado
e incrementar las ventas; los costos de implementacion dan un total de S/.6,500.00 nuevos soles,

lo que es viable para la ejecucion de la propuesta en estudio.

PALABRAS CLAVES: Estrategias de marketing, analisis interno, analisis externo,

ventas.

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G. Pags.
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CAPITULO I: INTRODUCCION
1.1. Realidad probleméatica
La industria Textil integra uno de los principales sectores con un crecimiento progresivo
en los ingresos y generacion de empleo a nivel internacional, entre los principales mercados se
encuentra Estados Unidos, China y Europa. La exportacion de productos textiles de Perl
evidencia su crecimiento con mayor competitividad en la demanda de productos de calidad

como prendas a base de lana de alpaca y vicuiia. CASER. (2019)

Zurita, E. (2011) afirma que, en Ameérica Latina, se nota que en las Pymes existe una
marcada tendencia de asociar el incremento de ventas con nuevos clientes, lo cual, si bien es

100% logico, tampoco es la unica alternativa de que se dispone.

Tixilima, M. (2019) afirma que, implementar estrategias de marketing a todo el proceso
en torno a la comercializacion de los productos de la empresa textil, permitird un mejoramiento
en el indice de las ventas, aumentando su posicionamiento y participacion en el mercado,

obteniendo de tal forma mas beneficios.

Zuzunga, F. (2019) comenta que, con un mejor conocimiento del mercado, se pueden
formular estrategias de marketing que simpaticen con la mayor cantidad de clientes ya sean

internos o externos, para asi obtener mejores resultados en las ventas.

Sociedad de Comercio Exterior del Peru (ComexPerd, 2018) manifestdé que, en el
periodo enero-agosto de 2018, las exportaciones del sector textil y confecciones alcanzaron un
12.7% mas que en el mismo periodo de 2017. Los principales destinos fueron EE. UU. (48.3%
del total), China (6%), Brasil (4.5%), Chile (4.2%) y Colombia (4.1%). Las ventas a EE. UU.
pasaron de US$ 408 millones entre enero y agosto de 2017 a US$ 445 millones en el mismo

periodo de 2018, lo que significd un aumento del 8.9%; y en el caso de China, nuestro segundo

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G. Pag.
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destino méas importante, pasaron de US$ 35.7 millones a US$ 55.4 millones, lo que representd

una variacion del 52.8%.

Evolucion de las exportaciones peruanas de textiles
y confecciones (enero-agosto)
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Figura 1: Evolucion de las exportaciones peruanas de textiles y
confecciones (enero-agosto)
Fuente: Sunat. Elaboracion: ComexPera

Ante este desafio, una de las ventajas competitivas del sector industrial es la calidad de
las prendas frente a otros paises que usan telas sintéticas, lo cual ha contribuido a generar
utilidades mediante el empleo de estrategias de marketing efectivas que mantengan la
visibilidad y atraigan nuevos compradores, promocionando textiles de alta gama. Diario

Gestion (2015).

Pascual, Y. (2018) comenta que, la implementacion de estrategias comerciales tiene una
importancia esencial para el éxito de la empresa, ya que permite mejorar la gestion estratégica,
aumentando el nivel de ventas, mediante el seguimiento y control de la gestion de los

colaboradores de la empresa ya que todas las estrategias de marketing son medibles.

Huayhua, R. & Quincho, W. (2017) comenta que, las estrategias comerciales que
utilizan las Pymes del emporio de Gamarra deben estar alineadas con la exigencia del mercado

para ser sostenibles empresarialmente, permitiendo medir los indicadores en relacién con el

aumento de

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G. Palgd
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ventas, disminucion en los costos, rentabilidad y la satisfaccion de los mismo; puesto
que, si las estrategias no son las adecuadas para el mercado, estos negocios no tendran el éxito

esperado.

Zurita, E. (2011) comenta que, en el Per(, la GTZ y la Camara de Comercio de Lima
han sido testigos de cdmo una empresa metalmecanica incremento sus ventas en un 120% con

estrategias desarrolladas en 06 horas de consultoria en Marketing.

Cisneros, M. (2017). comenta que, ya implementadas las estrategias de marketing, es
importante estimar los flujos de ingresos mediante prondsticos de ventas, para asi tomar

decisiones sobre el rumbo de la organizacion.

Tesen, W. (2017) comenta que, invertir e implementar un plan de marketing para aplicar
la estrategia funcional del marketing mix que permitira lograr el posicionamiento deseado de la
empresa; teniendo en claro el concepto de la satisfaccion del cliente, ya que este cumple el papel
primordial para que la empresa siga creciendo dentro del mercado y se logre la rentabilidad

deseada de la empresa.

La empresa donde se realiza la presente investigacion es Genuino SAC, la cual es una
empresa textil de confecciones de uniformes y ropa deportiva, su produccion se basa a pedido
de los clientes, se encuentra ubicada en La Esperanza, se ha detectado que la empresa manifiesta
problemas en el &rea de marketing, puesto que no cuentan con un plan estratégico definido, con
el cudl se identificaria qué tipo de estrategias utilizar ante el cambio volatil del mercado, esto
trae como consecuencia la disminucion en las ventas de la empresa, esto incurriria en que la
empresa llegué a un punto de quiebre y por ende tener que liquidar a su personal, puesto que
los ingresos estan centrados en la venta de los prendas confeccionadas; Segun la entrevista
realizada al Gerente General Francisco Flores (2020) comentd que “las ventas a comparacion

del afio 2019 cayo en un 40%, ya que frente a la pandemia por el COVID — 19, la produccién

Pag.
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paro por temas de cuidados, es por ello que frente a la reactivacion econdmica, la empresa tiene

que reinventarse para poder salir nuevamente al mercado”.

Por lo tanto, al implementar estrategias de marketing en la empresa permitira alcanzar
los objetivos de la empresa, ganar presencia en el mercado, ademas de aumentar la rentabilidad

de sus ingresos y clientela, puesto que, no cuenta con redes sociales, ni estrategias definidas.

El presente proyecto de tesis tiene como linea de investigacion el desarrollo sostenible
y gestion empresarial, asimismo, el tema de estudio a tratar son Estrategias de marketing para

las ventas.

1.2. Formulacién del problema
¢Como el disefio de estrategias de marketing posiciona las ventas de la empresa Genuino

S.A.C., Trujillo, 20207

1.3. Objetivos

1.3.1. Obijetivo General

Disenar estrategias de marketing para las ventas en la empresa Genuino S.A.C., en

la ciudad de Trujillo en el afio 2020
1.3.2. Obijetivo Especificos

e Realizar un diagnoéstico de la empresa de confeccion de prendas de vestir en la
ciudad de Trujillo en el afio 2020.

e Analizar las estrategias de marketing mediante el FODA cruzado para la
empresa de confeccion de prendas de vestir en la ciudad de Trujillo en el afio
2020.

o Identificar el posicionamiento actual de la empresa de confeccion de prendas de

vestir en la ciudad de Trujillo en el afio 2020.

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G. Palgz.
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e Proponer estrategias de marketing para las ventas de la empresa de confeccion
de prendas de vestir en la ciudad de Trujillo en el afio 2020.

e Valorizar el impacto social y ambiental de la investigacion en la empresa de
confeccion de prendas de vestir en la ciudad de Trujillo en el afio 2020.

e Realizar una proyeccion de los costos de la investigacion en la empresa de

confeccion de prendas de vestir en la ciudad de Trujillo en el afio 2020.
1.4. Hipotesis

El disefio de estrategias de marketing determina de manera positiva las ventas de la

empresa Genuino SAC, Trujillo, 2020.
1.5. Antecedentes

Segun, Cusin, J. (2018), en su investigacion de grado que tiene como titulo “ELABORAR UN
PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA PYME
“CONFECCIONES ANDREA”, UBICADA EN SECTOR NORTE DEL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO, PERIODO 2017-2018”. Tecnoldgico Superior Cordillera,
Quito - Ecuador. Se trata de una investigacion cualitativa descriptiva, teniendo como objetivo
desarrollar un plan de marketing, con el cual se indagara y obtendra informacién de la empresa,
para asi analizar cada una de las falencias y contribuir al incremento de las ventas de la empresa,
de esta manera favorecera su rentabilidad, es por eso importante aplicar el plan de marketing,
que permitira aplicar estrategias de publicidad, manejo de técnicas de venta, promociones,
herramientas para fidelizar a nuevos clientes, permitiendo el cumplimiento de los objetivos
trazados y asi mejorar la imagen de la organizacion. Concluy6é que es importante aplicar
estrategias publicitarias y el disefio de material publicitario como tarjetas de presentacion,
banners, creacion de pagina web, el uso de redes sociales que permitira postear los productos

que ofrece la empresa, también es importante llevar un estudio de mercado y aplicarlo de

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G. Palg3.



Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa

1 “PN Genuino S.A.C, Truijillo 2020

UNIVERSIDAD
PRIVADA/
DEL NORTE

manera habitual para asi conocer las necesidades cambiantes de los clientes y el mercado en el

sector.

En la investigacion de Cusin, J. (2018), se destaca como aporte la elaboracién del plan
de marketing para incrementar las ventas de la PYME, el cual cuenta con una estructura clave
basada en la aplicacion de estrategias comerciales que logren el posicionamiento en el mercado.
No obstante, solo cuentan con una matriz de presupuestos, mas no con un analisis costo

beneficio del proyecto y su periodo de recuperacion de este.

Tixilima, M. (2019), en su tesis de grado titulada “ESTRATEGIAS MERCADOLOGICAS
PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LOS PRODUCTOS CONFECCIONADOS POR
LA EMPRESA TEXTILLA MARKA EN LA CIUDAD DE ATUNTAQUI, PROVINCIA DE
IMBABURA” Universidad Técnica del Norte, Facultad de Ciencias Administrativas y
Econdmicas, Ibarra-Ecuador. Siendo un estudio de investigacion descriptiva, utilizando
métodos cuantitativos que permitiran obtener caracteristicas del mercado con relacion al cliente
y sus preferencias, determinado asi la identificacion de variables sumamente importantes.
Teniendo como objetivo elaborar estrategias mercadoldgicas para incrementar las ventas
de los productos confeccionados por la empresa textil “La Marka” en la ciudad de Atuntaqui,
provincia de Imbabura. La investigacion llegé a las siguientes conclusiones: La empresa textil
“LA MARKA” ha reflejado un crecimiento anual del 1% consecutivo en los tltimos 5 afios,
por lo que la aplicacion de herramientas mercadolégicas como un aporte en el mejoramiento
del indice de las ventas ayudaria a llegar a un crecimiento anual del 15%, obteniendo de tal
forma muchos mas beneficios. El desarrollo del nuevo proyecto dotara la empresa de nuevas
herramientas y técnicas para realizar promocion y publicidad efectivas que innovaran el
marketing en la organizacion, ya que anteriormente no existian estrategias innovadoras que
permitan establecer a la empresa de forma significativa buscando asi alcanzar una mayor

rentabilidad para esta en el mercado actual.

Pag.
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La tesis de Tixilima, M (2019), consideré como factor principal el incremento de las
ventas anuales, por lo que se destaca como aporte principal la elaboracion de estrategias
mercadoldgicas para el mejoramiento del indice de las ventas y la innovacion de nuevos

disefos.

Ledn, M. et al. (2018), en su articulo titulado “VALORES INTEGRADOS A ESTRATEGIAS
DE MARKETING ANTE EL BAJO POSICIONAMIENTO DE LA MARCA PAOLE EN LA
CIUDAD DE SANTO DOMINGO DE LOS COLORADOS”, REVISTA DILEMAS
CONTEMPORANEOS, Santo Domingo de los Colorados-Ecuador. Siendo una investigacion
experimental, teniendo como objetivo determinar estrategias de marketing, en integracion con
valores humanos, que contribuyan a solucionar el bajo posicionamiento de la Marca Paolé en
la ciudad de Santo Domingo de los Colorados, partiendo de analizar los requerimientos de los
consumidores potenciales habituales en la adquisicion de calzado, concebidos como el mercado
potencial que a la empresa le interesa. Llegando a la conclusion que se deben buscar diversas
estrategias de comunicacion y diferenciacion que permitan mejorar el posicionamiento de la
marca en el contexto de las redes electrénicas o digitales, sin descartar el papel fundamental de

las llamadas redes sociales.

En la investigacion de Leon, M et al. (2018) lo que mas resalta es la integracion de
valores a las estrategias de marketing para asi renovar la imagen de la empresa y que sea
identificada por los clientes, aplicando un branding emocional identificando el beneficio del

neuromarketing.

Calle, K. et al. (2020). En su articulo cientifico titulado “MARKETING DIGITAL Y
ESTRATEGIAS ONLINE EN EL SECTOR DE FABRICACION DE MUEBLES DE
MADERA”. Revista Arbitrada Interdisciplinaria Koinonia, Loja-Ecuador. Siendo una
investigacion no experimental, de tipo descriptiva-explicativa con un enfoque mixto. Se

concluye que mediante la presente investigacion ha demostrado que una empresa logra un
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mayor posicionamiento en el mercado cuando tiene buenas estrategias de penetracion de
mercado, asi como también estrategias de marketing en medios digitales. En base a la
informacion recabada mediante encuestas se ha demostrado que los clientes estan conformes
con los precios, disefios y calidad de producto, con la puesta en marcha de este plan para medios
digitales se repotenciara el nivel de ventas en linea, asi como también el conocimiento de la

empresa a nivel local.

En el articulo cientifico Calle, K. et al. (2020) lo que més destaca de su aporte es la
propuesta de las estrategias de penetracién de mercado online, aseverando que si la empresa
cuenta con estas estrategias vinculadas a las 4 P de marketing lograra aumentara la satisfaccion
del cliente y las ventas en la empresa. Teniendo una relacién amplia con el tema de

investigacion presentado en esta investigacion.

Ldopez, L. & Mora, A. (2012). En su articulo titulado “ESTRATEGIAS DE MARKETING EN
LAS EMPRESAS DEL SECTOR MANUFACTURA DE CALDAS, QUINDIO Y
RISARALDA?”. Colombia: Universidad nacional de Colombia, Facultad de Administracion,
Colombia. Siendo una investigacion Experimental que partio del concepto de mezcla de
mercadeo desarrollado por Jerome McCarhty, quien introdujo el término de las cuatro “P” como
resultado de agrupar doce variables propuestas por Nel Bolden. Teniendo como objetivo
identificar 'y analizar el marketing mix a partir de un grupo de empresas del sector
manufacturero ubicadas en los departamentos de Caldas, Quindio y Risaralda (region central
de Colombia), mediante la aplicacion de un modelo conceptual de marketing mix
desarrollado por Jerome McCarhty. Llegando a concluir que la aplicacion de estrategias de
marketing mix son una gran herramienta en el establecimiento de ventajas competitivas

organizacionales.
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El articulo de Ldpez, L. & Mora, A. (2012), considerd las “4p” de marketing expuesta
por McCarhty para su dimension de la variable de marketing mix, lo cual considera que es una

gran herramienta que permite considerar varios items para la medicién de las variables.

Huayhua, R., & Quincho, W. (2017), en su tesis de grado titulada “ANALISIS DE LAS
ESTRATEGIAS COMERCIALES UTILIZADAS POR LAS PYMES DEL SECTOR
TEXTIL, DEL EMPORIO COMERCIAL DE GAMARRA, DE LA LINEA DE ROPA PARA
DAMAS Y CABALLEROS CON EL FIN DE AFRONTAR LA COMPETENCIA DEL
MERCADO, Y EL IMPACTO EN SU GESTION COMERCIAL” Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas, Facultad de Negocios, Lima- Perd. Siendo una investigacion cualitativa
bajo el disefio descriptivo-explicativo, para analizar a profundidad los datos recopilados
mediante entrevistas de profundidad. Teniendo en cuenta su objetivo el cual es identificar y
analizar el impacto de las estrategias comerciales utilizadas por las Pymes del sector textil del
emporio comercial de Gamarra. Obteniendo como resultado que: Las estrategias comerciales
en su gestion comercial es el reconocimiento de su marca, la amplificacion de su mercado, sobre
todo en provincias y la produccion de prendas con los requerimientos del publico objetivo. De
lo que se concluyen que: El uso de todas estas estrategias les permite medir los indicadores en
relacion con el aumento de ventas, disminucion en los costos, rentabilidad, productos
rechazados por los clientes y la satisfaccion de estos a fin de mantenerse a lo largo del tiempo
en el segmento del mercado elegido. Por otro lado, los factores que favorecen la ejecucion de
sus estrategias comerciales se basan en enfocarse en el segmento donde estan dirigiendo sus
productos, para servir con mayor efectividad o eficacia al rubro textil del segmento elegido.
Asimismo, en la personalizacion con su publico objetivo, es decir, conocerlos en relacién con
sus necesidades, gustos y preferencias, con el fin de cubrir sus expectativas o satisfacerlas en
mayor medida. También, encontrar los puntos como diferenciarse de la competencia, en base a

su producto, a la calidad, el precio, descuentos, promociones, atencion, garantia e imagen.
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Incluso, cuentan con una buena red de proveedores y relaciones publicas, con la finalidad de

contar con un buen servicio de rapidez, calidad y costos, y puedan amplificar su mercado.

En el caso preciso de la tesis de Huayhua, R., & Quincho, W. (2017), lo que mas se
destaca es el uso de estrategias de marketing que permita medir indicadores de aumento de
ventas, disminucion de costos y diferenciacion del producto con la competencia, logrando tener

un analisis conciso de sus variables de investigacion.

Olazabal, H. & Astorga, F. (2017), en su tesis de grado titulada “PLAN DE MARKETING
PARA LA EMPRESA TEXTIL CONFECCIONES MARITA -AREQUIPA”, Universidad
Nacional de San Agustin, Facultad de Administracion, Arequipa-Perl. La presente
investigacion desarroll6 un tipo de investigacion analitica-Descriptiva. Teniendo como objetivo
la aplicaciéon de un plan de marketing para ampliar el mercado de la empresa textil
“CONFECCIONES MARITA”. Obteniendo como conclusion que: A través del plan de
Marketing se lograron replantear las actividades requeridas para la solucion de problemas y el
logro de los objetivos. Ademas, se evidencié gran potencial de crecimiento de la empresa,
gracias a la calidad de sus productos y a un mercado creciente, y que, a pesar de fuerte
competencia, la empresa ha logrado posicionamiento que le servira de base para alcanzar el

crecimiento planteado.

La tesis de Olazabal, H. & Astorga, F. (2017), destaca como aporte a la investigacion la
propuesta de un plan de marketing debidamente estructurado para la empresa analizada, el cual
evidencid al momento de la aplicacion el posicionamiento en el mercado, crecimiento de las

ventas y de la empresa.

Tesen, W. (2017). En su tesis de grado titulada “PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR
EL POSICIONAMIENTO DE MERCADO EN LA EMPRESA TEXTILES ALLEGRA S.A.C

EN EL DISTRITO DE TRUJILLO - LA LIBERTAD EN EL ANO 2017”, Universidad Privada
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Antenor Orrego, Facultad de Ciencias Econdmicas, Trujillo-Perd. Se utilizé el disefio
descriptivo, asi como los métodos deductivo, inductivo y analisis sintesis. Utilizando tres
técnicas de investigacion una encuesta, una observacion y una entrevista para poder desarrollar
un plan de marketing y el posicionamiento de mercado de una empresa. Teniendo en cuenta su
objetivo, el cual es elaborar un plan de marketing para la empresa Textiles Allegra S.A.C
mediante un diagnoéstico de estrategias con la finalidad de ser correctamente aplicadas y que
permitan mejorar el posicionamiento de mercado en el distrito de Trujillo — La Libertad en el
afio 2017. Llegando a concluir que la aplicacion de un plan de marketing permitird mejorar
significativamente el posicionamiento de mercado en la empresa Textiles Allegra S.A.C, ya
que todas las estrategias planteadas repercutiran en que la empresa se posicione de manera mas
adecuada en la mente del consumidor y logre su posicionamiento deseado. Por medio de la
estrategia funcional del marketing mix contribuira en la empresa Textiles Allegra S.A.C para
el logro de su posicionamiento deseado en el mercado del distrito de Trujillo - La Libertad, ya
que se han disefiado estrategias de producto, precio, promocién y plaza basadas en lo que la
empresa espera lograr y la estrategia de incluir nuevos tipos de saldos de telas y nuevos disefios
de merceria a la gama de productos que cuenta la empresa contribuird a que se posicione en la

mente del consumidor como una empresa que tiene mucha variedad en sus productos.

Segun, Jave, L. & Parimango, M. (2017), en su investigacion de licenciatura titulada
“ESTRATEGIAS DE MARKETING Y SU INFLUENCIA EN EL COMPORTAMIENTO DE
COMPRA DE LOS CONSUMIDORES DE OESCHLE DEL DISTRITO DE TRUJILLO
20157, Universidad Privada Antenor Orrego, Facultad de ciencias econdmicas. Trujillo — Per0.
Se trata de una investigacion cualitativa con un procedimiento de disefio descriptivo. Tiene
como objetivo determinar cual es la influencia de las estrategias de mezcla de marketing en el
comportamiento de compra de los consumidores de Oechsle. Teniendo como resultados en la

encuesta realizada que el 34.11% y 30.47% de las personas indicaron que el precio y promocion
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respectivamente son la mezcla de marketing de su preferencia. Obteniendo como conclusion
que la mezcla de marketing empleada posee fortalezas respecto a producto, precio y promocion;
lo cual incentivan al aumento del comportamiento de compra de los clientes. Sin embargo, los
clientes no se encuentran satisfechos del todo con respecto al factor ubicacion, pero se llego a
concluir que las estrategias de mezcla de marketing tienen una influencia positiva en el
comportamiento de compra de los consumidores, ademas recomienda que se debe promover un
mayor incremento en la afiliacion de clientes, para que puedan ofrecer promociones exclusivas

y posicionarse de mejor manera con los clientes y aumentar sus ingresos.
Marketing

Segun Rivera, J., & De Garcillan, M. (2012) comentan que, el marketing es la ciencia social
gue estudia todos los intercambios que envuelven una forma de transacciones valores entre las
partes. Para ello se debe evaluar el comportamiento de los compradores, el comportamiento de
los vendedores, y de las instituciones que puedan facilitar o impedir la venta. Asimismo,
(Millan, A. et al.., 2013) afirma que, marketing se define como un conjunto de procesos y
recursos empleados para desarrollar proposiciones de valor y apoyar el proceso de generacion
de valor, puesto que el éxito de las organizaciones depende del desarrollo de relaciones de valor
que, ademas de atraer consumidores, consiga mantenerlos mediante la atencion continuada a
sus necesidades y deseos. Cualquier empresa debe tener claro que, si no hay consumidores, no

es posible desarrollar una actividad de intercambio.

Dimensiones de marketing
e Marketing Estratégico:
Implica el andlisis detallado de la situacion actual de las ofertas de la empresa y una
comprension de las necesidades del mercado con el objetivo de detectar amenazas y

oportunidades, combinado con los recursos y capacidades de la empresa, definen una
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ventaja competitiva. Por ello, se debe comprender en qué medida y de qué forma afectan
los cambios de entorno, desarrollando las estrategias adecuadas. (Millan, A. etal., 2013)
e Marketing operativo

UP Posgrados Empresariales, (2019) afirma que es la dimension basada en la accion,
encargada de disefiar y ejecutar las acciones del plan de marketing; traduciendo las
estrategias en una serie de decisiones tacticas a desarrollar. En consecuencia, se tiene al
marketing mix que es el conjunto de herramientas y su combinacién, que se basa en el
modelo de las 7 P, son controlables, pero se hallan sujetas a los entornos internos y
externo de marketing. La combinacion de estas diferentes tacticas de marketing con
objeto de cumplir las necesidades y deseos de los clientes, que se conoce como
“combinacion tactica de marketing”.

- Producto: Se refiere a lo que se estd vendiendo, incluida las caracteristicas,
ventajas y beneficios que los clientes pueden disfrutar al adquirir el producto o
servicio.

- Precio: Es la Contraprestacion de los clientes a cambio del producto
comercializado, se refiere a la estrategia de precios para los productos y servicios
y como afectard a los clientes, es el factor determinante de la rentabilidad a largo
plazo e indicador de la calidad.

- Plaza: Es el lugar donde se conocen, fabrican, venden o distribuyen tus productos
y servicios. El acceso de los clientes a tus productos es parte clave del proceso.

- Promocion: Son las actividades a promocionales que empleas para que tus
clientes conozcan tus productos y servicios, incluidos publicidad, métodos de
venta, promociones y marketing directo.

- Personal: Son los vendedores que trabajan para tu empresa, incluido el Gerente

General. Para generar ventaja competitiva a la empresa, se debe reclutar personal
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adecuado, para ello se capacita al personal para que desarrolle sus habilidades al
mAaximo y asi retener un excelente personal.

- Proceso: Se refiere a los procesos involucrados en la entrega de productos y
servicios al cliente. Asimismo, de mantener un nivel éptimo de acceso a los
mismos.

- Presentacion: Es la evidencia fisica, es decir, todo lo que observan los clientes
cuando interactan con la empresa. También, se refiere al personal y el modo que
se visten y desempefian; Se considera también la manera, el disefio, accesorios y

la sefializacion de la tienda, lo que puede reforzar la marca y aumentar las ventas.
Indicadores

Las métricas son instrumentos necesarios pero limitadores, se definen y seleccionan
dependiendo de las estrategias y programas definidos en el plan de marketing, entre las
que se tienen: Satisfaccion de los clientes, ventas insuficientes, productos obsoletos,
éxito o fracaso en el lanzamiento de productos, etc.; Esto permite definir y controlar que
componentes afectan a su rentabilidad y a su eficiencia, por ello es recomendable utilizar

el cuadro de mando integral. (Dominguez, A. & Mufios, G., 2010).
Ventas

Segun Kaotler, P., & Keller, K., (2012) comenta que, el concepto de venta establece que
los consumidores y las empresas, si se les deja solos, no compraran suficientes productos
de la organizacion. Se practica de manera mas agresiva con los bienes no buscados,
aquellos que los compradores no piensan comprar en circunstancias normales, como
seguros o nichos en un cementerio y cuando las empresas con sobrecapacidad de
produccion se disponen a vender lo que fabrican, més que a fabricar lo que quiere el

mercado.
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Tipos de venta

- Venta mayorista

La venta al por mayor incluye todas las actividades relacionadas con la venta
de bienes o servicios para su reventa 0 uso en su negocio. Los mayoristas no
incluyen a los fabricantes ni a los agricultores puesto que éstos participan
fundamentalmente en la produccion, y tampoco se incluye a los minoristas. Los
mayoristas prestan menos atencion a las promociones, el ambiente y la
ubicacion, puesto que tratan con clientes empresariales y no con los
consumidores finales. Se recurre a los mayoristas cuando resultan mas eficaces
en el desarrollo de una 0 mas de las siguientes funciones:

» Ventay promocion: La fuerza de ventas de los mayoristas ayuda a los
fabricantes a atraer muchos clientes pequefios a un costo relativamente
bajo.

= Compra y definiciéon del surtido de productos: Los mayoristas son
capaces de seleccionar productos y combinarlos de modo que se ajusten
a las necesidades de sus clientes, lo que les ahorra una cantidad
considerable de trabajo

= Financiamiento. Los mayoristas ofrecen facilidades de pago a sus
clientes mediante créditos y financian a sus proveedores al realizar
pedidos con gran antelacion y pagar sus facturas a tiempo.

- Venta minorista
Es cualquier empresa volumen de ventas provenga, principalmente, de la venta
al por menor o al menudeo. Los minoristas también satisfacen las preferencias

de consumidores muy dispares en términos de calidad y cantidad de servicios.
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Especificamente, se pueden ubicar en uno de los siguientes cuatro niveles de
servicio:
= Autoservicio: Muchos consumidores estan dispuestos a llevar a cabo su
propio proceso de “busqueda-comparacion-seleccion” para ahorrar
dinero
= Autoseleccién: Los clientes buscan sus propios productos, aunque
tienen la posibilidad de solicitar ayuda.
= Servicio ilimitado: Estos minoristas ofrecen una gran cantidad de bienes
y servicios, como lineas de crédito o devolucién de mercancias. Estos

clientes necesitan mas informacion y asistencia.
Métodos de ventas

Segun Navarro, M. (2012) comenta que, los métodos de venta tienen como objetivo llegar al
consumidor final, hoy en dia se presentan diversos medios por el cual se puede concretar una
venta.
- Venta a distancia: no existe contacto directo entre el comprador y vendedor, se
clasifican en ventas por correspondencias, ventas por teléfono, ventas electrénicas,
y ventas television.
- Venta personal: Contacto directo entre el vendedor y comprador, se realiza dentro
o fuera de las instalaciones del comercio.
- Venta Multinivel: Se construye una red de vendedores independientes, a diferentes

niveles, que a cambio de una comision comercializan diferentes productos.

Definiciones de términos basicos
- Planificacion estratégica:
Ayestaran, R., Rangel, C., & Sebastian, A. (2012) afirma que “es una herramienta

que ayuda en la busqueda de una 0 mas ventajas competitivas de la organizacion,
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asi como formular e implementar estrategias, permitiendo crear o preservar sus
ventajas, todo esto en funcion de la mision y de sus objetivos”.

- Plan de marketing: “Es el documento donde se detallan de forma estructurada y
sistematica todas las decisiones sobre los programas de accion y los medios precisos
para lograr los objetivos” (Kotler, P., & Keller, K., 2012).

- Proceso estrategico:

D’Alessio, F. (2015) afirma que “el proceso estratégico es el desarrollo secuencial
de una serie de actividades para que la organizacion pueda proyectarse hacia el
futuro y realizar su vision deseada.”.

- Publicidad:

La publicidad interactiva tiene como objetivo establecer una conexién cercana con
el consumidor.
Intentando presentar nuevas formulas de aplicacion donde se le incita a efectuar
una determinada accion. En este sentido, el contenido de la publicidad interactiva
se enlaza con los intereses del individuo y cada pieza publicitaria interactiva se
forma de las interacciones individuales de cada usuario. (Hernandez, A., 2013).

- Mercado objetivo: “Conjunto de grupos de compradores a los que presta la
empresa dicha funcion” (De Vicufia, J., 2018).

- Necesidad: “Sensacion de carencia fisica, fisiologica o psicoldgica que posee una
persona, por lo que el marketing se fija en la deteccion de las necesidades de los
consumidores con la finalidad de desarrollar un producto que pueda ayudar a su
satisfaccion” (Sellers, R. & Casado, A., 2010).

- Segmentacion de mercado: “Es un grupo relativamente homogéneo de

consumidores que responden de manera similar ante un marketing mix
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determinado, se suele llevar a cabo con la ayuda de diferentes técnicas estadisticas”

(Millan, A. etal., 2013).

La presente investigacion tiene como justificacion tedrica, puesto que su estudio servira
para futuras investigaciones en las estrategias de marketing que permita un posicionamiento de
ventas en la organizacion, de igual manera, se demuestra que las estrategias de marketing sirven
de soporte para que la empresa pueda brindar productos y servicios distintivos. (Ledn, M. et al.,
2018) nos comenta en su investigacion que, se deben buscar estrategias de diferenciacion y
comunicacion para asi, mejorar posicionamiento en el mercado, de igual manera, (Calle, K. et
al., 2020) comenta que las estrategias de penetracion apoyaran en la penetracion de mercado en
medios digitales; Asimismo, las estrategias de marketing estan estrechamente relacionadas con
el sector industrial, ya que para alcanzar el éxito empresarial puesto que se requiere una filosofia

de orientacion al mercado (Kdster, 1., & Vila, N. 2010).

Por otro lado, se tiene como justificacion practica, dado que la investigacion permitira
resolver un problema préctico, a través de los fundamentos tedricos, ya que busca aplicar el
disefio de estrategias de marketing que permitan un posicionamiento de ventas de la empresa;
por lo que esta investigacion permitira tener una influencia positiva en la gestion de marketing,
logrando obtener resultados empresariales beneficiosos en las ventas de la empresa, que ayuden
a tomar decisiones asertivas generando una ventaja competitiva, y a su vez aumentar la

rentabilidad de la empresa Genuino S.A.C.

Al mismo tiempo, se tiene como justificacion valorativa, ya que la investigacion
permitira solucionar el posicionamiento de las ventas con la ayuda de la implementacion de

estrategias de marketing, en otras empresas del mismo rubro textil.

Para finalizar, se tiene como justificacion académica, puesto que la presente

investigacion servird como fuente de investigacion para alumnos interesados en el tema.
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CAPITULO II: METODOLOGIA

La presente investigacion tiene un enfoque de estudio Mixto, teniendo un tipo de
estudio No Experimental, segun Agudelo, L., Urbina, V., & Gutiérrez, F. (2010) comentan
que “las investigaciones no experimentales significan que no se pueden manipular las

variables”.

Al mismo tiempo, segun su criterio el tipo de estudio es Aplicada, puesto que en la
investigacion se recopila informacion la cual se integra a la informacion preliminar existente,
buscando la aplicacién y la generacion de conocimientos. Muntang, J. (2010) comenta que “la
investigacion aplicada depende de los resultados y avances de la investigacion basica, la cual

requiere de un marco tedrico, aungue lo que le interesa son las consecuencias practicas”.

Asimismo, segun la recoleccion de datos es de tipo Prospectivo, ya que los datos de la
muestra fueron obtenidos en el presente y se tiene control sobre el sesgo muestral luego de
haber transcurrido un determinado tiempo en el futuro. Segin Calderon, J., & Alzamora, L.
(2018) comenta que “cuando el fendmeno a estudiarse evidencie la causa en el presente y el
efecto en el futuro. En casos de estudios descriptivos también pueden referirse a eventos que

ocurriran posteriormente”.

Por otra parte, segin el nimero de mediciones es de tipo Transversal, puesto que el
analisis de la investigacion se realiza una sola vez en un momento determinado. Calderdn, J.,
& Alzamora, L. (2018) afirma que ““los estudios transversales miden una sola vez las variables
y de inmediatamente procede a su descripcion o analisis; midiendo las caracteristicas de uno
0 mas grupos de unidades en un momento dado, sin pretender evaluar la evolucion de esas

unidades”.

Por consiguiente, segun la intervencion del investigador es de tipo observacional, ya que

el investigador no interviene, se limita a medir y registrar los datos de las variables. Manterola,
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C., & Otzen, T. (2014) afirma que “los estudios observacionales (EO) corresponden a disefios
de investigacion cuyo objetivo es la observacidn y registro de acontecimientos sin intervenir

en el curso natural de estos”.

Ademas, por su disefio de investigacion se considera Descriptivo, puesto que no se
llegard a implementar. Segun Calderon, J., & Alzamora, L. (2018) comenta que “el tipo
descriptivo es cuando los datos solo permiten la descripcion o identificacion de algin
fendmeno, generalmente cuentan con una sola variable, y puede contar con una 0 mas

poblaciones”.

Del mismo modo, se tienen que la poblacion son 50 clientes de la empresa en cuestion,
que comprende al Gltimo trimestre del afio 2020. Como una unidad de estudio: Un cliente de
la empresa Genuino S.A.C. Asimismo, su tipo de muestra es: Por conveniencia, por la
situacion actual y la existencia del aislamiento social por el COVID — 19, se realizara a 50
clientes, los cuales tienen que cumplir con los criterios de inclusion: se considera aquellos
clientes de la empresa distribuidos por género, edad, criterios de compray que hayan realizado
de 5 a més pedidos en el ultimo trimestre del afio 2020. Ademas, se cuenta con criterios de
exclusion: clientes que realicen compras en otras empresas, clientes que no deseen participar

en la investigacion y clientes que no registren pedidos en el altimo trimestre del afio 2020.

Salvado, 1. (2016) comenta que, el muestreo por conveniencia es el que estéa disponible
en el tiempo o periodo de investigacién, también Izquierdo, G. (2015) dice que este muestreo
es utilizado cuando se elige una poblacién y no se sabe cuantos sujetos pueden tener en el

fendmeno de interés, aqui se recurre a los sujetos que se encuentren.

De la misma manera, se utiliza como técnica a la entrevista que permitira la recoleccién
de datos y evidenciar los elementos de validez para la investigacion, segun Diaz, L., et al.

(2013) dice que “la entrevista es una técnica de gran utilidad en la investigacion cualitativa
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para recabar datos; se define como una conversacion gque se propone un fin determinado
distinto al simple hecho de conversar”.

Ademas, se trabajo el analisis documental que, segun Corral, A. (2015) sostiene que “el
analisis documental es la obtencion, retencion y analisis de informacion mediante un estudio
de diversos documentos, lo que significa que no estd necesariamente relacionado con un
soporte ya sea audiovisual, electronico, papel, etc.”

De acuerdo con Toledo, S. (2012), “una encuesta es un procedimiento para recopilar de
informacion sobre una poblacién especifica, que a su vez es una técnica utilizada para guiar
la recogida de esta”.

Por otro lado, se cuenta con un instrumento de recoleccidn que es el cuestionario que,
segun Toledo, S. (2012) comenta que “un cuestionario es el instrumento, que tiene forma
material impresa o digital, utilizado para registrar informacion que proviene de personas que
participan en una encuesta”.

Este estuvo debidamente estructurado fundamentado en las dimensiones de marketing
estratégico, ventas mayoristas e indicadores de estos, para el cuestionario compuesto por 13
items con preguntas cerradas en escala de Likert con 5 opciones, por lo que el nivel de
medicion correspondiente es el ordinal, este fue aplicado a los 7 clientes internos, el cual se
encuentra reflejado en el Anexo N°6. Ademas, se ha considerado un segundo cuestionario
estructurado con las dimensiones de marketing operativo, ventas minoristas e indicadores de
estos el cual estd compuesto por 17 items con preguntas cerradas en escala de Likert con 5
opciones, por lo que el nivel de medicion correspondiente es el ordinal aplicado a 50 clientes
de la empresa, el cual se ve evidenciado en el Anexo N° 7.

Segln Séanchez, J. (2014) comenta que “la escala de Likert consiste en la aplicacion de
una herramienta de medicién que plantea la obtencion y presentacién de datos en escalas de

cinco mediciones, detallando dos valores extremos, dos valores medios y un valor central.”
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De modo que, se aplicara una confiabilidad de Alfa de Cronbach, la cual servira para
evaluar el instrumento de medicion, se aplicé el método de Alfa de Cronbach a 21 personas,
el cual, segin Nufiez, J. Alvarado, A., Rosales, D. & Béez, Y. (2016) afirma que “es un
parametro estadistico que mide la fiabilidad de consistencia interna, grado en que las
respuestas son consistentes a través de los items dentro de una medicion”.

k

e

Ty =
(k—1)

Donde:
rtt: coeficiente de confiabilidad del cuestionario
K: nimero de items del instrumento
Vt: varianza total del instrumento
¥ Vi: sumatoria de las varianzas de los items.
Nivel de confiablidad
Muy baja: 0 - 0.2 Moderada: 0.4 — 0.6 Alta:0.8-10

Baja: 0.2-0.4 Buena: 0.6 - 0.8

Disefio de contrastacion

Disefio descriptivo con dos variables

X

L J
-

Donde:
Variable X = Estrategias de marketing
Variable Y = Ventas
Para un adecuado desarrollo los items del instrumento de medicion fueron sometidos
a analisis factorial y los resultados permiten afirmar que los mismos son validos y confiables
con un nivel alto de confiabilidad. Ademas, se precisa que todos los items fueron sometidos a

la evaluacion y ninguno fue excluido.
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El nivel de confiabilidad del método de Alfa de Cronbach se aplic6 a 21 personas con
el total de 17 items presentados en Escala de Likert, da como resultado un nivel alto de
confiabilidad expresado con el valor de 0.86, demostrando que el instrumento de medicion es

fiable.

Tabla 1:

Analisis de confiabilidad de Alfa de Cronbach

NUMERO DE ITEMS 17
SUMATORIA 11.36054422
VAR SUMA 59.63265306
ALFA 0.860084417

Fuente: Elaboracion propia

En la presente investigacion, siguid el siguiente procedimiento: La informacién fue
recolectada empleando el cuestionario realizado en base a los objetivos propuestos al Gerente
General de la empresa, se disefiaron los instrumentos, de los cuéles el cuestionario se sometio
a una validacion de expertos en marketing, ventas y metodologia de la investigacion
evidenciados en el Anexo N° 8 y N° 9, a fin de que se evalten los items utilizados en el
cuestionario para la recoleccién de la informacién, indicando que el instrumento es apropiado
para la investigacion. Debido a la cercania, fue un magister de la universidad que cumple con
los requisitos minimos para validar el instrumento, el cual se aplicé a 50 clientes de la

empresa.

Ademas, como procesamiento de la informacién se empled un programa informatico
Illamado Microsoft Excel, el que permite explicar y analizar los datos en diferentes graficos

de barras y circulares, logrando asi medir la confiabilidad de los datos se utiliz6 el SPSS.

De ello resulta necesario decir que se establece segun el enfoque declarado un analisis
mixto de los datos, puesto que se combino la metodologia cuantitativa y cualitativa, logrando
obtener evidencias deseables para la interpretacion de los datos tedricos y practicos. Pereira,

Z. (2011) afirma que “el enfoque mixto representa el méas alto grado de integracion entre los
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enfoques cuantitativo y cualitativo porque ambos se entremezclan o combinan en todo el
proceso de investigacion o al menos en una mayoria de sus etapas”.

La investigacion contendra informacion considerada por Genuino S.A.C. Por lo tanto,
es informacion estrictamente confidencialidad. Sin el consentimiento, esta informacion no
sera divulgada ni revelada para ningun otro proposito, y solo podra ser utilizada para fines
estrictamente académicos, de aprendizaje y ensefianza. Toda la informacion recopilada se
coordina con representantes de las diversas areas involucradas bajo la autorizacion del gerente

general y el vocero legal.
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CAPITULO Ill: RESULTADOS
3.1. Realizacion del diagnostico de la empresa de confeccion

Anélisis de la Encuesta

A) Encuesta Interna
Variable dependiente: Ventas
Dimensién: Ventas mayoristas
Subdimension: Venta y promocion
Indicador: Satisfaccion de la promocion a los clientes internos
En la figura N°2 se muestran los resultados obtenidos de las encuestas
realizadas a los 7 clientes internos respecto al nivel de satisfaccion de los
clientes internos con las promociones, 1o que nos permite saber si hubo un
incremento 0 no en este, segln su punto de vista.

Escala P(7) % (100)
Totalmente de acuerdo 14%

Yo
De acuerdo 57%
29%
0%

0%

100%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
Total

EI=1 =1 =

57%

® Totalmente de acuerdo De acuerdo
u Ni de acuerdo ni en desacuerdo M En desacuerdo

H Totalmente en desacuerdo

Figura 2: Calificacion del nivel de satisfaccion de los clientes internos con las promociones.
Fuente: Encuesta a los clientes internos de la empresa Genuino S.A.C.

Medicion:

Satisfaccion con las promociones

x 100
Numero de encuestados

= (5+7)x100=71%

Luego de realizar los calculos se determind que segun los clientes internos de
la empresa el nivel de satisfaccion con las promociones que tienen es de un

71%.
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Subdimension: Compra y definicién del surtido de insumos
Nivel de satisfaccidn con las compras de insumos para la confeccion

En la figura N°3 se muestran los resultados obtenidos de las encuestas
realizadas a los 7 clientes internos respecto al nivel de satisfaccion con las
compras de insumos, lo que nos permite saber si hubo un incremento o0 no en

las mimas segun su perspectiva.

Escala P(7) % (100)
Totalmente de acuerdo 1 14%
De acuerdo 3 43%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 43%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 7 100%

H Totalmente de acuerdo De acuerdo
B N1 de acuerdo ni en desacuerdo MEn desacuerdo

o Totalmente en desacuerdo

Figura 3: Calificacion del nivel de satisfaccién segun clientes internos
Fuente: Encuesta a los clientes internos de la empresa Genuino S.A.C.

Medicion

Clientes internos encuestados satisfechos
—Clientes no satisfechos

100
Total de clientes encuestados x

=(4+7)x100=67%
Luego de realizar los calculos se determiné que, segun los clientes internos de

la empresa, el nivel de satisfaccion en la compra de insumos es de un 67%.
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Subdimension: Financiamiento
Nivel de satisfaccidn con el financiamiento de la empresa

En la figura N°4 se muestran los resultados obtenidos de las encuestas
realizadas a los 7 clientes internos respecto al nivel de satisfaccion con el
financiamiento que tiene la empresa, lo que nos permite saber si hubo un

incremento o disminucién en las mimas segun su punto de vista.

Escala P(7) % (100) o
- 0%_-0%
Totalmente de acuerdo 1 14%
De acuerdo 5 71%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 14%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 7 100%
2%
u Totalmente de acuerdo De acuerdo
B Ni de acuerdo ni en desacuerdo M En desacuerdo
¥ Totalmente en desacuerdo
Figura 4: Calificacion del nivel de satisfaccion con el financiamiento de la empresa.
Fuente: Encuesta a los clientes internos de la empresa Genuino S.A.C.
Medicion

_ Cantidad de clientes satisfechos con el financiamiento 100

Total de clientes encuestados

=(6+7) x 100 = 85%
Luego de realizar los calculos se determind que el 85% de clientes internos de la

empresa considera que tiene un buen financiamiento.
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B) Encuesta Externa
Dimension: Ventas minoristas
Subdimension: Autoservicio
Nivel de satisfaccion del cliente
En la figura N°5 se muestran los resultados obtenidos de las encuestas respecto
a la calificacién de la atencion al cliente, lo que permite calcular el nivel de

satisfaccion del mismo respecto al servicio ofrecido.

Escala P(50) % (100)
Totalmente de acuerdo 2 4%
De acuerdo 25 50%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 22 44%
En desacuerdo 1 2%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 50 100%
B Totalmente de acuerdo De acuerdo
m Nide acuerdo ni en desacuerdo ® En desacuerdo
B Totalmente en desacuerdo
Figura 5: Calificacion de la satisfaccion en la atencion al cliente
Fuente: Encuesta a los clientes externos de la empresa Genuino S.A.C.
Medicion

Clientes satisfechos
x100

Total de clientes frecuentes encuestados
= (27 +50) x 100 = 54%

Luego de realizar los calculos se determind que el nivel de satisfaccion del

cliente respecto al servicio es de un 54%.
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Subdimension: Autoseleccion
Satisfaccion en la innovacion y desarrollo de productos

En la figura N°6 se muestran los resultados obtenidos de las encuestas respecto

a la satisfaccioén en la innovacion y desarrollo de productos.

Escala P(50) % (100)

Totalmente de acuerdo 4 8%

De acuerdo 23 46%)

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 15 30%

En desacuerdo g 16%

Totalmente en desacuerdo 0 0%

Total 50 100%,
H Totalmente de acuerdo De acuerdo
B Ni de acuerdo ni en desacuerdo M En desacuerdo
B Totalmente en desacuerdo

Figura 6: Calificacion de la satisfaccién en la innovacién y desarrollo del producto.
Fuente: Encuesta a los clientes externos de la empresa Genuino S.A.C.
Medicion

Clientes satisf.con la variedad productos

Total de clientes frecuentes encuestados
= (27 + 50) X 100 = 54%
Luego de realizar los célculos se determind que el 54% de los clientes se

encuentra satisfecho y considera que la empresa tiene una gran variedad de

productos.
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Subdimension: Servicio llimitado
Satisfaccion en la atencion de reclamos y quejas

En la figura N°7 se muestran los resultados obtenidos de las encuestas respecto

al nivel de reclamos y quejas que se pueden presentar por parte de los clientes.

Medicion
Escala P(50) % (100)

Totalmente de acuerdo 18 36%
De acuerdo 30 60%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 4%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 50 100%

u Totalmente de acuerdo De acuerdo
B Nide acuerdo ni en desacuerdo ® En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

Figura 7: Calificacion de la satisfaccién en la atencién de los reclamos y quejas.
Fuente: Encuesta a los clientes externos de la empresa Genuino S.A.C.

Numero de reclamos atendidos satisf
x100

Total de clientes encuestados

= (48 + 50) x 100 = 96%

Luego de realizar los calculos se determiné que el nivel de satisfaccién en la
atencion de los reclamos y quejas de los clientes respecto al servicio es de un

96%.
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Dimensién: Marketing Operativo
Subdimension: Producto

En la figura N°8 se muestra los resultados obtenidos de la encuesta respecto a la
aceptacion del producto, lo que permite calcular el nivel de aceptacion que tiene

el mismo, por parte de los clientes externos.

Escala P(7) 9% (100) S
Totalmente de acuerdo 2 4% 00% 4%

De acuerdo 35 70%
Ni de acuerdo ni en desacuerd 12 24%
1 2%

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 50 100% 70%

H Totalmente de acuerdo De acuerdo
HNi de acuerdo ni en desacuerdo M En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

Figura 8: Nivel de aceptacion del producto por parte de los clientes.
Fuente: Encuesta a los clientes externos de la empresa Genuino S.A.C.

Medicion:

Volumen de ventas

1
Stock de productos — productos defectuosos X

= (37/50) x 100 = 74%

Luego de realizar los célculos se determind que el nivel de aceptacion del

producto por parte de los clientes es de un 74%.
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Subdimensién: Precio

En la figura N°9 se muestra los resultados obtenidos de la encuesta respecto a la
aceptacion del precio del producto, lo que permite calcular el nivel de aceptacion

de este por parte de los clientes externos.

Escala P(7) % (100)
Totalmente de acuerdo 8 36%
De acuerdo 27 54%
Ni de acuerdo ni en desacuerd 2 4%
En desacuerdo 3 6%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 30 100%

u Totalmente de acuerdo De acuerdo
B Ni de acuerdo ni en desacuerdo B En desacuerdo
1 Totalmente en desacuerdo

Figura 9: Nivel de aceptacion del precio del producto.
Fuente: Encuesta a los clientes externos de la empresa Genuino S.A.C.

Medicion:

N° de clientes de acuerdo con el precio
x100

N° de clientes encuestados

= (45/50) x 100 = 90%

Luego de realizar los célculos se determind que el nivel de aceptacion del precio

del producto por parte de los clientes externos es de un 90%.
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Subdimension: Plaza

En la figura N°10 se muestra los resultados obtenidos de la encuesta respecto a
la ubicacién del local, lo que permite calcular el nivel de satisfaccion del cliente

externo sobre la ubicacion del local.

Escala P(7) [ %o (100) o 1
Totalmente de acuerdo A ¥ %
De acuerdo 11 22%

Ni de acuerdo ni en desacuerd 24 48%
En desacuerdo 11 22%
Totalmente en desacuerdo 2 4%
Total 50 100%

u Totalmente de acuerdo De acuerdo
B Nide acuerdo m en desacuerdo W En desacuerdo
1 Totalmente en desacuerdo

Figura 10: Nivel de satisfaccion del cliente en base a la ubicacion del local.
Fuente: Encuesta a los clientes externos de la empresa Genuino S.A.C.

Medicion:

Clientes satisfechos con la ubicacion del local
Total de clientes encuestados

x100

= (13/50) X 100 = 26%

Luego de realizar los célculos se determind que el nivel de satisfaccion del

cliente en base a la ubicacidon del local es de un 26%.
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Subdimensién: Promocion

En la figura N°11 se muestra los resultados obtenidos de la encuesta respecto al
nivel de satisfaccion de los clientes con las promociones, lo que permite calcular

el nivel de satisfaccion del cliente con las promociones de los productos.

Escala P(7) % (100)
Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 1 62%
Ni de acuerdo ni en desacuerd 18 36%

0
1

0%2% 0%

En desacuerdo (0%
Totalmente en desacuerdo 2%
Total 30 100%

u Totalmente de acuerdo De acuerdo
1 Nide acuerdo ni en desacuerdo 8 En desacuerdo
u Totalmente en desacuerdo

Medicion:
Figura 11: Nivel de satisfaccion del cliente en base a las promociones.
Fuente: Encuesta a los clientes externos de la empresa Genuino S.A.C.

Clientes satisfechos por las promociones 100
X

Total de clientes encuestados
=(31/50) X 100 = 62%

Luego de realizar los célculos se determind que el nivel de satisfaccion del

cliente en base a las promociones es de un 62%.
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Subdimensién: Personal

En la figura N°12 se muestra los resultados obtenidos de la encuesta respecto al
porcentaje de personal capacitado, lo que permite calcular el porcentaje de

personal capacitado de la empresa.

Escala P(7) % (100)
Totalmente de acuerdo 10 20%
De acuerdo 34 63%

10%

[

N1 de acuerdo ni en desacuerd
En desacuerdo 2%
Totalments en desacuerdo 0%
Total 50 100%

=

u Totalmente de acverdo De acuerdo
B Nide acuerdo i en desacuerdo mEn desacuerdo
u Totalmente en desacuerdo

Figura 12: Nivel de porcentaje de personal capacitado.
Fuente: Encuesta a los clientes externos de la empresa Genuino S.A.C.

Medicion:

Personal capacitado
x 100

Total de personal
= (44/50) X 100 = 88%

Luego de realizar los célculos se determind que el porcentaje de personal

capacitado es de un 88%.
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Subdimensién: Proceso

En la figura N°13 se muestra los resultados obtenidos de la encuesta respecto al
nivel de cumplimiento en la entrega del producto, lo que permite calcular el

porcentaje de productos entregados.

Escala P [ % (100) % %
Totalmente de acuerdo 18 36% 7
De acuerdo 23 46%
N1 de acuerdo ni en desacuerd) 7 14%
En desacuerdo 2 4%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 30 100%
 Totalmente de acuerdo De acuerdo
B Nide acuerdo m en desacuerdo B En desacuerdo
 Totalmente en desacuerdo
Figura 13: Nivel de porcentaje de productos entregados.
Fuente: Encuesta a los clientes externos de la empresa Genuino S.A.C.
Medicién:

Total de productos entregados

100
Total de productos a entregar x

= (41/50) X 100 = 82%

Luego de realizar los célculos se determind que el porcentaje de productos

entregados es de un 82%.
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Subdimensién: Presentacion

En la figura N°14 se muestra los resultados obtenidos de la encuesta respecto a
la infraestructura del local, lo que permite calcular el porcentaje de clientes

satisfechos con la presentacion del local.

Escala P(T) % (100)
Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 3 16%
Ni de acuerdo ni en desacuerd) 7 14%
En desacuerdo 27 4%
Totalmente en desacuerdo 3 16%
Total 50 100%
u Totalmente de acuerdo De acuerdo
uNi de acuerdo mi en desacuerdo mEn desacuerdo
u Totalmente en desacuerdo
Figura 14: Porcentaje de clientes satisfechos con la presentacién del local.
Fuente: Encuesta a los clientes externos de la empresa Genuino S.A.C.
Medicion:

Clientes satisfechos con la presentacion del local

x100
Total de clientes frecuentes encuestados

= (8/50) X 100 = 16%

Luego de realizar los calculos se determind que el porcentaje de clientes

satisfechos con la presentacion del local es de un 16%.
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3.2. Modelo Estratégico de la investigacion para la empresa Genuino S.A.C.
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Figura 15: Modelo Estratégico de la investigacion para la empresa Genuino S.A.C.
Fuente: Elaboracion propia.
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En la Figura 15, se disefi6 un diagrama secuencial del plan estratégico realizado a la empresa
Genuino S.A.C., en el cual se evidencia el resultado a detalle de cada objetivo especifico planteado
en la investigacion. Se inicid con el diagnostico situacional de la organizacion, donde en el Anexo
N° 12 encontramos la descripcion de la organizacion con los datos generales de la empresa, el RUC,
la estructura organizacional, el mapa de procesos con los tres niveles de la organizacion, mision,
vision, valores organizacionales, ventaja competitiva y la propuesta de valor del negocio.

En la auditoria externa se evidencia el analisis que se realiza al entorno del rubro de la
organizacion, es decir, que nos permitira identificar las variables que no se podran controlar dentro
del mercado; Por lo que, en la Tabla 5 se realizé un anélisis PESTEL identificando las oportunidades
y amenazas, del mercado. Ademas, se realizd un anélisis de las 5 Fuerzas de Porter que nos permitira
identificar como se encuentra el poder de negociacion de los proveedores y clientes, las amenazas
de productos sustitutos, y de nuevos competidores, asi también la rivalidad de las fuerzas
competitivas del mercado, el cual se evidencia a més detalle en la Tabla 6.

En la Tabla 7, se desarroll6 la matriz de factores externos, donde nos da un resultado
favorable con un total de 2.66, sobre el promedio en la evaluacion externa de la empresa Genuino
S.A.C. Por consiguiente, en la Tabla 8, se realiza la matriz del perfil competitivo, la comparacion
de factores claves de éxito que nos permitié identificar sus fortalezas y debilidades de la empresa
frente a sus competidores directos.

En la auditoria interna se identifica las debilidades y fortalezas de la empresa, por lo cual, se
identifico en la Tabla 9 los procesos que intervienen en las actividades de soporte, y las actividades
primarias en la cadena de valor de la empresa, que nos permitié saber la posicién en la que se
encuentra dentro del mercado. Asi también, en la Tabla 10, se identifico el analisis de grupos de
interés interno y externo, donde se identificé el principal interés y lo que aporta cada persona al
negocio. Por consiguiente, en la Tabla 11, se analiz6 el AMOFHIT, donde se identificaron las

fortalezas y debilidades de cada area funcional en la empresa. En la Tabla 12, encontramos la matriz
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de evaluacion de factores internos, con un resultado de 2.66, que indica una posicion interna fuerte,
lo cual nos permitira mejorar las estrategias de marketing de la empresa Genuino S.A.C.

En la Tabla 13, se realiz6 el anélisis de las estrategias de marketing de la empresa Genuino
S.A.C., por lo que se realizo un FODA cruzado identificando, las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas, después de ello se plantearon cuatro tipos de estrategias de marketing
resultantes de cada cruce. En la Tabla 14, se realizd el andlisis de cada estrategia identificada en el
FODA cruzado. En la Tabla 15, se desarrollé la matriz cuantitativa del planeamiento estratégico,
que nos dio como resultado cuatro estrategias prioritarias que se implementaran en la empresa.

Se realizo la identificacion del posicionamiento actual de la empresa de Genuino S.A.C., por
lo que en la Tabla 16, se desarroll6 la matriz PEYEA, que nos dio como resultado seguir estrategias
con postura competitiva en la organizacion. En la Tabla 17, la matriz de la Gran estrategia, la
empresa se encuentra en el cuadrante 11, por lo que deben de implementarse estrategias que permitan
un desarrollo en el mercado, desarrollo de producto y la introduccion al mercado. En la Tabla 18,
en la Matriz interna — externa, nos indica que la empresa se encuentra en un cuadrante 5, por lo que
tiene que aplicar estrategias intensivas para obtener un posicionamiento en el mercado.

En la tabla 19, se realiz6 la Matriz de decision estratégica, la cual permiti6 asignar un valor
a cada estrategia y realizar una priorizacion de acuerdo con la necesidad de la empresa en el mercado
de una manera objetiva.

En la propuesta de estrategias de marketing para las ventas de la empresa se evidencia en la
Tabla 20, las estrategias retenidas y en la Tabla 21 se muestra las estrategias de contingencia, ambas
cuentan con descripcion y con cuél de las 7P de marketing se relaciona. En la Tabla 22, se desarrollé
las estrategias de marketing, relacionandolas con posibles escenarios y riesgos que se puede
presentar, ademas se integran las acciones de mitigacion. En la Tabla 23, se analizé la resistencia,

limitaciones, riesgos identificados y las acciones de mitigacion para disminuir los errores.
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La Tabla 24, se tiene la matriz de estrategia vs objetivos de largo plazo, las cuales se
encuentran alineada permitiendo lograr los objetivos a largo plazo planteados. Ademas, tenemos la
Tabla 25, con el cuadro de objetivos estratégicos y objetivos especificos. En la Tabla 26, se realizd
la Matriz OMEI, donde se muestra la vision, objetivos, estrategias, mision e indicadores. En la Tabla
217, se desarrollo el Cuadro del mando integral, que nos permitio analizar el estado y evolucién de
la empresa con indicadores financieros, clientes, procesos, aprendizaje y desarrollo, permitiéndonos
contar con una visién mas amplia de la organizacion.

En la Tabla 28, se evidencia la matriz causa- efecto para la identificacion y evaluacién de
los impactos sociales y ambientales significativos en la empresa, generado por las diversas
actividades que se realiza durante el proceso operativo de la confeccién, desde la merma sobrante
en el suelo, agua, niveles de ruido en el amiente hasta la generacion de empleo en la poblacion.

Por lo cual, se realiz6 una comparativa de diversos escenarios, identificando en cada proceso
los componentes de cada actividad que se relaciona con los potenciales impactos, ademas, se
jerarquizd lo impactos negativos que se genera durante la confeccion de la prenda deportiva, los
cuales fueron calificados desde muy significativo hasta poco significativo, en los factores de suelo,
agua, aire, electricidad y flora. Mientras que, los impactos ambientales y sociales positivos fueron
calificados con significativo y poco significativo en el factor econémico de la poblacion, puesto que
estas actividades generan empleo en el &mbito econdmico y una cultura de construccion de
conocimientos. Asimismo, se propusieron medidas de control recomendadas para mitigar el impacto
negativo que genera al ambiente, logrando asi un desarrollo sostenible, mejorando la calidad de vida
de la poblacién y el ambiente.

Por concluyente, tenemos en la Tabla 29, la proyeccion de inversion de la implementacion
de la investigacion en la empresa Genuino S.A.C., demandando un VAN de S/. 2,837.00, con una
TIR de 55% y un COK de 15%, evidencia una rentabilidad de retorno de la inversion en un plazo

de 1 afio y 8 meses.
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

En la presente investigacion, una de las principales limitaciones fue que los datos
obtenidos probablemente no son precisos y fiables, dado que el tipo de muestreo es por
conveniencia, por la coyuntura que atraviesa el pais, la existencia del aislamiento social
medidas optadas por el COVID-19 y la poca disponibilidad de contacto con los clientes
registrados en la base de datos de la empresa Genuino S.A.C. La segunda limitacion fue el
problema de conectividad por un bajo ancho de banda de la empresa, ya que, para la
recoleccion de datos al utilizarse la técnica de la entrevista, se optd por usar la via telefénica
para recoleccion de informacion y el disefio de las estrategias de marketing para las ventas

de la empresa Genuino S.A.C, debido al aislamiento social por COVID-19.

Entonces como discusion, se tiene que el desarrollo del analisis externo (PESTEL, 5
fuerzas de Porter y la Matriz MEFE con un valor de 2.66) y el analisis interno (Cadena de
valor, AMOFHIT y MEFI con un valor de 2.66) permite identificar las fortalezas y
oportunidades de la empresa frente a sus competidores del sector; asimismo, al elaborarse la
matriz MPC se distingue que la empresa, esta por encima del promedio con un puntaje de
3.5, FODA y la matriz PEYEA, por lo cual tiene una ventaja frente a sus competidores, no
obstante, se observo que se encuentra en un cuadrante competitivo por ello las estrategias de
marketing permitira su desarrollo en el mercado y el incremento de sus ventas, ya que la
empresa cuenta con materia prima de calidad y personal capacitado; esto coincide con la
investigacion de grado de Cusin, J. (2018), donde asevera que es importante realizar un plan
de marketing que permitira analizar cada una de las falencias lo cual contribuye al incremento
de las ventas de la empresa, aplicando estrategias publicitarias para asi conocer las

necesidades cambiantes de los clientes y el mercado en el sector textil.
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Se aplico una encuesta interna para el analisis de los indicadores, como resultado se
obtuvo 71% en el nivel de satisfaccion frente a las promociones, 67% en el nivel de
satisfaccion de compras en insumos, 85% en el nivel de satisfaccidn con el financiamiento
del monto de pago de las ventas mayoristas. Asimismo, en la encuesta externa se identificd
indicadores evidenciando como resultado 54% en el nivel de satisfaccion del cliente, 54% en
el nivel de 1+D de productos, 96% en satisfaccion de atencidn de reclamos y quejas de
clientes; estos indicadores permiten conocer el estado en el que se encuentra la empresa,
evidenciando la importancia del uso de estrategias de marketing para lograr una permanencia
en el mercado; los resultados afirman lo expuesto por Huayhua, R., & Quincho, W. (2017),
ya que, obtuvieron como resultado que las estrategias utilizadas en su gestion comercial de
las Pymes son el reconocimiento de marca, amplificacién de mercado a provincias y la
produccion de prendas; por lo que, manifiestan que el uso de estas estrategias, permiten medir
los indicadores en relacion con el aumento de ventas, disminucion en los costos, rentabilidad,
satisfaccion del producto a fin de mantenerse a lo largo del tiempo en el segmento del

mercado elegido y servir con mayor efectividad o eficacia en el rubro textil.

Con respecto al analisis realizado a las encuestas de clientes externos se obtuvo como
resultado que el 74%, 90% y 62% de los entrevistados indicaron que el producto, precio y
promocion son el complemento perfecto en su eleccidn, mostrando la relacion de la empresa
con el cliente, incrementando el nivel de compra y cumpliendo con las expectativas del
cliente. A pesar de ello, los clientes no se encuentran conformes con la ubicacién de la tienda
fisica de la empresa (plaza), ya que no creen que esté en un lugar estratégico; estos resultados
afirman en medida lo expuesto por Jave, L. & Parimango, M. (2017), pues ellos muestran en

su analisis que las estrategias de mezcla de marketing tienen una influencia positiva en el
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comportamiento de compra de los consumidores, ademas recomienda que se debe promover
un mayor incremento en la afiliacion de clientes, para que puedan ofrecer promociones

exclusivas y posicionarse de mejor manera con los clientes y aumentar sus ingresos.

La elaboracidn de la matriz de decision estratégica para el negocio con la ayuda de la
herramienta de las 7 P permiti¢ identificar las estrategias de retencion y contingencia, las que
estan sujetas a entornos internos y externos que permiten cumplir con las necesidades y
deseos del mercado; De manera similar Tesen, W. (2017), afirma que, Por medio de las
estrategias funcionales de marketing mix permite que las empresas del sector textil, logre su
posicionamiento deseado en el mercado, ya que se disefian estrategias de producto, precio,
promocion y plaza, basadas en lo que la empresa espera lograr, posicionandose en la mente
del consumidor como una empresa que tiene mucha variedad en sus productos, llegando asi

al incremento de sus ventas.

La realizacion de la matriz causa efecto para la identificacion y evaluacion de los
impactos sociales y ambientales permitio identificar el impacto de los procesos de la fase de
funcionamiento en los diferentes factores definidos, para que finalmente se logren definir
medidas de control. Estos resultados afirman lo expuesto por Ledén, M., Nufez, L. &
Véasquez, C. (2016), pues ellos muestran en su analisis la identificacion y evaluacion de los
impactos ambientales durante el proceso productivo, logrando definir la manera de mitigar
los impactos ambientales identificados, elaborando un Programa de Adecuacion y Manejo
Ambiental (PAMA) que consiste en un documento que permitira mitigar y los efectos
ambientales y monitoreas los procedimientos.

Dentro de las implicancias préacticas, se tiene que, el aporte de la investigacion

evidencia la importancia de contar con estrategias de marketing estructuradas en las empresas
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para lograr tomar decisiones empresariales efectivas que logren un posicionamiento en el
mercado, permitiendo el incremento de ventas, el logro de objetivos y metas de la empresa

Ademas, como segunda implicancia practica se evidencia que, realizar una encuesta
especifica a los clientes respecto a cada componente que integra las 7p, ayuda a visualizar la
preferencia del cliente y al planteamiento de estrategias especificas para lograr un soporte en
el area de marketing y asi poder otorgarle al cliente el producto que desea.

Por otro lado, se tiene como implicancia académica, puesto que el presente estudio
servira para futuras investigaciones de universitarios o de empresas que requieran emplear
estrategias de marketing logrando aumentar el posicionamiento en el mercado,
incrementando las ventas y la satisfaccion del cliente con la organizacion.

En conclusion, se disefid las estrategias de marketing para las ventas de la empresa
Genuino SAC, basandonos en una metodologia propia, que, en parte, estd enfocada en la
metodologia SOSTAC, ya que, consideramos algunas de sus perspectivas y logrando
identificar las estrategias de marketing que apoyaran a las ventas, basadas en los datos
recolectados de las entrevistas aplicadas a los clientes internos y externos de la empresa.
Determinando de manera positiva que las estrategias de marketing lograran incrementar las

ventas en la empresa Genuino SAC, alcanzando un posicionamiento en el mercado.

Se realizo el diagnostico de la organizacion, con las distintas herramientas utilizadas
como encuestas, analisis, MEFE con un valor de 2.66, AMOFHIT, MEFI con un valor de
2.66, se concluye que, la empresa Genuino SAC hace uso adecuado de las oportunidades y

fortalezas, lo cual indica que tiene una posicion interna fuerte.

Se analiz6 las estrategias de marketing, con la matriz FODA, definiendo las

estrategias, y gracias a la matriz cuantitativa del planeamiento estratégico, se concluye que
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la empresa Genuino SAC, cuenta con cuatro estrategias prioritarias, las cuales son: Innovar
constantemente en el disefio de ropa deportiva con estandares de calidad de acuerdo con los
requerimientos del cliente, con la finalidad de aumentar la diversidad de prendas en el
portafolio de productos de la empresa. La fidelizacion del cliente mediante el uso del
branding emocional, asociando el uso de ropa deportiva con el consumo saludable y el uso
de indumentaria mas funcional e informal. Redisefio de redes sociales, promocién de
contenido y envio de correos electronicos a clientes sobre los productos, descuentos y ofertas.
Buscar proveedores que cumplan con las normas y estandares de calidad ambiental en la

produccion de la materia prima.

Se identifico el posicionamiento actual de la empresa de confeccion, con la matriz
PEYEA, se recomienda a la empresa seguir estrategias del cuadrante competitivo, debe tener
una postura competitiva, ya que, la matriz de la Gran estrategia, concluye que la empresa
tiene una posicion competitiva débil, teniendo que mejorar la competitividad de su mercado,
esto se confirma en la matriz interna — externa, ya que, se tiene un valor MEFI de 2.66 y
MEFE de 2.66, por lo que la empresa debe proteger y mantener, aplicando estrategias

intensivas para el desarrollo del producto y ganar posicionamiento en el mercado.

Se propuso estrategias de marketing para las ventas de la empresa Genuino SAC,
concluyendo que las estrategias con mayor puntaje en la matriz cuantitativa del planeamiento
estratégico seran clasificadas como estrategias retenidas y las de menor puntaje seran
clasificadas como estrategias de contingencia, ademas, se alinearon a las 7P del marketing
que apoyan a los objetivos de la empresa, las cuales son: Innovar constantemente en el disefio
de ropa deportiva con estandares de calidad de acuerdo con los requerimientos del cliente,

con la finalidad de aumentar la diversidad de prendas en el portafolio de productos de la
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empresa. La fidelizacion del cliente mediante el uso del branding emocional, asociando el
uso de ropa deportiva con el consumo saludable y el uso de indumentaria méas funcional e
informal. Redisefio de redes sociales, promocidn de contenido y envio de correos electronicos

a clientes sobre los productos, descuentos y ofertas.

Asi como también, buscar proveedores que cumplan con las normas y estandares de
calidad ambiental en la produccidn de la materia prima. Actualizar y ofertar el portafolio de
productos a diario a través de las redes sociales, en funcion de los pedidos entregados, con la
finalidad de captar la atencion de mas clientes. Implementar capacitaciones y charlas
semanales de una hora, donde se dialoguen inquietudes y se acepten sugerencias de mejora
de los colaboradores, mejorando el ambiente laboral amigable, respetando las leyes de
seguridad y salud en el trabajo. Gestionar el inventario mediante el uso de un software,
aplicando la técnica de clasificacion ABC, para que permita tener un registro de stock y una
mejor observacion de los productos en el local y a la vez nos ayude a reorganizar las
estanterias en el taller de confeccion. Crear alianzas estratégicas con empresas como clubes,

colegios, etc. Para el aumento de marketing y el ingreso de nuevos clientes.

Se ejecutd la identificacion y evaluacion de los impactos sociales y ambientales en la
fase del proceso productivo de la empresa Genuino SAC, basandonos en una matriz causa
efecto, la cual, nos ayudd a identificar que los procesos de gestion de pedido, de cortado, de
bordado, de detalles finales y de despacho del producto, tienen un impacto negativo en los
factores de suelo, agua, aire, electricidad y flora, pero un impacto positivo en el factor
econdémico de la poblacién, por lo que asi logramos definir medidas de control, las cuales

ayudaran en la reduccién y mejora de los mismos.
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Se realizo la proyeccion de los cotos de la empresa Genuino SAC en funcion de los
activos necesarios, costo de personal, y herramientas necesarias para la implementacion de
las estrategias de marketing, concluyendo que conviene ejecutar la propuesta en estudio, ya
que, el valor del VAN tiene un valor 2837 soles, y debido a que la TIR es de 55%, lo cual, es

mayor que el COK, el cual es de 15%, quiere decir que la propuesta es rentable.

Para finalizar, se recomienda a la empresa GENUINO S.A.C., implementar las
estrategias de marketing planteadas en este trabajo de investigacién, centrandose en las
estrategias retenidas, puesto que se tiene que redisefiar exhaustivamente las redes sociales
tanto contenido como publicidad del producto, la innovacion constante en el disefio de las
prendas deportivas, la actualizacion del portafolio de productos, la busqueda de proveedores
que otorguen la materia prima de calidad y la implementacion del branding emocional, ya
que asi se lograra la fidelizacion del cliente frecuente y potencial, logrando analizar los
requerimientos del cliente y otorgando una comunicacion rapida, eficiente y efectiva.
Ademas, se recomienda recolectar informacion del cliente, teniendo las estrategias de
contingencia las cuales permitirdn mantener el personal capacitado, tener un correcto orden
del inventario de productos y crear alianzas estratégicas, esto permitira mejorar el clima

organizacional, generar un mayor impacto en el mercado y aumentar las ventas en la empresa.

También, se recomienda a los futuros investigadores buscar y analizar mas a fondo
las estrategias relacionadas con las 7P del marketing, ya que, estos componentes van
aumentando y actualizdndose con el pasar del tiempo, para asi, obtener estrategias que
apoyen de mejor manera a la empresa, siendo mas eficientes y detalladas. Ademas, se
recomienda utilizar la presente investigacion como referencia para trabajos futuros y

contrastar nuestros resultados con los resultados obtenidos en un futuro.
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Anexo N° 1: Matriz de Consistencia

Tabla 2

Matriz de Consistencia

Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa Genuino S.A.C, Trujillo 2020

ANEXOS

Titulo “ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA LAS VENTAS EN LA EMPRESA GENUINO S.A.C., TRUJILLO, 2020.”
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(Como el | Objetivo General: El disefio de | Enfoque: La poblacion son 50
disefio  de Disefiar estrategias de marketing estrategias de - Cualitativo clientes de la empresa en

estrategias
de marketing
posiciona las
ventas de la
empresa
Genuino
SAC,
Trujillo
2020?

para las ventas en la empresa Genuino SAC en la
ciudad de Trujillo en el afio 2020.

Objetivos Especificos:

Realizar un diagnostico de la empresa de
confeccion de prendas de vestir de la ciudad de
Trujillo en el afio 2020.

Analizar las estrategias de marketing mediante
el FODA cruzado para la empresa de
confeccion de prendas de vestir en la ciudad de
Trujillo en el afio 2020.

Identificar el posicionamiento actual de la
empresa de confeccidn de prendas de vestir en
la ciudad de Trujillo en el afio 2020.

Proponer estrategias de marketing para las
ventas de la empresa de confeccion de prendas
de vestir en la ciudad de Trujillo en el afio 2020.
Valorizar el impacto social y ambiental de la
investigacion en la empresa de confeccion de
prendas de vestir en la ciudad de Trujillo en el
afio 2020.

Realizar una proyeccion de los costos de la
investigacion en la empresa de confeccion de
prendas de vestir en la ciudad de Trujillo en el
afio 2020.

marketing determina
de manera positiva
las ventas de la
empresa  Genuino
SAC, Trujillo, 2020.

Variable

Variable
independiente:
Estrategias de
marketing
Variable
dependiente
Ventas

Tipo de investigacién:
- No Experimental
Disefio:
- Descriptiva
Técnica:
- Entrevista
- Andlisis Documental
- Encuesta
Instrumentos:
- Cuestionario
Unidad de analisis:
- Genuino SAC, empresa
de confeccion de prendas
de vestir.

cuestion, comprende al
Gltimo trimestre del afio
2020

Muestra

Por conveniencia, por la
situacion actual y la
existencia del
aislamiento social por el
COVID -19, serealizara
a 50 clientes.
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Fuente: Elaboracion propia

Anexo N° 2: Matriz de operacionalizacion

Tabla 3

Matriz de operacionalizacion

i INSTRUM
. DEFINICION - ENTOS DE
VARIABLE C%EATCI:E:DC':I'IL?X‘L CONCEPTUAL DIMI,E\INSIO SU%%'\NAEN INDOI(F';'AD FORMULA. RECOLEC | ITEM
DIMESIONES CION DE
DATOS
Segin Rivera, | Implica el Cl: 1,
J., & De | andlisis Porcentaje 2
Garcillan, M. | detallado de la Necesidad de o
(2012) situacion  actual de mercado | Participacio Ventas totales de la empresa Cuestionari
Clomentlfn_ que, :je las ofertas de groduct0d6| Ventas totales del mercado x100 o: Escala
el marketing es | la empr
Estrategias la ciencia sgocial una pesa Marketirjg en el perc(i;e;cién
de ) L Estratégico mercado
Marketing que estudia | comprension de Ccr
todos los | las necesidades Porcentaje V.periodo act.—V.de periodo ant 3,4,5,
intercambios del mercado con de la ! V.pt ol .d l. 'pd o - 1878,
que envuelven | el objetivo de _ evolucion entas totales del periodo anterior Cu.estlonan 9 10
una forma de | detectar Ventaja de ventas o Edscala
transacciones amenazas y competitiva perce(;cién
valores entre las | oportunidades, V.Final —V.Inicial
partes. Para ello | combinado con . Ventas Inicial
se debe evaluar | los recursos y (I;zentablllda
el capacidades de
comportamiento | la empresa,
de los | definen una
compradores, el | ventaja
comportamiento | competitiva. Por
de los | ello, se debe
vendedores, vy | comprender en
de las | qué medida y de
instituciones que | qué forma
puedan facilitar | afectan los

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacon, G.

Péag.
67




Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa Genuino S.A.C, Trujillo 2020

I UNIVERSIDAD

PRIVADA/
DEL NORTE

o impedir la | cambios de

venta. entorno,
desarrollando
las estrategias
adecuadas.
(Millan, A. et al.,
2013)
UP Posgrados Cuestionari | C.E.
Empresariales, Producto Aceptacion Volumen de ventas 100 o: Escala | 7,8
(2019) afirma de Stock de productos — productos defectuosos de B
que es la producto percepcion
dimension
basada en la Cuestionari | C.E.:
accion, Precio Aceptacion N° de clientes de acuerdo con el precio o: Escala | 9,10
encargada de del precio N° de clientes encuestados x100 de »
disefiar y del percepcion
ejecutar las producto
acciones  del Cuestionari | C.E.:
plan de Plaza Ubicacién Clientes satisfechos con la ubicacién del local £100 0: Escala 11,12
marketing; Marketing de local Total de clientes encuestados de 3
traduciendo las | gperativo percepcion
estrategias en
una serie de Nivel de C.E.
decisiones Promocion satisfaccio Clientes satisfechos por las promociones Cuestionari | 13,14
tacticas a glicéites Total de clientes encuestados x100 o: Edsca|a
desarrollar. . En por las percegcién
consecuencia, promocion
se tiene al es
marketing  mix C.E.
que es el Personal Porcentaje Personal capacitado 15
conjunto de de Total de personal x 100 Cuestionari
herramientas 'y personal o Escala
su combinacion, capacitado de
que se basa en percepcion
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el modelo de las C.E.
7 P, son Proceso Nivel de Total de productos entregados Cuestionari | 16,17
controlables, cumplimien Total de productos a entregar 100 o: Escala
pero se hallan to de de 3
sujetas a los entrega percepcion
entornos C.E.
internos y Presentacion | Infraestruct | Clientes satisfechos con la presentacién del local Cuestionari | 18.19
externo de ura Total de clientes encuestados o: Escala
marketing.  La adecuada de
combinacién de del local. percepcion
estas diferentes
tacticas de
marketing con
objeto de
cumplir las
necesidades vy
deseos de los
clientes, que se
conoce  como
“combinacion
tactica de
marketing”.
Segun Kotler, | Segun  Kaotler, C.l.
P., & Keller, | P., & Keller, K., Venta y | Satisfaccié Satisfaccion con las promociones Cuestionari 11
K., (2012) | (2012) comenta Ventas promocion n de la Numero de encuestados x100 o: Escala
comenta que, | que la venta al | mayoristas Promgcién de _
el concepto de | por mayor a clientes percepcion
venta incluye todas las internos
establece que | actividades
los relacionadas Compra vy C.l
consumidores | con la venta de definicion del | Njvel de las 12
y las | bienes o [S)lrjégi(c)tos de | ventas Clientes internos encuestados satisfechos Cuestionari
empresas, Si | servicios para —Clientes no satisfechos o: Escala
se les deja | sureventao uso Total de clientes encuestados *100 de B
solos, no | en su negocio. percepcion
Péag.
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compraran
suficientes
productos de
la

Los mayoristas
no incluyen a los
fabricantes ni a
los agricultores

Ventas
OrganizaCién' puesto que Financiamie Nivel de Cantidad de clientes satisfechos con el financiamiento Cuestionari | C.I.
Se praCtica de éstos participan nto satisfaccio Total de clientes encuestados 100 o: Escala 13
manera mas | fundamentalme n con el de
agresiva con | nte en la financiamie percepcion
los bienes no | produccion, 'y nto de la
buscados, tampoco se empresa
aquellos que | incluye a los
los minoristas. Los
compradores mayoristas
no piensan | prestan menos
comprar en | atencion a las
circunstancias | promociones, el
normales, ambiente y la
como seguros | ubicacion,
o nichos enun | puesto que
cementerio y | tratan con
cuando las | clientes
empresas con | empresariales y
sobrecapacid no con los
ad de | consumidores
produccion se | finales. Se
disponen a | recurre a los
vender lo que | mayoristas
fabrican, mas | cuando resultan
que a fabricar | mas eficaces en
lo que quiere | el desarrollo de
el mercado. una o0 mas de
las  siguientes
funciones
Segun  Kotler, Cuestionari | C.E.:
P., & Keller, K., | Ventas Autoservicio | Nivel de Clientes satisfechos o: Escala | 21
(2012) afirma | minoristas satisfaccio Total de clientesencuestadosxloo de »
que es cualquier n del percepcion
cliente
Péag.
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empresa Cuestionari | C.E.:
volumen de Autoseleccid | Satisfaccié | Clientes satisf.con la variedad productos o: Escala | 22
ventas n n en la Total de clientes encuestados de -
provenga, innovacion percepcion
principalmente, y
de la venta al desarrollo
por menor o al de
menudeo. Los productos
minoristas Cuestionari | C.E.
también Servicio Satisfaccio Numero de reclamos atendidos satisf o: Escala | 23,24
satisfacen las ilimitado n en la Total de clientes encuestados X100 de .
; atencion percepcion
preferencias de de
consumidores reclamos y
muy dispares en quejas
términos de
calidad y
cantidad de
servicios.
Especificament
e, se pueden
ubicar en uno de
los siguientes
cuatro niveles
de servicio
Fuente: Elaboracion propia
Péag.

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacon, G.

71



Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa

1 “PN Genuino S.A.C, Trujillo 2020

UNIVERSIDAD
PRIVADA
DEL NORTE

Anexo N° 3: CARTA DE AUTORIZACION DE USO DE INFORMACION
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(Nomore del pwesio dei repmsentants l=gal 0 persona Dcutaca on pevitlr o W0 de gdalos)
Gerencia
(Nomire S &rea Ao 2 spvesay
............................................. de |la empresalinstitucién ._Francisco Flores Femandez

OTORGO LA AUTORIZACION,
Ala Sria Grace Lorena Zavaleta Chacon

{Noméve complefy gef Egresado/Bachiier!
identificado con DNIN®...70681113  agresado de la (X)Carrera profesional o ( )Programa de
Ingenieria Empresarial

(Nomtue de &2 cavers © programal

Postgrado de ....... .. para

que utilice la siguiente informacion de la empresa:

con la finalidad de que pueda desarrollar su ( JTrabajo de Investigacion, (X)Tesis o ( JTrabajo de
suficiencia profesional para optar al grado de ( )Bachiller, { )Maestro, ( )Doctor o ( )Titulo Profesional.

Adjunto a esta carta, esta la siguiente documentacion:

(X) Ficha RUC

( ) *Vigencia de Poder (Para informes de suficiencia profesional)

( ) Otro (ROF, MOF, Resolucion, etc. para el caso de empresas publicas valido tanto para Tesis,
Trabajo de Investigacion o Trabajo de Suficiencia Profesional).

* Nota: En of caso esie formato se use como regulanzacion o conlinukiad del tramste durante la coyuntura de emernencia —
Covit19, se debe de omitr la “Vigencia de Poder” requendo para los de S F

Indicar si el Representante que autoniza la informacién de la empresa, solicta mantener el nombre o
cualquier distintivo de la empresa en reserva, marcando con una “X" la opcion seleccionada.
( ) Mantener en Reserva el nombre o cualquier distintivo de la empresa; o

(X) Mencionar el nombre de la empresa. E
Pendisco Fleres l;a.;blda
CERENTE GENERAL

Firma y sello del Representante Legal
DNI:17942222

El Egresado/Bachiller declara que los datos emitidos en esta carta y en el Trabajo de Investigacion, en la Tesis
son auténticos. En caso de comprobarse la falsedad de datos, el Egresado sera sometido al inicio del
procedimiento disciplinano correspondiente; asimismo, asumira toda la responsabilidad ante posibles acciones
legales gue la empresa, otorgante de informacion, pueda ejecutar.

Firma del Egresado
DNI: 70681113
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Noméve de) area de & ampvosaj

............................................. de la empresafinstitucion .. Francisco Flores Ferandez

conRUCN" ... e, s ubicada en laciudad de .... L8 Esperarza

OTORGO LA AUTORIZACION,

Al Sr... . [EduardoMartin OrdinolaRojas
(Nomdve complet gel Egr sadoSacnier) '

identificado con DNI N°...71001383  egresado de la (X)Carrera profesional o ( )Programa de

Ingenieria Empresarnial

fNombre de by cavrera © programal

Posigrado de .......
que utilice la siguiente informacion de la empresa:

con la finalidad de que pueda desarroliar su ( )Trabajo de Investigacion, (X)Tesis o ( )Trabajo de
suficiencia profesional para optar al grado de ( )Bachiller, ( )Maestro, ( )Doctor o ( )Titulo Profesional.

Adjunto a esta carta, esta la siguiente documentacion:

(X) Ficha RUC

( ) *Vigencia de Poder (Para informes de suficiencia profesional)

( ) Otro (ROF, MOF, Resolucion, etc. para el caso de empresas publicas valido tanto para Tesis,
Trabajo de Investigacion o Trabajo de Suficiencia Profesional).

* Nota: En ef caso este formato se use como regulanzacion o continuidad del tramse durante la coyuntura de emergencla —
Cowit18, s debe de omitir la “Vigencia de Poder” requernido para jos informes de Sufickencia Profesional.

Indicar si el Representante que autoriza la informacion de la empresa, solicita mantener &l nombre o
cualquier distintivo de la empresa en reserva, marcando con una “X” la opcion seleccionada.

( ) Mantener en Reserva el nombre o cualquier distintivo de la empresa; o

(X) Mencionar el nombre de la empresa.

'ﬁmmm’
CERENTE GENERAL

Firma y sello del Representante Legal
DNI:17942222

El Egresado/Bachiller declara que los datos emitidos en esta carta y en el Trabajo de Invesbgacion, en la Tesis
son auténticos. En caso de comprobarse |s falsedad de datos, el Egresado serd sometido al inicio del
procedimienio disciplinano correspondiente; asimismo, asumira toda la responsabilidad ante posibles acciones

legales que la empresa, oforgante de informacion, pueda ejecutar.
r
o M 0

Firma del Egresado
DNI: 71001383
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Anexo N° 5: ENTREVISTA AL GERENTE GENERAL

ENTREVISTA AL GERENTE GENERAL

INTRODUCCION

Estimado Sr. Francisco Flores, Gerente General de la empresa Genuino 5.A.C., somos
estudiantes de la carrera de Ingenieria Empresarial de la Universidad Privada del Norte.
Nos gustaria realizarle una serie de preguntas con la finalidad de obtener informacion de
la empresa, la que contribuird en la realizacion de nuestro trabajo de investigacion,
esperamos que las respuestas sean concisas v asi ir conociendo mas de la empresa. Esta

encuesta es anonima y tiene fines estrictamente académicos. Agradecemaos su participacion

PREGUNTAS

A qué rubro se dedica la empresa, v cuintos afios tiene?

. En el sector textil cudles son sus principales competidores?

;Cuenta con diversos proveedores al momento de abastecer su materia prima?
;Cual es la vision de la empresa?

;Cual es la mision de la empresa?

i 5u logotipe empresarial tiene algin significado?

Jué estrategias aplica la empresa cuando lanza un nuevo producto al mercado?

LI U

JUtilizan estrategias de marketing en la empresa?, de ser asi, ;Qué tipo de estrategias

de marketing utilizan?

9. ;Creen que las estrategias de marketing apoyan en las ventas de la empresa?

10. ; Como se proyectaron las ventas con respecto a los afios 20019-20207

11. ;Como vario el indice de las ventas durante el estado de emergencia por el covid-19 en
la empresa?

12. ;La empresa realiza algin tipo de promociones a sus clientes?

13. ;La empresa cuenta con una pagina web?

14. ; La empresa utiliza redes sociales?

15. ;Realizan un diagndstico situacional a menudo?

16. ; Realizan estudios de mercado para conocer las necesidades de los clientes?

CIERRE
Agradecemos la ayuda brindada por responder a las preguntas formuladas para fines

académicos.
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Anexo N° 6: ENCUESTA CLIENTE INTERNO

il G,

Encuesta de percepcion de Marketing GENUINO

Instrucciones: Estimados colaboradores, nos encontramos realizando una encuesta para nuestro
trabajo de investigacion, por lo que nos interesa conocer su opinion, ya que la informacion que nos
proporcione sera utilizada para obtener resultados sobre como determina las ventas el disefio de
estrategias de marketing en la empresa Genuino S.A.C. y asi comprender su percepcion frente al
tema. Esta encuesta es anonima y tiene fines estrictamente académicos, por lo que se solicita leer
con sumo cuidado y marcar el nimero que corresponde a la respuesta que usted considere correcta.
Agradecemos su participacion.

1. (Crees que la empresa establece estrategias, objetivos y controla sus indicadores de
venta?

1 2. 3 4 8
O 0600
Totalmente er, Totalmente de
desacuerdo acuerdo

2. (Esta usted de acuerdo en que Ia venta del producto sea directa al consumidor final?

- 2 3 & 5

Totalmente en O O O O O Totalmente de
desacuerdo acuverdo

3. ¢(Cada personal tiene conocimiento de su meta de venta mensual?

1- 2 3 & 5

Totalmente en O O O O O Totalmente de

desacuerdo acuerdo
4. ilLaempresa tiene una correcta gestion comercial?

1: 2., 83 A =&

SEGLHIOES,

Totalmente en Totalmente de
desacuverdo acuerdo

5. ¢Elarea de marketing proporciona un adecuado posicionamiento en el ambito textil a la

empresa?

. 2. 34 #''5

OO00O0O0

Totaimente en Totalmente de
desacuerdo acuerdo
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Encuesta de percepcién de Marketing GENUINO

6. ¢éCree usted que la fuerza de ventas se encuentra capacitado para atender las inquietudes

del diente?
1 T 3 &S
Totalmente en O O O O O Totalmente de
desacuerdo acuverdo

7. ¢Existe una buena relacion de la empresa con sus clientes?

L 24 3 # ©5

O00O0O0

Totalmente de
acuerdo

Totalmente en
desacuerdo

8. ¢lafuerzade ventas emplea técnica y/o herramientas necesarias para persuadir en la
decision de compra?

1: 7225 A~ A B

ONONONOR®,

Totalmente en Totaimente de
desacuerdo acuerdo

9. ¢Cuando se presenta algun inconveniente con el pedido del diente, es necesario emplear
una estrategia como solucion?

X I & &N S

ONORONORS,

Totalmente en Totaimente de
desacuerdo acuerdo

10. {Considera que se deberia reestructurar las estrategias de marketing que se emplea
actualmente para aumentar las ventas en la empresa?

1 2 2 4R
QO0O00O0
Totalmente en Totalmente de
desacuerdo acuerdo
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Encuesta de percepcion de Marketing GENUINO

¢ Estas de acuerdo con las promociones que brinda la empresa en las ventas de productos
al por mayor?
1 2 % & 5

Totalmente en O 000 (O Totaimente de

desacuerdo acuerdo

éLa empresa ofrece en la compra mayorista productos surtidos ajustandose a las
necesidades del cliente?
X =2t 3 M- 5

Totaimenteen O O O O (O  Totaimentede

desacuerdo acuerdo

éCrees que la empresa maneja un correcto financiamiento en los montos de pagos de las
ventas mayoristas?

T 2 .3 & §

Totalmente en O O O O O  Totaimente de

desacuerdo acuerdo
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Anexo N° 7: ENCUESTA CLIENTE EXTERNO

G5

Encuesta de percepcion de Marketing GENUINO

Presentacion de la encuesta

Hola, somos estudiantes de la carrera de Ingenieria Empresarial de la Universidad Privada del Norte.
Actualmente, nos encontramos realizando una encuesta para nuestro trabajo de investigacion, por
lo gue nos interesa conocer su opinidn, ya que la informacion que nos proporcione sera utilizada
para obtener resultados sobre como determina las ventas el disefo de estrategias de marketing en
la empresa Genuino 5.A.C. y asi comprender su percepcidn frente al tema. Esta encuesta es andnima
y tiene fines estrictamente académicos, por lo gque se solicita leer con sumo cuidado y marcar [a
respuesta que usted considere correcta. Agradecemos su participacion

Perfil del encuestado

1. Género
[J Femenino
[ Masculino
O Prefiero no decirlo
2. Edad
0 18-25
[J26-32
133 a mas
3. Lugar de residencia
O Trujillo
[J El Porwenir
O Florencia de Mora
[ Huanchaco
[ La Esperanza
O mMoche
Chsalaverry
O Laredo
U simbal
B victor Larco Herrera
4. Ocupacidn actual:
[ Estudiante
[ Trabajador dependiente
0 Trabajador independiente
[ Desempleado
L. éCuantas horas al dia utiliza las redes sociales?
L) 2- 4 horas al dia
) Maximo 7 horas al dia
[J Todo el dia
6. ¢0Oué elementos considera relevante en la compra de los productos?
| Calidad del producto
O Relacidn con la empresa y cliente
Cl Pago
[ Diversidad de productos
[ Recomendacion de algin amigo o familiar
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G5

Encuesta de percepcion de Marketing GENUINO

7. ¢los productos que oferta Ia empresa satisface sus necesidades y/o expectativas?

L X2 3 45

OO000O0O

Totalmente en Totalmente de
desacuverdo acuerdo

8. (Cree usted que la empresa Genuino S.A.C proporciona diversidad de productos a sus
clientes?

1 2 3 4 5

©CO0O0O

Totalmente en Totalmente de
desacuverdo acuerdo

9. ¢El precio de los productos estan acordes a la calidad del producto?

v y2: 3 & 35

OO0 000

Totalmente en Totalmente de
desacuerdo acuerdo

10. iconsideras que los precios de |la empresa se encuentran dentro del alcance del cliente?

1 2 3 4 S5

OCOO00O0O0

Totalmente en Totalmente de
desacuerdo acuverdo

11. {Las redes sociales de la empresa Genuino 5.A.C. ofrecen informacion atil de los
productos?

I 2 3 A8

OO0O0O0

Totalmente en Totalmente de
desacuerdo acuerdo

12. {Consideras que la tienda fisica se encuentra ubicada en un lugar estratégico?

: MRS T e il

eRoRollale

Totalmente e.. Totalmente de
desacuerdo acverdo
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G5

Encuesta de percepcion de Marketing GENUINO

13. (Considera usted que la empresa brinda promociones y descuentos de los productos?

1 ¥ 3 R 5

OO0 000

Totalmente en Totalmente de
desacuerdo acuerdo

14. ;Cree usted que la empresa textil Genuino S.A.C. necesita mas promocion y publicidad
para darse a conocer a nivel regional?
I 2 3 ' §

O O O O O Totalmente de

acuerdo

Totalmente en
desacuerdo

15. {Al obtener un producto en la empresa Genuino S.A.C. le otorgan asesoramiento

personalizado?
T 2 3 4 5

OO0 00O

Totalmente en Totalmente de
desacuerdo acuerdo

16. iEl despacho del producto cumple con los requerimientos?

1 2 3 &4 §
Totalmente en O O O O O Totaimente de
desacuerdo acuerdo

17. iSe encuentra satisfecho con el servicio al cliente brindado?

1 2 3, 4 5

OO000O0

Totalmente en Totalmente de
desacuerdo acuerdo

18. iEstas de acuerdo que la empresa Genuino S.A.C. cumple con la senalizacion de
bioseguridad?

1 & =X & 8

00000

Totalmente de
acverdo

Totalmente en
desacuerdo
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Encuesta de percepcion de Marketing GENUINO

19. iLas instalaciones fisicas en la tienda son visualmente atractivas?

I 2% 37 4 'S

0000

Totalmente de
acuerdo

Totalmente en
desacuerdo

20. ¢Con qué frecuencia realiza compras en la empresa Genuino S.A.C.7
() Semanal
[ Quincenal
[J Mensual
QAnual

21. iCrees que la empresa cuenta con un catdlogo de productos digital detallado?

1 2 3 4 5

OO0O0O0O0

Totalmente de
acuerdo

Totalmente en
desacuerdo

22. iLa empresa mediante sus redes sociales realizan recomendaciones en su compra segun
los requisitos que desea el cliente?

r 2 3 ‘4 8§

eolioNole,

Totalmente en Totalmente de
desacuerdo acuerdo

23. iEstarias dispuesto a pagar con tarjeta de crédito?

r X 3 .4: 5

OO0O0O00O

Totalmente de
acuerdo

Totalmente en
desacuerdo

24. iLa empresa maneja las devoluciones y cambios de producto conscientemente y sin

problemas?

L 2 3t 585 8§

00 QOO0

Totalmente de
acuverdo

Totalmente en
desacuerdo
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Anexo N° 8: VALIDACION ENCUESTA CLIENTE INTERNO

| MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

“Estrategias de Marketing para las Ventas en la Empresa Genuino

Titulo de la investigacion: SAC, Trujillo, 2020°

Linea de Investigacion: Desarrollo sostenible v Gestion Empresarial

Apellidos y nombres del experto: Candy Vanessa Veneros Castro

El instrumento de medicion pertenece

a la variable: Marketing — Ventas — Cliente Intemo

Mediante la matriz de la evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de evaluar cada una de las
preguntas, marcando con una "¥" en las columnas de Sl o NO. Asimismo, lo exhortamos a la correccidn de
los items, indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las
preguntas sobre la variable en estudio.
Reqgistro de
N Criterios a evaluar cumplimiento OBSERVACIONES
Sl NO
1 & El instrumento de medicion presenta el disefio X
adecuado?
2 &EI instyumentn de reculegcibn de datos tiene relacion «
con el titulo de investigacion?
3 &En el instrumento de recoleccion de qatus 52 %
mencionan las variables de investigacion?
4 ¢El instrumento de recoleccion de datos facilitara el .
logro de los objetivos de investigacion?
5 & El instrumento de recoleccion de datos se relaciona .
con las variables de estudio?
6 &La redaccion de Iqs preguntas tienen un sentido %
coherente v no estan sesgadas?
7 & Cada una de las preguntas de investigacion se .
relaciona con cada uno de los indicadores?
2 ¢El disefio del instrumento de medicion facilitara el «
analisis ¥ procesamiento de datos?
g & El instrumento de medicion sera accesible a la ¥
poblacion sujeto de estudio?
& El instrumento de medicidn es claro, preciso v sencillo
10 | de responder para, de esta manera, obtener los datos ¥
requeridos?
Observaciones:

o=

Firma del experio

Péag.
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Anexo N° 9: VALIDACION ENCUENSTA CLIENTE EXTERNO

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

Titulo de la investigacion:

SAC, Trujillo, 20207

“Esfrategias de Marketing para las Ventas en la Empresa Genuino

Linea de Investigacion:

Desarrollo sostenible v Gestion Empresarial

Apellidos y nombres del experto;

Candy Vanessa Veneros Castro

El instrumento de medicion pertenece
a la variable:

Marketing — Ventas — Cliente Externo

Mediante la matriz de la evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas,
marcando con una "x" en las columnas de Sl o NO. Asimismo, lo exhortamos a la correccion de los items,
indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la
variable en esiudio.

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacon, G.

Reqgistro de
N® Criterios a evaluar cumplimiento OBSERVACIONES
Sl NO
1 | &Elinstrumento de medicion presenta el disefio %
adecuado?
2 & El instrumento de recoleccion de datos tiene relacion ”
con 2l titulo de investigacion?
3 ;En el instrumento de recoleccion de datos se mencionan %
las variables de investigacion?
4 & El instrumento de recoleccion de datos facilitara el logro %
de los objetivos de investigacion?
5 & El instrumento de recoleccion de datos se relaciona con ¥
las variables de estudio?
6 ;La redaccion de las preguntas tienen un sentido %
coherente y no estan sesgadas?
7 ;Cada una de las preguntas de investigacion se relaciona ¥
con cada uno de los indicadores?
a & El disefio del instrumento de medicion facilitara e ¥
analisis y procesamiento de datos?
g & El instrumento de medicion sera accesible a la ¥
poblacién sujeto de estudio?
& El instrumento de medicion es claro, preciso y sencillo
10 | de responder para, de esta manera, obtener los datos X
requeridos?
Observaciones:
ot
Firma del experio
Péag.
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Anexo N° 10: VALIDACION DEL MODELO ESTRATEGICO

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS I

Titulo de Ia investigacién: Estrategias de Marketing para las Ventas en la Empresa Genuino SAC,

Trujillo, 2020"
Linea de Investigacion: Desarrollo sostenible y Gestion Empresarial
Apellidos y Nombres de los expertos: Betty Lizhy Sudrez Torres

El instrumento de medicidn pertenece a

i Marketing - Vent
la variable: arketing - Ventas

Mediante la matriz de evaluacidn de expertos, usted tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas,
marcando con una "x" en las columnas de 51 0 NO. Asimismo, lo exhortamos a la correcidn de los items, indicando
sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de los criterios de evaluacion de la

matriz estratégica.

CRITERIOS DE VALIDACION DEL MODELO ESTRATEGICO

CRITERIOS 5l NO OBSERVACIONES
{El modelo es adecuado con respecto a lo X
gue busca la investigacion?
LEl modelo se ajusta a las variables X
definidas?
¢El modelo ayuda a lograr los objetivos X
definidos?
£El modelo define las estratégias de X
acuerdo al analisis de la empresa?
£El modelo estrategico tiene sentido y X
coherencia?
LEl modelo estrategico facilita el analisis y X
procesamiento de la informacidn?

Observaciones:

Puiiey

Fima del experto

Péag.
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MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

Titulo de |a investizacion:

"Estrategias de Marketing para las Ventas en |z Emprasa
Genuing SAC, Trujille, 2020

Linea de Investigacion:

Desamollo sostenible y Geston Empresarial

Apellidos y Mombres de los
expertos:

Juzn Miguel Deza Castillo

El instrumento de medicion
pertenece a la variable:

hdarketing - Ventas

Mediante la matriz de evaluacion de expertos, usted tiens |3 facultad de evaluar cada una de
lz= preguntas, marcando con una "x" en las columnas de 5o NO. Asimizmo, lo exhortamos 2 la
correccion de los items, indicando sus obssrvaciones y/o sugerencias, con la finzlidad de
mejorar la coherencia de los criterios de evaluacion de |z matriz estratégica.

CRITERIOS DE WALIDACIKON DEL MODELD ESTRATEGIOD

CRITERIOS

=l MO

OBSERVACIDMNES

i El modelo es sdecuado
Con respecto & lo que busca
la investigacion?

ZEl modelo s2 ajusta & las
varizbles definidas?

:El maodelo ayuds a lograr
los objetivos definidos?

i El models define las
astrategiss de acuerdo con
el anélisis de la empresa?

£El modelo estratégico
tiene sentido y coherencia?

AEl modelo estrategico
facilita el anzlisis ¥
procssamiento de |2
informacicn?

Observaciones:

FirmT:IEI experto
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Anexo N° 11: RESPUESTAS ENCUENSTA CLIENTE EXTERNO

Tabla 4:

Respuestas Encuesta Cliente Externo

P24

P23

P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P21 P22

P7
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Fuente: Elaboracién Propia
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Anexo N° 12: DESARROLLO DEL MODELO ESTRATEGICO DE NEGOCIO

1. Descripcion de la organizacion:

A) Datos generales de la empresa:
Razon Social y/o nombre comercial de la empresa: “GENUINO”
RUC: 10179422226
Direccion de la empresa: 22 de febrero #3842 — La Esperanza — Truijillo
Persona de contacto: Francisco Flores Fernandez
Teléfono: 942205827

Sector Empresarial: Sector textil — confecciones de ropa deportiva y uniformes.

B) Consulta RUC de la empresa

Resultado de |a Blsqueda

RUC: 10179422226 - FLORES FERNANDEZ FRANCISCO
Tipo Contribuyente: PERSONA MATURAL CON NEGOCIO
Tipo de Documento: DNI 17942222 - FLORES FERNANDEZ, FRANCISCO

Mombre Comercial:

Fecha de Inscripcion: 30/10/2009
Estada: ACTIVO
Condicion: HABIDO

Domicilio Fiscal:

Actividad(es) Economica(s): Principal - CIIU 13100 - FAB. DE PRENDAS DE VESTIR

Comprobantes de Pago c/aut. de impresion

(F. 806 u 816): FACTURA

BOLETA DE VENTA

Sistema de Emisién Electronica
Afiliado al PLE desde:

Padrones: Incerporade al Régimen de Buenes Confribuyentes (Resolucion N*

0630050022430) a partir del 01/12/2019

cubas 21ATLENG 100K

Figura 16: Ruc dg'lgiimpresa Genuino SAC
Fuente: SUNAT
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C) Estructura Organizacional

GERENCIA GENERAL

Francisco Flores
Fernandez

|
| |

RECURSOS '
RECURSOS ADMINISTRACION
|
| F '
, MARKETING Y
PRODUCCION VENTAS SOPORTE
MERCADEO Y <
CORTE CONTACTO DISENADOR
, COMUNITY
CONFECCION MANAGER
BORDADO
DETALLES
FINALES

Figura 17: Estructura Organizacional de la Empresa Genuino S.A.C.
Fuente: Elaboracion propia
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D) Mapa de procesos

PROCESO ESTRATEGICO

PROCESO PLANEAMIENTO PROCESO CONTABILIDAD PROCESO PROCESO GESTION
ESTRATEGICO DE NEGOCIO TRIBUTARIA ADMINISTRATIVO DE DISENO ¥ DESARROLLO

[P
2 i

s =
2 o
= PROCESO OPERATIVO —
o O
p—

p—
3 =

(< ]

5] =
= _-E
_g PRDCE'SO PROCESO PROCESD PROCESD PROCESD PROCESC DE o
= GESTION DE DE DE DE DETALES DESPACHO DE 2

L DE PEDIDO CORTADO CONFECCION BORDADO FINALES PRODUCTO @

(7] =
Z 3]

7]
PROCESO SOPORTE
PROCESO RECURSOS PROCESO PROCESO MARKETING PROCESO PROCESO DE POST
HUMAMNOS LOGISTICO ¥ VENTAS COMPRA VENTA

Figura 18: Mapa de procesos de la Empresa Genuino S.A.C.
Fuente: Elaboracion propia

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G. Pago.



UNIVERSIDAD
PRIVADA/

DEL NORTE

Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa Genuino
S.A.C, Trujillo 2020

E) Misiony Vision

F)

Mision

Somos una empresa peruana que elabora ropa deportiva de la mejor calidad y
con la mejor tecnologia; trabajamos con marcas deportivas reconocidas para
poder distribuir sus accesorios, para empresas, clubes deportivos,
organizaciones y colegios; buscamos la satisfaccion del cliente.

Vision:

Ser la empresa elegida por nuestros productos y servicios, con calidad
garantizada para poder asi lograr ser una de las empresas textiles deportivas mas
representativas a nivel regional obteniendo un gran posicionamiento de marca
en el mercado, gracias a nuestro compromiso, responsabilidad social y el
cuidado del medio ambiente.

Valores institucionales

Honestidad

Obrar con transparencia y clara orientacion moral cumpliendo con las
responsabilidades asignadas en el uso de la informacién, de los recursos
materiales y financieros. Mostrar una conducta ejemplar dentro y fuera de la
empresa.

Respeto

Desarrollar una conducta que considere en su justo valor los derechos
fundamentales de nuestros semejantes y de nosotros mismos. Asimismo,

aceptar y cumplir las leyes, las normas sociales y las de la naturaleza.

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G.
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* Responsabilidad

Asumir las consecuencias de lo que se hace o se deja de hacer en la empresa y
su entorno. Tomar accidon cuando sea menester; obrar de manera que se
contribuya al logro de los objetivos de la empresa.

» Laboriosidad

Emplear el trabajo como una poderosa fuerza transformadora, para asi alcanzar
los objetivos de la empresa y hacer que ella logre los més altos niveles de
productividad y desarrollo.

e Puntualidad

Cumplir con los compromisos y obligaciones en el tiempo acordado, valorando
y respetando el tiempo de los demas.

G) Ventaja Competitiva

Personal calificado para la confeccién
de las prendas deportivas.

Materia primay equipos de calidad
Atencion personalizada al cliente

Precios accesibles al mercado

Figura 19: Ventaja competitiva de la Empresa Genuino S.A.C.
Fuente: Elaboracion propia.

H) Propuesta de valor
Empresa con experiencia personalizada en la confeccion de ropa deportiva con

disefios exclusivos acorde al cliente, con transparencia en todo el proceso de

Pag.
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confeccion para garantizar la seguridad, salud y satisfaccion del cliente,

cumpliendo con los estandares de bioseguridad de acuerdo con las normas

establecidas.

Auditoria Externa

A) Andlisis PESTEL

Politico

Oportunidades

Nuevas normas, leyes y reglas que se establecen para aumentar el
crecimiento de las pequefias y medianas empresas (El peruano, 2019)
Ley N° 30056 la cual modifica diversas leyes para facilitar la inversion,
impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento empresarial y sus
modificatorias; debiendo integrar lo dispuesto en la ley de promocion y
formalizacion de la micro y pequefia empresa.

Amenazas

Inestabilidad econdmica del pais (El Pais, 2020)

El virus condena a Peru a la mayor recesion de América Latina en 2020, el
PIN se hundiria casi un 14% segun el FMI, superando con creces el colapso
de 1989, lo cual pondria fin a mas de dos décadas de crecimiento
ininterrumpido.

Leyes de comercio Exterior (Rodriguez, P. 2018)

Esta ley tiene por objetivo establecer el marco legal a ser aplicable en el
tramite aduanero de mercancias que ingresan o salen del pais e implementar

medidas necesarias para el cumplimiento de los compromisos relativos a

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G.
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procedimientos aduaneros y facilitacion del Comercio comprendidos en los
Acuerdos comerciales suscritos.

Reglamento sobre suspensidn perfecta de labores (Chavez, L. 2020)

La pandemia de COVID-19 ha puesto al mundo en problemas. Como
resultado, la crisis de salud obligé a todos los gobernantes a tomar medidas
restrictivas, como el confinamiento obligatorio (cuarentena), la suspension
de ciertos derechos basicos y la suspension temporal de diversos proyectos
econdémicos que dafiaron severamente la economia, por lo que cerraron
negocios y se vieron obligados despedir trabajadores, etc. Por lo tanto, el
gobierno peruano ha formulado una suspension total de las regulaciones
laborales en un esfuerzo por mantener la relacion laboral entre empleados y
trabajadores

Economico

Oportunidades

Elaborar mascarillas que cumplan con los requisitos para ser vendidas
(MINSA, 2020)

Ante la escasez de mascarillas en el mercado, el Ministerio de Salud emitio
hoy especificaciones técnicas para la fabricacion de mascarillas textiles para
la comunidad, con el proposito de determinar los requisitos para el disefio y
fabricacion de dichas herramientas para cubrir la nariz y la boca para reducir

la propagacion de enfermedades.

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G.
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Raul Ortiz presidente del comité textil de la SIN, indicé que se esta
solicitando apoyo de Mypes dedicadas a la confeccidn de prendas para
el personal médico. (Gestion, 2020)

El Colegio Peruano de Enfermeria manifestd que, durante el tratamiento de
pacientes con coronavirus, los profesionales de la salud que laboren en triaje
(programas de intervencion), emergencias y unidades de cuidados
intensivos (UCI) necesitan con urgencia equipo de proteccion personal.
Esta solicitud se hizo unos dias después en el interior del pais, y el personal
médico habria realizado el procedimiento sin vestimenta adecuada. En este
caso, Raul Ortiz, presidente del Comité Textil del Instituto Nacional de
Industria (SNI), dijo a Gestidn.pe que el pasado fin de semana, el Ministerio
de Salud (Minsa) y EsSalud (EsSalud) solicitaron al gremio que apoye la
tramitacion de la confeccion de prendas para el personal médico.

Generar ingresos mediante la elaboracion de indumentario mas
funcional en la vestimenta de personas. (Perilla, Y., & Cortés, C. 2010).
Se proponen disefios de nuevos modelos de productos, componentes y los
diferentes escenarios financieros, los cuales permiten tomar decisiones que
se aproximen a la realidad y a las exigencias del mercado. Se prueba que se
pueden desarrollar nuevos productos para generar ingresos en beneficio de
la empresa y sus empleados.

Amenazas

Crisis economica mundial (El Pais, 2019)

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G.
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Informe tras informe decia que los malos augurios sobre la economia
mundial sucedian semana tras semana: octubre fe el turno del Fondo
Monetario Internacional (FMI), y ahora es el turno de la OCDE. En el
contexto de mayores tensiones comerciales, disminucion de la demanda
privada e incertidumbre sobre la inversion, el crecimiento mundial este afio
y el proximo se mantendra en un 2.9%, que es el nivel més bajo desde la
Gran Depresion y mas alto que el promedio de los ultimos cinco afios.
Inflacidn de los precios y aumento del doélar (Silva, C. 2020)

El dolar supera la barrera, en el contexto del coronavirus, el dolar contintia
con su tendencia al alza. EI lunes super0 la barrera de los 3.5 soles y se cerrd
en 3.508. Poco mas de 4 afios han pasado para que la divisa norteamericana
supere esta linea.

Aumento de la tasa de desempleo en el Pert (Expreso, 2021)

Como se sabe, nuestro pais experimento fuertes pérdidas de empleado como
consecuencia de la pandemia de la covid-19. Y aunque el momento de
mayor pedida fue en junio del 2020 con 2.8 millones de empleos perdidos,
en diciembre Gltimo, los puestos de trabajo perdidos llegaron a 642.000,
culminando el 2020 con una tasa de desempleo del 13%.

Caida del 93% en las ventas de la industria textil en el 2020 (Retail,
2021)

La industria textil y de confecciones de Peru, que tiene entre sus productos
mas selectos al algodén y la fibra de alpaca salvaguarda al estado para

recuperarse del fuerte incremento de las importaciones asiaticas y de la caida
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de su produccién, ya que, llegé a reportar una caida del 93% durante la
cuarentena impuesta el 2020.
e Social

Oportunidades

Aumento del gasto en ropa, a pesar del bajo consumo (Byrne, A. 2020)
Con la pandemia en curso, es posible que los minoristas tengan que adoptar
un enfoque mas flexible a fin de evitar descuentos drasticos, margenes
perjudiciales y credibilidad. Pero, a pesar del aumento de los entrenamientos
en casa, el precio de la ropa deportiva se ha mantenido estable.
Crecimiento en la importancia de aspectos como la marca y disefio
(Jaén, 1. 2019)

La importancia de la marca también esta en la generacion de confianza. Los
clientes compran un producto por la confianza que tienen de que sera la
mejor opcion para resolver su necesidad. Esa confianza se genera a través
del cumplimiento repetido de las promesas realizadas, lo que genera una
buena reputacién e imagen.

Tendencias internacionales, gracias a la globalizacion (Naciones
Unidas, 2017)

La globalizacion ha tenido su impacto sobre las personas y las comunidades
en todo el mundo y ha ejercido una influencia significativa en el desarrollo
sostenible. La globalizacion y la mayor interdependencia econdémica han
correlacionado, y permitido, un rapido crecimiento econémico en muchos

paises y regiones.
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Aumento y crecimiento de la poblacion (Gestion, 2020)

En medio de los problemas causados por la pandemia del COVID.19 vy la
crisis desencadenada a consecuencia de esta, la poblacién peruana al 30 de
junio del 2020 alcanza los 32 millones 626 mil habitantes, y se espera que
para el 2021, afio del Bicentenario de nuestra Independencia, la poblacion
supere los 33 millones.

Amenazas

Restricciones de las actividades de la comunidad educativa (Gobierno
del Pera 2020)

Medidas para los centros de educacion para protegerte del coronavirus
(COVID-19). Estas ordenes fueron aprobadas mediante la Resolucion
Viceministerial N° 80-2020-MINEDU vy la Resolucion Viceministerial N°
81-2020-MINEDU, en el marco del Estado de Emergencia Nacional
aprobado por Decretos Supremos N° 044-2020, N° 051-2020-PCM, N° 053-
2020-PCM, N° 094-2020, N° 110-2020-PCM, y N° 116-2020-PCM.
Restricciones de clubes y asociaciones deportivas prevenir el COVID-
19 con un aforo del 40% en espacios cerrados. (CANAL N, 2021)

El poder ejecutivo volvera a permitir el reinicio de actividades de los casinos
y tragamonedas en las regiones declaradas con alerta extrema por COVID-
19, dias después de que los trabajadores del sector reclamaran por la
reapertura de los establecimientos.

El COVID-19 como enfermedad profesional (El peruano, 2020)
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La ley que incorpora a la enfermedad causada por el COVID-19 dentro del
listado de enfermedades profesionales de los servidores de la salud.
e Tecnoldgico

Oportunidades

Lainnovacién en TI que permite la rapidez en la logistica y distribucion
de productos. (Gestién, 2020)

La transformacion digital de los modelos de negocio exige el uso de
tecnologias digitales para cambiar, crear o aprovechar nuevas oportunidades
en el negocio, la transformacion no se debe dar ni durante ni despues del
proceso de cambio digital. Este proceso debe atender cualquier proceso de
cambio, ya que seran las personas las que ejecutaran los esfuerzos de
transformacion.

Creciente desarrollo de T1 para la difusion de informacion (Gestion,
2020)

El avance de la tecnologia es tan acelerado que la principal habilidad que las
organizaciones requieres de los trabajadores es su capacidad para aprender
a aprender, reaprender o readaptarse rapidamente, ya que, este avance
tecnologico apoya en diferentes procesos y logra la sinergia y apoya en la
difusion de datos o informacion en la organizacion.

Confianza de las compras por internet (América Retail, 2021)

En Ameérica Latina, los peruanos son quienes mas confian las redes sociales

(76%) antes de realizar una compra por Internet, de acuerdo con el informe
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regional “El Estado del SEO en América Latina”, encargado por Sherlock
Communications.

Mejorar la relacion con los clientes y aumentar las ventas mediante
redes sociales (Richardson, N., Carroll, A., & Goshay, R., 2014)

En los medios sociales explica de qué manera el uso de las redes sociales
como herramienta de marketing puede mejorar el nivel de satisfaccion del
cliente, mejorar la relacion con los mismos, las relaciones profesionales y
aumentar la eficacia.

Amenazas

Exceso uso del Internet que genera lentitud de todas las redes
(Movistar, 2020)

Cuando una conexion a Internet es méas deficiente de lo habitual, puede estar
asociado al uso excesivo del ancho de banda, bien sea para descargar
archivos o subir archivos.

Ecologico

Oportunidades

Mayor concienciacion de la RSC de las empresas (El Pais, 2019)

El negocio se asienta con mayor conciencia social, frente a la emergencia
climatica o la desigualdad, las compafiias colocan a la Responsabilidad
Social Corporativa en el mismo nivel de importancia que los beneficios o
los ingresos.

Amenazas

Leyes de proteccion ambiental (ElI Peruano. (2005)

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G.

Pag.
100



Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa Genuino

1 “PN S.A.C, Trujillo 2020

UNIVERSIDAD
PRIVADA/
DEL NORTE

Toda persona tiene el derecho a participar responsablemente en los procesos
de toma de decisiones, asi como en la definicion y aplicacién de las politicas
y medidas relativas al ambiente y sus componentes. El Estado concerté con
la sociedad civil las decisiones y acciones de la gestion ambiental.

e Legal

Oportunidades

Nuevas regulaciones relacionadas con el medioambiente o tratamiento
de residuos (Riveros, K. 2019)

Un primer gran cambio de paradigma esta referido a considerar el residuo
solido como un insumo para otras industrias. La nueva Ley deja de
concebirlo como basura para pensarlo como materia prima en otras
industrias que puedan darle valor al desperdicio de otras industrias.

Leyes de seguridad y salud ocupacional “Ley N° 29783”

La ley N° 298783, Ley de seguridad y salud en el trabajado fue modificada
por la Ley N° 30222, Ley que tiene por objetivo facilitar su implementacion,
manteniendo el nivel efectivo de proteccion de la salud y seguridad y
reduciendo los costos para las unidades productivas y los incentivos a la
informalidad

Amenazas

Mayor presién en el cumplimiento de los requisitos relacionados con la
produccion

Estos requisitos legales son mandatos que deben seguirse para los productos

o0 servicios a fin de que se hagan legalmente disponibles para la venta.
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Tabla 5:

Analisis PESTEL de la empresa Genuino S.A.C.

AMENAZAS

Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa Genuino S.A.C, Trujillo 2020

OPORTUNIDADES

P

Inestabilidad econdmica del pais.

Leyes de comercio Exterior (Ley 28977)
Reglamentos sobre Suspension perfecta de labores
(Decreto de Urgencia N.° 038-2020)

Crisis econdmica mundial (bolsas de valor)

Inflacion de los precios y aumento del délar.

La tasa de desempleo en el Pert en marzo del 2020
aumento en 13%.

Se reporta una caida del 93% ventas en la industria

textil en el afio 2020

Restriccion de las actividades de la comunidad
educativa

Restricciones de clubes y asociaciones deportivas
prevenir el COVID-19 con un aforo de 40% en
espacios cerrados.

El Covid-19 como enfermedad profesional dentro de

los servidores de la salud.

- Nuevas normas, leyes y reglas que se establecen para aumentar el
crecimiento de las pequefias y medianas empresas mejorando la
economia del pais “DECRETO SUPREMO N° 013-2013-PRODUCE”

- Elaborar mascarillas que cumplan con los requisitos para ser vendidas.

- Raul Ortiz presidente del comité textil de la SIN, indicd que se esta
solicitando el apoyo de Mypes dedicadas a la confeccion de prendas
para el personal médico.

- Generan ingresos mediante la elaboracion de indumentaria mas
funcional en la vestimenta de las personas, elaboracion de toallas,
sébanas, batas, etc.

- Aumento del gasto en ropa, a pesar del bajo consumo

- Crecimiento en la importancia de aspectos como la marca y disefio.

- Tendencias internacionales, gracias a la globalizacion.

- Aumento y crecimiento de poblacién y acceso a la compra de ropa

deportiva por parte de los estudiantes.

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G.
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- Exceso uso del internet que genera lentitud de todas

las redes.
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- Lainnovacion en Tl que permite la rapidez en la logistica y distribucion
de productos.

- Creciente desarrollo de TI, lo cual permite la difusion de la informacién
y conocimiento sobre la marca.

- Confianza de los consumidores en las compras por internet ha hecho
que surja un nuevo canal de ventas, generando oportunidad de
crecimiento para la empresa.

- Mejorar la relacion con los clientes y aumentar las ventas mediante

redes sociales.

- Leyes de proteccion ambiental “Ley 28611

- Mayor concienciacién de la RSC (Responsabilidad Social Corporativa)
de las empresas, siendo ecoeficientes, cumpliendo las politicas y
estrategias, como reciclado o ahorro energético, generando la mejora de

su relacién con la sociedad.

- Mayor presion en el cumplimiento de los requisitos
I / relacionados con la produccién y comercializacion de

los productos elaborados.

- Nuevas regulaciones relacionadas con el medioambiente o tratamiento
de residuos, prohibicion de la utilizacion de ciertos productos en el &rea
deportiva.

- Leyes de seguridad y salud ocupacional “Ley N° 30222”

Fuente: Elaboracion propia
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B) Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

L]

Poder de negociacion de proveedores

Actualmente la empresa tiene poder de negociacién bajo, puesto que existe
diversos proveedores que ofrecen la misma materia prima; la empresa cuenta
con proveedores textiles ubicados en Gamarra (Lima) TexFlor, proveedor de
insumos ubicados en el comercial Sanchez (Gamarra) y proveedores de telas
importadas del extranjero. Ademas, se cuenta con proveedores de maquinaria
de corte, confeccion, bordado, estampado que se encuentran en Lima.

Poder de negociacion de clientes

El poder de negociacion de los clientes es alto, puesto que la empresa
GENUINO S.A.C. se desenvuelve en el rubro textil en confecciones de
prendas deportiva, uniformes escolares, entre otros, cuenta con gran variedad
de disefios, ademas que en el mercado existe empresas que también lo
proveen. Sus principales clientes son clubes, colegios y personas que les guste
el deporte, que cubra sus necesidades y preferencias.

Amenaza de productos sustitutos

Existe una barrera baja debido a que los productos sustitutos ofrecidos en el
mercado son marcas reconocidas y que ya tienen un posicionamiento como
las grandes empresas de la industria; pero sus precios son mayores a los que
oferta la empresa GENUINO.

Amenaza de nuevos competidores

El nivel de barrera es medio -alto, puesto que no es dificil acceder al rubro

textil y no existen barreras de entrada para empresas jovenes ya que es facil el

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G.
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acceso a la materia prima; ademas que existen reingresos al mercado de
competidores de Mypes del sector textil.

* Rivalidad entre competidores
El nivel de barrera es alto, por la continua competencia agresiva en la
fluctuacion de precios, calidad, disefio, innovacion de la prenda de vestir y el

continuo cambio de estrategias en el sector.

MEDIO-
ALTO

Amenaza de
entrada de
NUEVoS
competidores

BAJO ALTO ALTO
Negociacion || Rivalidad Negociacion
de los entre de los
proveedores competidores clientes.

BAJO
Amenaza de
productos
sustitutos.

Figura 20: 5 Fuerzas de Porter.
Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 6:
Oportunidades y Amenazas obtenidos del anélisis de las 5 fuerzas de Porter

OPORTUNIDAD AMENAZA
Poder de - Facilidad para el cambio de - Tiempos de entrega de los
negociacion proveedor proveedores (extranjero)
de - Facilidad de pago para la - Baja economia de la empresa
proveedores adquisicién de productos. - Cambio en los precios de los
productos debido a la variabilidad
econdmica.
OPORTUNIDAD AMENAZA
Poder de - Integracién de los clientesenla - Pérdida de clientes por ingreso de
negociacion mejora continua de la empresa. nuevos competidores en el mercado.
de clientes - Branding emocional, para que - Empresa competidoras con precios
los clientes se sientan a gusto. bajos.
- Fidelizacién de los clientes con - Requerimientos de integridad de
un servicio de post venta. informacion
- Variaciéon de disefios por - Capacidad de integracion hacia atras
cambios de temporada. de los clientes y se vuelvan
competencia.
OPORTUNIDAD AMENAZA
Amenaza de - Disefios personalizados de -Ingreso de nuevos sustitutos con
productos acuerdo con el gusto del cliente. precios mas bajos.
sustitutos - Precios bajos frente a la - Propension del cliente a sustituir.
competencia. - Exigencia de los consumidores.
OPORTUNIDAD AMENAZA
Amenaza de - Introducir nuevos productos a - Valor agregado diferenciado al que
nuevos la empresa. ofrece la empresa.
competidores - Posible alianza con empresas - Posible baja del personal por
del mismo rubro. mejores propuestas.

- Aumentar el marketing por
redes sociales.

OPORTUNIDAD AMENAZA
Rivalidad - Adaptabilidad a cambios en el - Aumento de competidores
entre mercado - Aumento de la cuota de mercado,
competidores - Valor de la marca debido a las estrategias de costo.

existentes

Fuente: Elaboracién propia
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C) Matriz MEFE

Después de determinar las Oportunidades y Amenazas, se realizd la evaluacion de los distintos aspectos externos,
donde se establecen los pesos y la suma tiene que dar como resultado el 100%; al multiplicar el peso y la calificacion

da el valor a cada factor externo clave y la sumatoria final da el total de la matriz de evaluacidn de Factores Externos

(MEFE).
Tabla 7:
Analisis de la matriz MEFE de la empresa Genuino S.A.C. ]
FACTOR EXTERNO CLAVE PESO CALIFICACION VALOR
Nuevas normas que se establecen para aumentar el crecimiento 4.5% 3 0.135
de pequefias y medianas empresas
Introducir nuevos servicios y/o productos al mercado 3.5% 4 0.14
) _Solicitud de apoyo para confeccion de prendas para medicos 3% 4 0.14
QO Aumento del gasto en ropa, a pesar del bajo consumo 4% 4 0.14
<DE Crecimiento en la importancia de aspectos como marca y disefio 3% 4 0.12
Z Tendencias internacionales, gracias a la globalizacion. 4% 4 0.16
|:—) Aumento de la poblacion estudiantil. 4% 4 0.16
% Innovacion de Tl apoya en la logistica y distribucion de 4% 4 0.16
% productos.
Aumento del marketing en redes sociales. 4% 4 0.16
Aumento en la confianza por parte de los consumidores en 4% 4 0.16
compras en linea.
Mayor concienciacion de la RSC. 3% 3 0.09
Nuevas regulaciones relacionadas al medioambiente. 4% 3 0.12
Leyes de seguridad y salud 5% 4 0.2
OX 50% SUBTOTAL 1.88
Pag.
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Inestabilidad econdmica del pais. 4% 2 0.08
Leyes de comercio Exterior 3% 2 0.06
Reglamentos sobre suspension de labores. 4% 1 0.04
Crisis econémica mundial. 4% 2 0.08
vy Inflacion de los precios y aumento del ddlar. 4% 2 0.08
ﬁ Aumento de la tasa de desempleo en el Per(. 5% 2 0.1
<Z‘: Caida de las ventas en la industria textil del 93% en el afio 2020. 5% 2 0.1
W Restriccion de las actividades de la comunidad educativa. 4% 1 0.04
<§( Restricciones de clubes y asociaciones deportivas con un 40% en 4% 1 0.035
espacios cerrados.
Covid-19 como enfermedad profesional dentro de los servidores 3% 1 0.03
de la salud
Exceso uso del internet que genera lentitud de todas las redes. 4% 1 0.04
Leyes de proteccion ambiental 3% 1 0.03
Mayor presion en el cumplimiento de las relaciones con la 3% 2 0.06
produccién y comercializacion de los productos.
AX 50% SUBTOTAL 0.77
TOTAL _ 100% ~ 2.66
Calificacion Valor
La respuesta es pobre 1 La respuesta esta por encima del promedio 3
La respuesta es promedio 2 La respuesta es superior 4

En la Tabla 4 se evidencia la matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE), da como resultado del analisis externo de la empresa
GENUINO S.A.C., donde las oportunidades (1.885), son mayores que las amenazas (0.775) lo cual establece que el ambiente es favorable
para la organizacion. Como resultado total se tiene 2.66, encontrandose por encima del promedio, lo que significa que la empresa esta
haciendo uso adecuado de las oportunidades.

Fuente: Elaboracion propia
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D) Matriz del perfil competitivo (MPC)
Se seleccion6 como muestra a dos competidores directos y mas posicionados en el rubro textil encargadas de la
confeccion de prendas deportivas, para realizar la comparacion de los factores claves de éxito con la empresa

Genuino S.A.C.

Tabla 8:
Matriz del perfil competitivo de la empresa Genuino S.A.C.

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

EMPRESA 1 GENUINO S.A.C. EMPRESA 2

FACTORES CLAVE DE \Valor Clasificacion  Puntaje  Clasificacion Puntaje Clasificacion  Puntaje

EXITO
Servicio al cliente 0.25 3 0.8 4 1 3 0.8
Materia prima de calidad 0.15 2 0.3 4 0.6 2 0.3
Competitividad de precios  0.15 2 0.3 3 0.5 2 0.3
Personal capacitado 0.15 2 0.3 3 0.5 2 0.3
Participacion en el mercado 0.10 1 0.1 3 0.3 2 0.2
Cuenta  con procesos 0.20 2 0.4 3 0.6 1 0.2
definidos

TOTAL 1.00 2.2 3.5 2.1

En la Tabla 5, podemos observar que de acuerdo con la comparacion de ciertos factores clave de éxito, nos ayuda a encontrar de forma
rapida cuales son sus fortalezas y debilidades de la empresa, dando como resultado en esta comparacion que la empresa 1 tiene un total de
2.2, la empresa 2 tiene un total de 2.1, y la empresa Genuino S.A.C. tiene un total de 3.5, encontrandose por encima del promedio, lo que
significa que la empresa est& haciendo uso adecuado de los factores claves de éxito.

Fuente: Elaboracion propia
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Auditoria Interna

A) Cadena de Valor por procesos

INFRAESTRUCTURA:

Proceso administrativo ~ Proceso de contabilidad tributaria Proceso de Planeamiento estratégico de negocio
GESTION DE RECURSOS HUMANOS:

Gestionar personal Gestionar contrato del personal

Evaluar al postulante Gestion de plantilla

DESARROLLO TECNOLOGICO:
Gestion de disefio y desarrollo
APROVISIONAMIENTO:

Proceso de planificacion de compra de suministros necesarios

Logistica Operaciones: Logistica Marketing y ventas: POST VENTA
interna: P. Gestion de pedido externa: Proceso de ventas P. de gestion de
Procesos de P-Cortado P. De distribucién Proceso de atencién al  '€clamos
gestion de ﬁ CB:(()):ndfzgglén y transporte cliente P. de subsanado de
i productos
almacén P. De detalles finales
P Despacho de
producto
Figura 21: Cadena de Valor por procesos
Fuente: Elaboracion Propia
Pag.
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B) Descripcién de la Cadena de Valor por procesos

S.A.C, Trujillo 2020

En la Tabla 6 se describen las fortalezas y debilidades de la cadena de valor por

procesos de la empresa Genuino S.A.C., dividido en actividades de apoyo y de

soporte.

Tabla 9:

Descripcién de la Cadena de Valor por procesos.

ACTIVIDADES

Infraestructura

FORTALEZAS

» Documentos administrativos en
regla.

« Estudio de viabilidad
economica.

« Estructura de bajo costo.

* Documentos de planeamiento
estratégico

DEBILIDADES

« Competencia con mejores
financiamientos.

« Sobregiro en préstamos.

« Problemas en la
actualizacion de la
identificacion de errores
en el plan estratégico.

Gestion De Recursos
Humanos

Desarrollo Tecnologico

« Capacitaciones internas.
* Planillas conforme a ley.

* Bonificaciones por logro de
metas mensuales a los
empleados.

* Buen clima laboral

 Experiencia en contratacion y
evaluacién de recursos
humanos.

* Acceso a diversos disefios para
las prendas deportivas.

« Caracteristicas personalizadas
de acuerdo con el gusto del
cliente.

*Recursos humanos vy
capital limitado.

* El personal de marketing

y ventas no estan
actualizados en  sus
capacitaciones.

* Inexistencia de un
software que permita
tener el inventario
actualizado y saber los
movimientos durante el
dia

Aprovisionamiento

» Proveedores de buena calidad

+ Bajo control de inventario

logistica Interna

« Verifican los productos una vez
que llegan a la tienda.

«Orden de productos en el
almacén.

. Falta de software para el
control del almacén.

. Falta de stock disponible
en materia prima.
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Operaciones

« Control de calidad en todo el
proceso operativo de
confeccion de las prendas de
vestir.

« Empaquetamiento del producto
final.

* Despacho de producto final.

*Exceso de merma de
materia prima para la
confeccion de prendas.

Logistica Externa

« Gestion eficaz en la distribucién
y transporte del producto.

« Tercerizacion de delivery.

Marketing Y Ventas

« Promociones constantes para el
beneficio del pablico

« Excelente atencién al pablico

«Sin  presupuesto  para
mercadotecnia

« Falta de actualizacion de
las redes sociales

Postventa

«Soporte en la atencion de
reclamos de manera fisica y
virtual.

< Acciones  correctivas  para
aminorar los reclamos.

» Exceso de tiempo en dar
respuesta a los reclamos
via online.

Fuente: Elaboracion propia

C) Analisis de los Grupos de Interés

Tabla 10:
Analisis de Grupos de interés

GRUPO DE QUE PROPORCIONAN
INTERES

INTERNOS

Gerente General  -Gestion de la empresa.

-Planificacion de organizacion.

-Administracion de los recursos de
la entidad.

PRINCIPALES INTERES

-Alcanzar el posicionamiento
de la empresa.

-Lograr los objetivos
organizacionales.

-Compromiso laboral.
-Rentabilidad.
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Jefe de
Produccion

-Controlar la disponibilidad de la
materia prima.

-Control de produccion en la
confeccion de prendas.

-Experiencia en  registro de
evaluacion de calidad de las
prendas.

- Informacién actualizada para la
toma de decisiones

- Productividad

-Salario adecuado por su
funcion.

Jefe de Recursos
Humanos

Colaboradores

-Capacitacién a los trabajadores
sobre herramientas a utilizar.

-Experiencia

-Productividad.

-Experiencia y compromiso en la
confeccion de prendas.

-Brindar seguridad y salud a
sus colaboradores.

-Personal
laboral.

con compromiso

-Ambiente laboral adecuado.

-Contar con los implementos
necesarios para la produccion.

-Beneficio laboral. (Seguro)

EXTERNOS

Competidores

-Competitividad.

-Rentabilidad

-Ser los
mercado.

mejores en el

Clientes (colegios,
instituciones,
empresas, etc.)

-Ingresos.
-Contratar el servicio de la empresa.

-Precios accesibles.

-Calidad en el producto y
servicio.

-Producto cumpla con las
especificaciones dadas.

-Entrega a tiempo.

Proveedores
(telas, accesorios,
tintes,
maquinaria, etc.)

-Brindar insumos de alta

calidad.

Sus

-Facilidades de pago.

-Contar con la fidelizacion de
proveedor-empresa.

-Entrega a tiempo.
-Generar ingresos fijos.

Fuente: Elaboracion propia
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Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa Genuino

D) Analisis AMOFHIT

Tabla 11:

Analisis AMOFHIT

FORTALEZAS

S.A.C, Trujillo 2020

DEBILIDADES

ADMINISTRACION
GERENCIA

Y

« Imagen y prestigio, gracias al
producto de calidad que se le
oferta al cliente.

» Cuenta con proveedores de
insumos de calidad.

« Resistencia al cambio por los
colaboradores.

. Los proveedores aumentan
sus costos continuamente.

MARKETING Y VENTAS

* Segmentacion de mercado

» Fidelizacion de los clientes
(clientes fijos)

« Servicios personalizados.

« Solida relacion con los
proveedores.

« Falta de actualizacion
constante del marketing
digital.

« Perdida de la mercaderia si no
se vende el producto.

OPERACIONES Y < Proveedores de buena calidad e« Tercerizacion en la
LOGISTICA « Correcto manejo de la gestion  distribucion de sus productos
de proveedores. (delivery)

« Falta de organizacion de la
materia prima y control de
inventario.

FINANZAS Y < Estudio de viabilidad « Presupuesto limitado

CONTABILIDAD

econdmica
« Estructura de costos del
negocio

Poca accesibilidad a créditos.
Cartera de morosos que
afectan las utilidades.

RECURSOS HUMANOSS

* Excelente clima laboral

« Personal de atencion al
cliente capacitado.

« Talleres para la actualizacion
en el uso de maquinas nuevas
que sirven para la produccion
de prendas.

. Falta de capacitaciones para
el personal gerencial y
marketing.

. Falta de personal para
atencion al cliente.

SI'Y TECNOLOGIA

« Informacion confidencial por
parte del personal que
administra las redes sociales y
pagina web.

* Baja inversion en tecnologia

* Inexistencia de un software
tecnologico que permita tener
el inventario actualizado
durante el dia.

Fuente: Elaboracion propia
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E) Matriz MEFI
Después de determinar las Fortalezas y Debilidades, se realiza la evaluacion de los distintos aspectos internos, donde se
establecen los pesos y la suma tiene que dar como resultado el 100%; al multiplicar el peso y la calificacion da el valor a cada

factor interno clave y la sumatoria final da el total de la matriz de evaluacion de Factores Internos (MEFI).

Tabla 12:
Analisis de la matriz MEFI de la empresa Genuino S.A.C.
FACTOR INTERNO CLAVE PESO CALIFICACION  VALOR
Imagen y prestigio, gracias al producto de calidad que se le 4% 4 0.16
oferta al cliente.
Cuenta con proveedores de insumos de calidad 3% 4 0.14
Segmentacion de mercado 3% 3 0.09
oy Fidelizacion de los clientes (clientes fijos) 4% 4 0.14
,ifl Servicios personalizados 4% 4 0.16
u Sélida relacion con los proveedores. 4% 4 0.16
< Proveedores de buena calidad 4% 4 0.16
E Correcto manejo de la gestion de proveedores. 3% 3 0.09
8 Estudio de viabilidad econémica 3% 4 0.12
Estructura de costos del negocio 3% 3 0.09
Excelente clima laboral 4% 4 0.16
Personal de atencion al cliente capacitado. 4% 3 0.12
Talleres para la actualizacién en el uso de maquinas nuevas que 3% 3 0.09
sirven para la produccion de prendas.
Informacion confidencial por parte del personal que administra 4% 4 0.16
las redes sociales y pagina web.
FX 50% SUBTOTAL 1.84
Pag.

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacon, G. 115



Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa Genuino S.A.C, Trujillo 2020

I UNIVERSIDAD

PRIVADA/
DEL NORTE

Resistencia al cambio por los colaboradores. 4% 2 0.08

Los proveedores aumentan sus costos continuamente. 4% 1 0.04

Falta de actualizacion constante del marketing digital. 4% 1 0.04

11 Perdida de la mercaderia si no se vende el producto. 4% 2 0.08

9,: Tercerizacion en la distribucion de sus productos (delivery) 4% 2 0.08

Q  Falta de organizacion de la materia prima y control de 3% 1 0.03

= inventario.

E Presupuesto limitado 5% 2 0.1

O Ppoca accesibilidad a créditos 5% 2 0.1

Cartera de morosos que afectan las utilidades. 4% 2 0.07

Falta de capacitaciones para el personal gerencial y marketing 3% 1 0.03

Falta de personal para atencion al cliente. 3% 1 0.03

Baja inversion en tecnologia 3% 2 0.06

Inexistencia de un software tecnologico que permita tener el 4% 2 0.08
inventario actualizado durante el dia.

DX 50% SUBTOTAL 0.82

TOTAL 100% 2.66

En la Tabla 9 se evidencia la matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI), da como resultado del analisis interno de la empresa GENUINO S.A.C.,
donde las fortalezas (1.84), son mayores que las debilidades (0.82), dando como resultado total el 2.66, superando el puntaje promedio de 2.5, lo que
indica una posicién interna fuerte.

Fuente: Elaboracion propia
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Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa Genuino S.A.C, Trujillo 2020

2. Analisis de las estrategias de marketing mediante el FODA cruzado para la empresa de confeccion
A) Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA)

Tabla 13:
Analisis de FODA cruzado

INTERNA

EXTERNA

FORTALEZA

F1: Imagen y prestigio de la empresa.

F2: Proveedores de confianza con insumos de calidad.

F3: Excelente atencién al cliente

F4: Atencion personalizada.

F5: Productos de buena calidad y a precios accesibles.

F6: Personal capacitado para la confeccion de las prendas deportivas.

F7: Motivacion del personal de trabajo para la confeccién y promocién de la ropa
deportiva.

F8: Buen clima laboral y capacidad de los colaboradores para trabajar en equipo.
F9: Estudio de viabilidad econémica

DEBILIDAD

D1: Falta de actualizacion de marketing digital.

D2: Perdida de la mercaderia si no se vende el producto.

D3: Desconfianza por los usuarios al momento de realizar pagos via
transferencias bancarias.

D4: Falta de comercializacion mediante redes sociales por parte de los
clientes.

D5: Mala organizacion de materia prima y control de inventario.

D6: Falta de actualizacion constante del marketing digital.

D7: Falta de capacitacion y actualizacion para los trabajadores de la empresa.
D8: Inexistencia de un software tecnol6gico que permita tener el inventario
actualizado durante el dia.

OPORTUNIDADES

O1: Crecimiento del sector de manera sélida.

O2: Introducir nuevos servicios y/o productos a laempresa, de acuerdo
con el cambio de temporada.

03: Desarrollar una marca de productos de calidad.

0O4: Aumento del marketing en redes sociales y el branding emocional.
O5: Posible incremento de ventas por internet.

06: Posibles problemas econdmicos de la competencia.

O7: Desarrollo de innovacion de T en area logistica interna y externa.
08 Regulacion de la normativa de la ley de seguridad y salud en el
trabajo y la ley de gestion ambiental.

FO1: Innovar constantemente en el disefio de ropa deportiva con estandares de calidad
de acuerdo con los requerimientos del cliente, con la finalidad de aumentar la
diversidad de prendas en el portafolio de productos de la empresa. (F1, F3, F5, F6,
01, 02, 03))

FO2: Fidelizacion del cliente mediante el uso del branding emocional, asociando el
uso de ropa deportiva con el consumo saludable y el uso de indumentaria mas
funcional e informal. (F4, F6, 02, O4)

FO3: Redisefio de redes sociales, promocion de contenido y envio de correos
electrénicos a clientes sobre los productos, descuentos y ofertas. (F7, F8, 04, O5)
FOA4: Buscar proveedores que cumplan con las normas de calidad ambiental. (F2, F5,
F9, 07, 0O8)

DO1: Actualizar y ofertar el portafolio de productos a diario a través de las
redes sociales, en funcion de los pedidos entregados, con la finalidad de
captar la atencién de més clientes.

(D1, D2, D3, D4, D6, 01, 02, 03, 04, O5)
DO2: Gestionar el inventario mediante el uso de un software, aplicando
la técnica de clasificacion ABC, para que permita tener una mejor
observacién de los productos en el local y a la vez nos ayude a
reorganizar las estanterias en el taller de confeccion. (D5, D8, O7)
DO3: Implementar capacitaciones y actualizaciones para los trabajadores
respetando las leyes de seguridad y salud en el trabajo. (D7, O8)

AMENAZAS

Al: Cambio en los precios de productos por la variabilidad de la
economia.

A2: Posible baja de personal, por suspension perfecta de labores.

A3: Baja economia de la empresa generada por crisis econémica
mundial y restricciones de clubes y asociaciones deportivas.

A4: Ingreso de nuevos competidores.

Ab: Posible aumento de precio de la materia prima.

A6: Empresas competidoras con precios bajos.

AT: Exigencia de los consumidores.

A8: Productos con presencia de fallas.

FA1: Identificar proveedores que cumplan con los estandares de calidad ambiental en
la produccién de la materia prima.

(F2, F5, F9, A1, A5, A6, A7.)
FA2: Implementar capacitaciones y charlas semanales de una hora, donde se
dialoguen inquietudes y se acepten sugerencias de mejora de los colaboradores,
mejorando el ambiente laboral amigable.

(F1, F3, F4, F6, F7, F8, A2)
FAZ3: Establecer un sistema de control en el rea de abastecimiento, para evitar la
presencia de futuras fallas en nuestros productos bajo un filtro de entrada previo en el
local establecido. (F5, F9, A8)
FA4: Crear alianzas estratégicas con empresas como clubes, colegios, etc. Para el
aumento de marketing y el ingreso de nuevos clientes. (F7, F9, A3, A4)

DAL: Implementar un control en el area de logistica, mediante un padrén para
registrar el stock de materia prima y el stock de prendas disponibles en redes
sociales y cumplir con las exigencias de nuestros consumidores.
(D2, D5, D6, D8, A1, A4, A5, A7, A8)

DA2: Implementar capacitaciones y charlas semanales
colaboradores de la empresa. (D7, A2)

DA3: Actualizacién constante del contenido y promociones en las redes
sociales incentivando la compra mediante lalos canales digitales.

(D1, D3, D4, A3)

para los

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 14:

B) Estrategias de FODA

Estrategias de FODA

Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa Genuino S.A.C, Trujillo 2020

¢(PARA QUE? ¢.DONDE? .COMO? ¢CON QUE? ¢CON QUIEN? ESTRATEGIAS
Paratener mayor Area de marketing Aportando una ventaja Innovando Con el personal de Innovar constantemente en el
participacion en y ventas competitiva a laempresa. constantemente  marketing, disefiador, disefio de ropa deportiva con
el mercado. en el disefio de ventas, que interactian estandares de calidad de acuerdo
ropa deportiva directamente con el con los requerimientos del cliente,
con estandares producto y cliente. con la finalidad de aumentar la
de calidad. diversidad de prendas en el

portafolio de productos de la
empresa.

Para aumentar la Area de marketing Mejorando la experiencia Con el uso del Con el personal de Fidelizacion del cliente mediante
cartera de vy ventas de compra, Branding marketing y ventas que el uso del branding emocional,
clientes posicionandose en la emocional interactian directamente asociando el uso de ropa deportiva
mente 'y en los con el cliente. con el consumo saludable y el uso
sentimientos del de indumentaria méas funcional e
consumidor. informal.
Para lograr Area de marketing Publicando contenido de Redisefiando las Con el personal de Rediseio de redes sociales,
posicionamiento y ventas. valores en los canales redes sociales, disefio, desarrollo, promocion de contenido y envio
en las redes Areade gestionde sociales. promocionando  marketing y ventas, que de correos electronicos a clientes
sociales. disefio y contenido. interactlan directamente sobre los productos, descuentos y
desarrollo. con las redes. ofertas.
Para aumentar Areade marketing Implementando Actualizacion Con el personal de Actualizar y ofertar el portafolio
las ventas y la Yy ventas programas de beneficio, constante de las disefio, desarrollo, de productos a diario a través de
interaccion  de compartiendo contenido redes sociales y marketing y ventas, que las redes sociales, en funcion de

los clientes con
la empresa.

de calidad y utilidad.

contactando a
nuevos clientes

interactian directamente
con las redes.

los pedidos entregados, con la
finalidad de captar la atencion de
mas clientes.

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacon, G.

Pag.

118



UNIVERSIDAD
PRIVADA/
DEL NORTE

Brindar materia

1

Area

de

Identificando

Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa Genuino S.A.C, Trujillo 2020

Buscar proveedores que cumplan

prima que abastecimiento. proveedores que oferten Con materia Proveedores y con las normas y estandares de
cumplan con los materia prima que cumpla prima de calidad personal de compras. calidad ambiental en la produccion
estandares  de con normas de calidad organica. de la materia prima

calidad. ambiental.

Tener Todas las Realizando Implementar  capacitaciones 'y
personal areas de la charlas semanales, Con Con todos los charlas semanales de una hora,
calificado y empresa. actividades de motivacion pausas activas, colaboradores de la donde se dialoguen inquietudes y
mejorar el clima e implementando las reuniones de 1 empresa. se acepten sugerencias de mejora
laboral. capacitaciones. hora semanal. de los colaboradores, mejorando el

ambiente  laboral  amigable,
respetando las leyes de seguridad y
salud en el trabajo.
Para evitar fallas Area de Con un control de Implementando Gestionar el inventario mediante el
en produccion, abastecimiento. inventario adecuado de wun software Personal de wuso de un software, aplicando la
tener mejor Area de logistica  materia prima y aplicando abastecimiento y logistica técnica de clasificacion ABC, para
organizacion, productos. técnicas de de la empresa. que permita tener un registro de
falta de stock de clasificacion stock y una mejor observacion de
materia prima de ABC. los productos en el local y a la vez
productos. nos ayude a reorganizar las
estanterias en el taller de
confeccidn.
Crear Area de Identificando la Con la creacion Personal administrativoy Crear alianzas estratégicas con
oportunidades administracion necesidad y al aliado de una alianza ventas. empresas como clubes, colegios,
de negocio. Area de ventas estratégico. estratégica. etc. Para el aumento de marketing

y el ingreso de nuevos clientes.

Fuente: Elaboracidn propia
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C) Matriz Cuantitativa del Planeamiento Estratégico

Tabla 15:

Matriz cuantitativa del planeamiento estratégico.

ALTERNATIVAS CLAVES
El E2 E3 E4 E5 E6 E7 E8
FACTORES CLAVES PESO CA TCA CA TCA CA TCA CA TCA CA TCA CA TCA CA TCA CA TCA

OPORTUNIDADES

Nuevas normas que se establecen para aumentar el 0.045 3  0.14 3 014 3 014 3 014 3 o0.14 3 014 3 0.14 3 0.14
crecimiento de pequefias y medianas empresas

Introducir nuevos servicios y/o productos al mercado 0.035 3  0.11 2 007 3 011 3 011 2 o0.07 2 0.07 3 0.11 2 0.07

Solicitud de apoyo para confeccidon de prendas para 0.03 3  0.09 2 006 3 009 3 009 4 012 2 0.06 2 0.06 2 0.06
médicos

Aumento del gasto en ropa, a pesar del bajoconsumo 0.04 3  0.12 2 008 2 008 2 008 3 0.12 2 0.08 2 0.08 2 0.08

Crecimiento en la importancia de aspectos como 0.03 4 0.12 3 0.09 2 0.06 2 006 3 0.09 2 0.06 2 0.06 2 0.06
marca y disefio

Tendencias internacionales, gracias a la globalizaciéon. 0.04 2  0.08 2 008 2 008 3 012 2 o0.08 2 0.08 2 0.08 2 0.08

Aumento de la poblacidn estudiantil. 004 2 0.08 2 008 2 008 3 012 2 o0.08 2 0.08 2 0.08 2 0.08

Innovacion de Tl apoya en la logistica y distribucion 0.04 4  0.16 3 012 3 012 3 012 3 0.12 4 0.16 3 0.12 2 0.08
de productos.

Aumento del marketing en redes sociales. 0.04 4 0.16 3 012 3 012 3 012 3 0.12 3 0.12 2 0.08 3 0.12

Aumento en la confianza por parte de los 0.04 2 0.08 4 016 3 012 2 008 2 0.08 3 0.12 2 0.08 2 0.08
consumidores en compras en linea.

Mayor concienciacion de la RSC. 0.03 2 0.06 2 0.06 2 0.06 2 006 4 0.12 3 0.09 2 0.06 2 0.06

Nuevas regulaciones relacionadas al medioambiente. 0.04 3  0.12 3 012 2 008 2 008 3 0.12 2 0.08 3 0.12 3 012

Leyes de seguridad y salud 005 4 0.20 3 015 2 010 2 010 3 0.15 3 0.15 2 0.10 2 0.10

AMENAZAS

Inestabilidad econdmica del pais. 004 1 0.04 1 004 2 008 2 008 2 0.08 2 0.08 1 0.04 2 0.08

Leyes de comercio Exterior 0.03 1 0.03 1 0.03 2 0.06 2 006 2 0.06 2 0.06 2 0.06 2 0.06
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Reglamentos sobre suspension de labores. 0.04 1 0.04 1 004 2 008 2 008 2 0.08 2 0.08 2 0.08 2 0.08
Crisis econémica mundial. 004 2 0.08 2 008 2 008 2 008 2 0.08 2 0.08 2 0.08 2 0.08
Inflacion de los precios y aumento del ddlar. 004 3 0.12 4 016 3 012 2 008 2 0.08 1 0.04 2 0.08 2 0.08
Aumento de la tasa de desempleo en el Perd. 005 2 0.10 2 010 2 010 2 010 2 o0.10 2 0.10 1 0.05 1 0.05
Caida de las ventas en la industria textil del 93% enel 0.05 2 0.10 3 015 3 015 1 005 3 0.5 2 0.10 2 0.10 1 0.05
afio 2020.

Restriccion de las actividades de la comunidad 0.04 2 0.08 3 0.12 2 0.08 2 0.08 3 0.12 2 0.08 2 0.08 1 0.04
educativa.

Restricciones de clubes y asociaciones deportivascon 0.04 2  0.08 2 008 2 008 1 004 2 o0.08 2 0.08 2 0.08 2 0.08
un 40% en espacios cerrados.

Covid-19 como enfermedad profesional dentrodelos 0.03 2  0.06 2 006 2 006 2 006 2 0.06 1 0.03 2 0.06 1 0.03
servidores de la salud

Exceso uso del internet que genera lentitud detodas 0.04 2  0.08 3 012 2 008 2 008 3 0.12 2 0.08 1 0.04 2 0.08
las redes.

Leyes de proteccién ambiental 0.03 2 0.06 2 006 2 006 2 006 2 0.06 2 0.06 2 0.06 2 0.06

Mayor presion en el cumplimiento de las relaciones 0.03 2  0.06 2 006 2 006 2 006 2 0.06 2 0.06 2 0.06 1 0.03
con la produccién y comercializacién de los
productos.

FORTALEZAS

Imagen y prestigio, gracias al producto de calidad que 0.04 4 0.16 2 008 2 008 3 012 2 o0.08 2 0.08 2 0.08 3 0.12
se le oferta al cliente.

Cuenta con proveedores de insumos de calidad 0.03 4 012 3 009 3 009 2 006 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09
Segmentacidon de mercado 0.03 4 0.12 3 0.09 3 0.09 3 009 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09
Fidelizacidn de los clientes (clientes fijos) 0.04 4 0.16 3 012 3 012 3 012 4 0.16 3 0.12 3 0.12 3 0.12
Servicios personalizados 0.04 4 0.16 3 0.12 2 0.08 3 012 3 0.12 3 0.12 3 0.12 3 0.12
Sélida relacién con los proveedores. 0.04 2 0.08 2 008 2 008 2 008 2 o0.08 2 0.08 2 0.08 2 0.08
Proveedores de buena calidad 0.04 4 0.16 3 012 3 012 2 008 3 0.12 3 0.12 3 0.12 3 0.12
Correcto manejo de la gestion de proveedores. 0.03 4 0.12 3 009 3 009 2 006 3 0.0 3 0.09 4 0.12 3 0.09
Estudio de viabilidad econdmica 0.03 2 0.06 2 006 2 006 3 009 2 0.06 2 0.06 2 0.06 3 0.09
Estructura de costos del negocio 0.03 3  0.09 2 006 2 006 3 009 3 0.0 2 0.06 2 0.06 3 0.09
Excelente clima laboral 0.04 2 0.08 2 008 3 012 3 012 3 0.12 2 0.08 2 0.08 2 0.08
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Personal de atencidn al cliente capacitado. 0.04 3 0.12 3 012 3 012 3 012 3 0.12 2 0.08 2 0.08 2 0.08
Talleres para la actualizacidon en el uso de maquinas 0.03 2 0.06 3 009 3 009 3 009 3 0.0 2 0.06 2 0.06 2 0.06
nuevas que sirven para la produccién de prendas.

Informacién confidencial por parte del personal que 0.04 3 0.12 2 008 3 012 2 008 3 0.12 3 0.12 2 0.08 2 0.08
administra las redes sociales y pagina web.

DEBILIDADES

Resistencia al cambio por los colaboradores. 0.04 2 0.08 2 0.08 2 0.08 0.12 2 0.08 2 0.08 0.08 2 0.08
Los proveedores aumentan sus costos 0.04 1 0.04 2 0.08 2 0.08 0.08 0.04 1 0.04 0.04 2 0.08
continuamente.

Falta de actualizacion constante del marketing digital. 0.04 2 0.08 2 008 2 008 2 008 4 o0.16 2 0.08 2 0.08 2 0.08
Perdida de la mercaderia si no se vende el producto. 0.04 2 0.08 2 008 4 016 2 0.08 2 o0.08 2 0.08 2 0.08 2 0.08
Tercerizacidn en la distribucién de sus productos 0.04 2 0.08 2 008 2 008 2 008 2 o0.08 2 0.08 2 0.08 2 0.08
Falta de organizacién de la materia primay control de 0.03 2 0.06 3 009 4 012 1 003 1 o0.03 2 0.06 2 0.06 1 0.03
inventario.

Presupuesto limitado 0.05 2 0.10 2 0.10 2 0.10 2 010 2 0.10 2 0.10 2 0.10 2 0.10
Poca accesibilidad a créditos 0.05 2 0.10 2 010 2 010 1 o005 2 o0.10 2 0.10 2 0.10 2 0.10
Cartera de morosos que afectan las utilidades. 0.04 2 0.08 2 008 3 012 2 0.08 2 o0.08 1 0.04 1 0.04 1 0.04
Falta de capacitaciones para el personal gerencialy  0.03 1 003 2 006 2 006 2 006 2 0.06 2 0.06 2 0.06 2 0.06
marketing

Falta de personal para atencidn al cliente. 0.03 2 006 2 006 3 009 2 006 2 0.06 2 0.06 2 0.06 2 0.06
Baja inversion en tecnologia 0.03 2 006 1 003 3 0.09 2 006 2 0.06 2 0.06 2 0.06 1 0.03
Inexistencia de un software tecnolégico que permita 0.04 2 008 2 008 3 012 2 0.08 2 0.08 2 0.08 2 0.08 2 0.08
tener el inventario actualizado durante el dia.

TOTAL 2.00 4.98 4.71 4.92 4.46 4.98 4.36 4.19 4.14

En la tabla 12 Gracias a esta matriz, se concluyé que se obtuvo 4 estrategias prioritarias, las cuales son: E5 con 4.98 de puntaje, luego E1 con 4.98, también E3 con 4.92,

luego E2 con 4.71, luego E4 con 4.46.

Fuente: Elaboracién Propia
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3. ldentificacion del posicionamiento actual de la empresa de confeccidon

A) Matriz PEYEA

Tabla 16:

Matriz PEYEA

Fuerza Financiera (FF) Ventaja Competitiva (VC)
Facilidad de crédito en los 2 Alta capacidad del producto -2
bancos
Capital de trabajo disponible 2 Trayectoria y prestigio de la -1
por accionistas empresa
Riesgos implicitos del negocio 3 Lealtad de los clientes -3
Pago de clientes por medio 3 Ciclo de vida del producto -3
online y fisica
Flujo de efectivo 3 Transparencia en el proceso de -2

produccion
Estabilidad del Ambienta (EA) Fuerza de la Industria (FI)
Tasa de inflacion -3 Mercado en crecimiento
Cambios tecnologicos -3 Aumenta la competencia en
la industria
Demanda creciente -4 Conocimientos tecnol6gicos
Precio acorde al mercado -2 Promociones
Presion competitiva -3 Potencial de crecimiento
Fuente: Elaboracién Propia
Pag.
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Evaluacién del Analisis PEYEA

EA-15/5=-3
FI 22/5=4.4
FF 13/5=2.6
VC-11/5=-2.2 X: VC+FI =-2.2 + (4.4) = 2.2
Y: FF+EA = -3+ (2.6) =-0.4
Fortaleza Alto
financiera (FF)
'I."__
CONSERVADOR 2 AGRESIVO
A
3_.
2_.
. 1t
Bajo e Alto
'.é.'a.'?.'s.ir).a.'a.'z.ilﬂ 12 3 4 5 6 7 8 9
1+ )
Ventaja _29\’
. Fortaleza de la
competitiva a3t . .
industria (FI)
-4
54
_5__
DEFENSIVO 74 COMPETITIVO
-8
Evp
Bajo

Estabilidad del
entorno (EE)

Figura 22: Matriz Peyea

Fuente: Elaboracion Propia

Finalmente, la recomendacion es seguir estrategias del cuadrante competitivo, tener

una postura competitiva.
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B) Matriz de la Gran Estrategia

Tabla 17:

Matriz de la gran estrategia

La empresa Genuino S.A.C., tiene una
posicion competitiva débil.

Se devaluara su actual enfoque en el
mercado.

No pueden competir con eficiencia y
deben mejorar la competitividad de su
mercado.

Estrategia:

« Desarrollo del mercado.

« Penetraciéon del mercado, mediante
el uso de Estrategias de marketing.

» Desarrollo de productos.

1l v

En la tabla N°14 la empresa Genuino S.A.C. se encuentre en el segundo cuadrante, lo cual
quiere decir que tiene una posicion competitiva débil y aun rapido crecimiento de mercado.
Se devaluara su actual enfoque en el mercado. No pueden competir con eficiencia y deben

mejorar la competitividad de su mercado.

Fuente: Elaboracion Propia

Péag.
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C) Matriz Interna — Externa

Tabla 18:
Matriz Interna - Externa

Totales valores ponderados matriz MEFI

Fuerte Promedio Débil
3,0a4,0 2,0a2,99 1,0a1,99
o
g 3
()] O
z
(42}
wl
[N
wl
=
N
—
S
©
€
wv
@]
T o o
S T 9
o g ~N
© ©
C
c 2 o
o a o \"
wv
(O]
—
o
©
>
wv
Q
o
S8
5
'_
[e2]
= 9
o) -
N
o 5
—

Crecer y construir
Proteger y mantener
Cosechar o desinvertir

MEFI 2.66
MEFE 2.66

En la tabla 15 se puede apreciar que bajo estos valores la empresa se encuentra posicionada
en el cuadrante 5, lo que significa que la empresa debe proteger y mantener, por lo que,
debe aplicar estrategias intensivas para el desarrollo del producto y ganar posicionamiento

en el mercado.

Fuente: Elaboracion Propia
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D) Matriz de Decision Estratégica

Tabla 19:
Matriz de Decision Estratégica

Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa Genuino S.A.C, Trujillo 2020

MATRIZ DE DECISION ESTRATEGICA

ESTRATEGIA ESPECIFICA

ESTRATEGIA
S
ALTERNATIV
AS/INTERNAS

M.
FODA

M.
PEYEA

MIE

MGE

Rlzm- -

Innovar constantemente en el disefio de ropa deportiva con estandares de calidad de acuerdo
con los requerimientos del cliente, con la finalidad de aumentar la diversidad de prendas en
el portafolio de productos de la empresa.

Penetracién de
mercado

Fidelizacién del cliente mediante el uso del branding emocional, asociando el uso de ropa
deportiva con el consumo saludable y el uso de indumentaria mas funcional e informal.
Redisefio de redes sociales, promocion de contenido y envio de correos electronicos a
clientes sobre los productos, descuentos y ofertas.

Penetracion de
mercado
Estrategia
interna

Actualizar y ofertar el portafolio de productos a diario a través de las redes sociales, en
funcién de los pedidos entregados, con la finalidad de captar la atencion de mas clientes.

Penetraciéon de
mercado

Buscar proveedores que cumplan con las normas y estandares de calidad ambiental en la
produccidn de la materia prima

Implementar capacitaciones y charlas semanales de una hora, donde se dialoguen
inquietudes y se acepten sugerencias de mejora de los colaboradores, mejorando el ambiente
laboral amigable, respetando las leyes de seguridad y salud en el trabajo.

Gestionar el inventario mediante el uso de un software, aplicando la técnica de clasificacion
ABC, para que permita tener un registro de stock y una mejor observacion de los productos
en el local y a la vez nos ayude a reorganizar las estanterias en el taller de confeccion.

Estrategia
interna
Estrategia
interna

Estrategia
interna

X X X X

X

X X X X X

Crear alianzas estratégicas con empresas como clubes, colegios, etc. Para el aumento de
marketing y el ingreso de nuevos clientes.

Estrategia
interna

Fuente: Elaboracién Propia
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4. Propuesta de estrategias de marketing para las ventas de la empresa de confeccion

A) Estrategias Retencién y Contingencia

Después de realizar la Matriz Cuantitativa del Planeamiento Estratégico, se pudo observar que las estrategias que se encuentre en el
rango de 4.98 y 4.46, pasaran a formar parte de las estrategias retenidas y las que obtengan un puntaje mas bajo seran estrategias de

contingencia.

Tabla 20:

Estrategias Retenidas

ESTRATEGIAS RETENIDAS

NUMERO DESCRIPCION 7 P DE MARKETING
El Innovar constantemente en el disefio de ropa deportiva con estandares de calidad de - PRODUCTO
acuerdo con los requerimientos del cliente, con la finalidad de aumentar la diversidad de - PROCESO
prendas en el portafolio de productos de la empresa.
E5 Buscar proveedores que cumplan con las normas y estandares de calidad ambiental en la - PROCESO
produccion de la materia prima.
E3 Redisefio de redes sociales, promocion de contenido y envio de correos electronicos a - PROMOCION
clientes sobre los productos, descuentos y ofertas. - PLAZA
- PROCESO
E2 Fidelizacién del cliente mediante el uso del branding emocional, asociando el uso de ropa - PRESENTACION
deportiva con el consumo saludable y el uso de indumentaria més funcional e informal. - PERSONAL
E4 Actualizar y ofertar el portafolio de productos a diario a través de las redes sociales, en - PRODUCTO
funcion de los pedidos entregados, con la finalidad de captar la atencién de mas clientes. - PROMOCION
- PRECIO
- PLAZA

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 21:

Estrategias de Contingencia

ESTRATEGIAS DE CONTIGENCIA

NUMERO DESCRIPCION PPE
MARKETING
E6 Implementar capacitaciones y charlas semanales de una hora, donde se dialoguen inquietudes - PROCESO
y se acepten sugerencias de mejora de los colaboradores, mejorando el ambiente laboral - PERSONA
amigable, respetando las leyes de seguridad y salud en el trabajo.
E7 Gestionar el inventario mediante el uso de un software, aplicando la técnica de clasificacion - PROCESO
ABC, para que permita tener un registro de stock y una mejor observacién de los productos en
el local y a la vez nos ayude a reorganizar las estanterias en el taller de confeccion.
- PROCESO

ES8 Crear alianzas estratégicas con empresas como clubes, colegios, etc. Para el aumento de

marketing y el ingreso de nuevos clientes.

Fuente: Elaboracién Propia
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B) Estrategias y Escenarios

Tabla 22:

Matriz de estrategias y escenarios

Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa Genuino S.A.C, Trujillo 2020

ESTRATEGIAS

ESCENARIOS

RIESGOS

ACCIONES DE MITIGACION

Genuino S.A.C. va a innovar constantemente en el
disefio de ropa deportiva con estandares de calidad de
acuerdo con los requerimientos del cliente, con la
finalidad de aumentar la diversidad de prendas en el
portafolio de productos de la empresa. en la ciudad
de Trujillo, para el afio 2021.

Clientes insatisfechos por
la falta de innovacion en
los productos solicitados
por ellos.

Pérdida de clientes
por falta de
capacidad nuestra en
innovacion de los
productos.

Estar constantemente al pendiente de
las tendencias del momento en el
rubro textil, ofreciendo asi una
atencion exclusiva y personalizada
acorde al tipo de cliente.

Genuino S.A.C. buscara proveedores que cumplan
con las normas y estandares de calidad ambiental en
la produccion de la materia prima

Genuino S.A.C. realizard un redisefio de redes
sociales, promocién de contenido y envio de correos

Proveedores que no
cuenten con materia prima
organica.

Ciberataques a las redes
sociales y extorcién a los
duefios de la empresa, por

Escasez de materia
prima orgéanica, para
la elaboracion de las
prendas.

Pérdida de las redes
sociales, posible
pago por rescate de

Tener una cartera de proveedores de
contacto inmediato con los que se
pueda tener un stock de materia
prima de calidad.

Tener actualizado el software y
hardware de la empresa.

electronicos a clientes sobre los productos, L . . :
descuentos v ofertas P falta de especialista en informacion. Tener una copia de respaldo de
y ' seguridad de la seguridad de manera diaria.
informacion Plan de respuestas a incidentes
No llegar al corazon de Clientes infelices e Contar con un especialista enfocado

Genuino S.A.C., realizara la fidelizacion del cliente
mediante el uso del branding emocional, asociando el
uso de ropa deportiva con el consumo saludable y el
uso de indumentaria mas funcional e informal. en la
ciudad de Trujillo para el afio 2021.

nuestros  clientes  por
ausencia del especialista en
branding emocional.

insatisfechos.

en el branding emocional, para asi
brindar una experiencia agradable al
cliente y que se quede con la
confianza de que se esté llevando un

producto unico.
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Genuino S.A.C va a actualizar y ofertar el portafolio
de productos a diario a través de las redes sociales, en
funcidn de los pedidos entregados, con la finalidad de
captar la atencion de mas clientes de la ciudad de

Trujillo, para el afio 2021

Genuino S.A.C,,

poseerd un ambiente

laboral

amigable, implementando capacitaciones y charlas

semanales de una hora,

donde se dialoguen

inquietudes y se acepten sugerencias de mejora de los
colaboradores, respetando las leyes de seguridad y
salud en el trabajo de los colaboradores en la ciudad

de Trujillo, para el afio 2021.

Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa Genuino S.A.C, Trujillo 2020

Mal manejo de las redes
sociales.

Falta de compromiso por
parte de los colaboradores
de la empresa en la
asistencia de los talleres.

Clientes
desinformados sobre
los productos o
arreglos nuevos de
nuestra empresa.

Diferencias entre los
empleados de la
empresa.  Posibles
despidos.

Actualizar el contenido de las redes
sociales, subir fotos de los productos
y arreglos que son solicitados por
nuestros clientes, para que de esa
manera mas personas puedan
conocernos y ver la variedad y
calidad de productos que ofrece.
Realizar un taller para los empleados
una vez por semana, donde ellos
puedan conversar, interactuar, jugar
y compartir sus emociones, para que
de esa manera la confianza entre
ellos se incremente.

Genuino S.A.C., va a gestionar el

inventario

mediante el uso de un software, aplicando la técnica
de clasificacion ABC, para que permita tener un
registro de stock y una mejor observacion de los
productos en el local y a la vez nos ayude a
reorganizar las estanterias en el taller de confeccion
queda en la ciudad de Trujillo, para el afio 2021.

Mal manejo del inventario
en la empresa.

Falta de espacio en
los estantes de la
empresa.  Clientes
incbmodos por la
aglomeracién de
peluches.

Aplicar la técnica ABC en los
inventarios, para que de esa manera
se logre mantener un mejor control
del espacio en nuestro local.

Genuino S.A.C, creara alianzas estratégicas con
empresas como clubes, colegios, etc. Para el aumento
de marketing y el ingreso de nuevos clientes, en la
ciudad de Trujillo, para el afio 2021.

Manejo inadecuado de
control del stock de los
productos.

Falta de productos al
momento de realizar
los pedidos
solicitados por los
clientes.

Mantener un registro del stock de los
productos para que de esa manera se
logre tener a detalle la cantidad de
productos existentes y a la vez de
cuantos productos falta.

Fuente: Elaboracion Propia
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C) Resistencia, Riesgo y Accion de Mitigacion

Tabla 23:

Matriz de resistencia, riesgo y accion de mitigacion.

RESISTENCIA/ LIMITACION

RIESGO IDENTIFICADO

ACCION DE MITIGACION

Falta de claridad de las estrategias a
implementar en el proyecto por parte de
los empleados de la empresa.

Falta de comunicacién con el personal
por el cual generan comentarios entre los
colaboradores.

Falta de compromiso para el cambio
organizacional, ya que estan
acostumbrados a trabajar en su zona de
confort.

Retraso en el trabajo de los empleados
por falta de informacion de las tareas a
realizar.

Conflicto de intereses entre el personal y
el encargado de la empresa.

Perdida de ingresos por el mal

desempefio de los empleados.

Pérdida de motivacion y satisfaccion
laboral, disminucién de la creatividad.

Implementar el proyecto en forma gradual para aminorar
los errores que se puedan cometer por el cambio, de esta
manera el personal tendra mas tiempo para la adaptacion y
se aminoraré el estrés de aprender todo rapidamente.

Comunicar el cambio que se estaria implementando,
realizando reuniones semanales informativas antes de poner
en ejecucion el proyecto.

Incrementar la participacion de los colaboradores para que
puedan emitir su punto de vista, asi se lograra aclarar puntos
que tal vez no estaban con claridad.

Apatia por algunos empleados

Desercion  del personal y baja
productividad laboral, por falta de
motivacion y resistencia al cambio

Explicar el motivo por el cual se esta realizando el cambio,
dandole razones al personal, motivandolos, logrando su
compromiso para que sea un cambio exitoso.

Resistencia a la implantacion de
tecnologia para facilitar la ejecucion de
los procesos

Empleados no se acoplan a la
implementacion de tecnologia

Capacitar al personal sobre la tecnologia que se va a
implantar, llevar un control del avance de este cambio,
darles un feedback de su progreso en las reuniones
semanales, otorgandoles una recompensa por el avance de
su meta mensual.

Falta de capital para la implementacion
de los cambios en la organizacion.

Sobrecostos, falta de evaluacion
financiera, disponibilidad de recursos

Evaluar de manera eficaz los gastos que se van a realizar
para solicitar préstamos a una entidad bancaria.

Fuente: Elaboracion Propia
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D) Matriz de Estrategia vs Objetivos de Largo Plazo

Tabla 24:

Matriz de Estrategias vs Objetivos a Largo Plazo

ESTRATEGIAS ESPECIFICAS OLP 1: OLP2: OLPa3: OLP4: OLP5:
Incrementar Aumentar el Incrementar la Aumentar la Reducir en un 10% de
un 30% las indice de cartera rentabilidad en satisfaccion del los costos anuales,
ventas cada de clientesenun un 15% anual cliente enun20% mediante la
6 meses. 50% para el aflo constante al trimestralmente  optimizacion del

2022. 2022. para llegar a mas proceso logistico para el
usuarios. afio 2022.

Innovar constantemente en el disefio de ropa X X X X

deportiva con estandares de calidad de

acuerdo con los requerimientos del cliente,

con la finalidad de aumentar la diversidad de

prendas en el portafolio de productos de la

empresa.

Buscar proveedores que cumplan con las X X X X X

normas y estandares de calidad ambiental en

la produccion de la materia prima.

Redisefio de redes sociales, promocion de X X X

contenido y envio de correos electrénicos a
clientes sobre los productos, descuentos y
ofertas.
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Fidelizacion del cliente mediante el uso del X X X X
branding emocional, asociando el uso de ropa

deportiva con el consumo saludable y el uso

de indumentaria mas funcional e informal.

Actualizar y ofertar el portafolio de productos X X X X
a diario a través de las redes sociales, en
funcién de los pedidos entregados, con la
finalidad de captar la atencion de mas clientes.

Implementar  capacitaciones 'y charlas X X X
semanales de una hora, donde se dialoguen

inquietudes y se acepten sugerencias de

mejora de los colaboradores, mejorando el

ambiente laboral amigable, respetando las

leyes de seguridad y salud en el trabajo.

Gestionar el inventario mediante el uso de un X X
software, aplicando la técnica de clasificacion

ABC, para que permita tener un registro de

stock y una mejor observacion de los

productos en el local y a la vez nos ayude a

reorganizar las estanterias en el taller de

confeccion

Crear alianzas estratégicas con empresas X X X X
como clubes, colegios, etc. Para el aumento de
marketing y el ingreso de nuevos clientes.

Fuente: Elaboracion Propia

Pag.

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacon, G. 134



1

UNIVERSIDAD
PRIVADA/
DEL NORTE

Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa
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E) Cuadro de Objetivos Estratégicos y Objetivos Especificos

Tabla 25:

Cuadro de objetivos estratégicos y especificos.

OBJETIVO ESTRATEGICO

OBJETIVO ESPECIFICO

Incrementar un 30% las ventas cada 6

Aumentar en un 10% las ventas en 3 meses

meses. para el 2021.
Realizar promociones para atraer nuevos
clientes.

Aumentar el indice de cartera de Incrementar un 15% la cartera de clientes para

clientes en un 50% para el afio 2022.

Incrementar la rentabilidad en un 15%

anual constante al 2023.

Aumentar la satisfaccién del cliente en
un 20% trimestralmente para llegar a

Mas usuarios.

el 2021.

Para el 2021, amentar en un 25% la visita de

clientes potenciales.

Administrar bien los gastos de la emprar al
2021.

Analizar el grado de capacidad para la fuerza
de ventas de la empresa y poder medir su
efectividad.

Brindar productos y servicios de calidad.

Innovar el disefio de los productos de acuerdo

con lo solicitado por el cliente.

de

anuales, mediante la optimizacion del

Reducir en un 10% los costos

proceso logistico para el afio 2022.

Realizar alianzas con proveedores para reducir

en un 5% los costos de insumos.

Fuente: Elaboracion Propia

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacon, G.

Péag.
135



1

Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa

UPN Genuino S.A.C, Trujillo 2020
Btz
F) Matriz OMEI
Tabla 26:
Matriz OMEI
VISION OBJETIVOS ESTRATEGIAS MISION INDICADORES

Incrementar Reuniones mensuales NUmero de ventas
un 30% las de retroalimentacion de del afo actual -
ventas cada 6 las ventas. NUmero de ventas

Ser la empresa meses. Ofrecer menores Somos  una del afio anterior /

elegida por precios a comparativa €mpresa Total de ventas del

nuestros de su competencia. peruana que afo actual.

productos y elabora ropa

servicios,  con  Aumentar el Capacitar a nuestros deportiva de Nivel de visitas en

calidad indice de trabajadores paraqueal a mejor el afio actual -

garantizada para cartera ~ de momento que el cliente Calidad y con Nivel de visitas del

poder asi lograr clientes en un solicite un producto, 12 MEJOr  afio anterior / Total

ser una de las 509 para el nuestros colaboradores tecnologia; de visitas del afio

empresas textiles  afip 2022. puedan disefiar el trabajamos actual.

deportivas maés modelo  segin lo C€on  marcas

representativas a solicitado  por el deportivas

nivel  regional cliente, lo que le darfa reconocidas

obteniendo  un calidad a nuestro para  poder

gran producto y se ganarfa la  distribuir - sus

pOSlClonamlentO confianza del cliente. accesorios,

de marca en el Aumentar la Tratarlos con respetoy Para NUmero de

mercado, gracias satjsfaccion confianza al momento €MPresas, seguidores

a NUestro del  cliente que escriben a nuestras  clubes actuales en redes

compromiso, para obtener redes sociales para deportivos, sociales - NUmero

responsabilidad  yn maximo de informarse sobre algin Organizacione  de sequidores en

social 'y el 35 estrellas producto que deseen S Y COl€gios; redes  del afio

cuidado  del ¢p redes adquirir y comentarles Puscamos la pasado / Total de

medio ambiente.  sociales para sobre las proximas Satisfaccion  sequidores del afio
elafio 2021.  ofertas o promociones del cliente. actual.

que tendré la empresa.

Reducir en un

Reduccién de costos

NUmero de costos

5% de los mediante la actuales - Numero
costos optimizacion de de costos del afio
anuales, recursos no necesarios, pasado / Total de
mediante  la reduciendo asi el costos del afo
optimizacion  tiempo de actual.
del  proceso procesamiento y
logistico para ejecucion de tareas en
el afio 2022. el almacenaje.

Fuente: Elaboracién Propia

Péag.
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G) Mapa Estratégico

o )
Perspectiva Financiera _—* | Incrementar un 30%
Incrementar la las ventas cada 6 Reggsil(;’s|03

,ﬂ){Q rentabilidad
N — ‘\ A\ V Y,
/~ Perspectiva Clientes \ N )

Aumentar el indice de

+ )

+ i i° cartera de clientes mfﬁgﬂmﬁsmﬁr Hlnalm }
\ LT - \ / )

[ Mejorar el nivel de rendimiento laboral
Perspectiva de Aprendizaje |
i Contar con personal Incrementar el Innovar y
- capacitado comnromicn laharal desarrollar
|

Figura 23: Mapa Estratégico

Fuente: Elaboracion Propia

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G. Pfgg7'



UNIVERSIDAD
PRIVADA/
DEL NORTE

H) Cuadro de Mando Integral

Tabla 27:

Balance Scorecard

Estrategias de Marketing para las ventas en la empresa Genuino S.A.C, Trujillo 2020

CUADRO DE MANDO INTEGRAL

PERSPECTIVA OBJETIVO INICIATIVA  INDICADOR FORMULA FRECUENCIA
FINANCIERA Incrementar  un Gestionar el Margen neto de Utilidad neta anual/ Meses de trabajo ~ Semestral
30% las ventas margen de utilidad
cada 6 meses utilidad
Reducirenun 10% Controlar los indice de Ventas totales/ Costo de recursos Anual
de los costos gastosenbasea productividad utilizados
anuales, mediante la
la optimizacion del productividad
proceso logistico
para el afio 2022.
Incrementar la Contactar mas Total de ventas  Total, de ventas actual —total de ventas Anual
rentabilidad en un clientes de mes anterior
15% anual potenciales
constante al 2023.
CLIENTES Aumentar la Cumplirconlas Tasa efectiva de Clientes satisfechos Trimestral

satisfaccion de los
clientes en un 20%
trimestralmente
para llegar a mas
usuarios.

necesidades del
cliente

clientes
satisfechos

Total de clientes encuestados

Ordinola Rojas, E., Zavaleta Chacén, G.
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Aumentar el indice Hacer Ndmero de Clientes frecuentes Anual >=70%
de cartera de seguimiento a clientes Total de clientes registrados x 100

clientesen un 50% los clientes mas fidelizados

para el afio 2022.  frecuentes

PROCESOS Mejorar el nivel de  Medir el Nivel de Mensual >80%
rendimiento desempefio de rendimiento de Puntaje de evaluaciéon realizada
laboral las personas e competitividad Resultado esperado *

identificar sus
fortalezas y
oportunidades

de mejora.
APRENDIZAJE Contar con Hacer Porcentaje de Personal capacitado Trimestral >71%
Y personal seguimiento a personas Total de personal x 100 <85%
DESARROLLO capacitado los capacitadas
colaboradores
por areas
Innovar y Gestionar la Variacion ((Productos disefiados en el semestre Semestral 30%
desarrollar investigacion y porcentual de actual- productos disefiados en el
desarrollo productos semestre anterior) /productos
dentro de la disefiados disefiados en el semestre anterior)
empresa *100
Incrementar el indice de la % de motivacion % de motivacion y satisfaccion por Semestral >80%
compromiso satisfaccion del y satisfaccion por empleado
laboral personal empleado
Fuente: Elaboracion Propia
Pag.
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1) Matriz Causa — Efecto para la identificacién y evaluacion del impacto social y ambiental de la investigacion en la organizacion.

Tabla 28:

Matriz de Causa — Efecto del impacto social y ambiental.

FASE DE FUNCIONAMIENTO

FACTORES
AMBIENTALES Y
SOCIALES

ACCIONES MEDIDAS DE CONTROL RECOMENDADAS

P. GESTION DE
P. DE CORTADO
P. DE BORDADO
P. DE DETALLES
FINALES

P. DE DESPACHO
DE PRODUCTO.
SIGNIFICATIVO
(o

PEDIDO
CONFECCION

P. DE

CUALIDADES MAS IMPACTANTES

1. SUELO merma sobrante * 1. Programa de limpieza y desinfeccién al momento de
2. AGUA Agua subterranea -3 reCIblr la mercancia.
Disponibilidad Ficha de wverificacion para corroborar el
Uso (lavar mallas de .;E cumplimiento de las condiciones requeridas.
pintura y ropa) 3. Programa de limpieza a la maquinaria, mesas,
Calidad -4 estantes y pisos del area de todo el polvo producto del
Afluente proceso de corte.
3. AIRE Calidad (Particulas) _9 4. Mpnitoreo al personal con las condiciones
Nivel de polvo g requeridas. :
. g 5. Capacitacion al personal involucrado en todo el
Nivel de ruidos -4 proceso de produccion.
(maquinaria)
Nivel de olores (pintura)
Clima 0
4. Energia eléctrica 1. Control de encendido y apagado

ELECTRICIDAD

control de amperaje para cada equipo.
2. Mantenimiento periddico y preventivo de la
maquina monitoreo de calibre de maquinaria

Pag.
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5. FLORA Arboles -4 1. Establecer patrones precisos para el correcto corte en

Arbustos -5 las telas y evitar las mermas.
2. Reutilizar la merma sobrante en nuevas prendas para
evitar desperdicios.

6. POBLACION 6.1. Aspectos humanos 0 1. Capacitar al personal sobre medidas de proteccion de
Calidad de vida o la seguridad y salud en el trabajo.
Seguridad -1 2.Controlary reducir al minimo el peligro y/o riesgo, con
Salud .4 un disefio adecuado de sistema de trabajo seguro.

3. Verificar continuamente su equipo epps de los
trabajadores como implementar un ambiente ergonémico
en todas las areas del proceso de produccion.
6.2. Poblacionales 0
Estructura ocupacional 1 1 1 1 1 5
6.3. Educacionales 0 1. Mejorar la redaccion de los perfiles laborales para el
Construccién de conocimientos 1 2 2 5 reclutamiento de los puestos faltantes.
6.4. Economia 0 2. Implementar técnicas de reclutamiento y seleccion
Generacion de empleo 3 2 2 2 2 2 13 del personal calificado.
Nivel de renta personal 2 2 1 2 1 2 10 3. Prestar bonificaciones al personal por su desempefio.
Nivel de renta municipal 2 1 2 1 2 1 9
Actividades comerciales 3 2 2 2 2 2 13
LEYENDA

IMPACTO POSITIVO

IMPACTO NEGATIVO

Critico

Severo

Muy Significativo

Significativo

Poco Significativo

Fuente: Elaboracion Propia
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= 5, Realizacion de una proyeccion de los costos de la empresa de confeccion

Tabla 29:

Proyeccion de costos de la empresa

ITEMS MONTO
Compra de equipos de computo (2) S/3600
Router de internet TP Link T1-R470T S/120
Compra de licencias de Excel S/ 280
Capacitador excel S/ 700
Honorarios por instalacién de software, utilidades y aplicaciones S/ 500
Capacitacion en marketing por redes sociales S/ 1300
TOTAL DE COSTOS S/ 6500
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
ANO 0 1 2 3 4 5 Total
Ingresos / Ahorros S/4000 S/ 4000 S/ 4000 S/ 4000 S/ 4000 S/ 20,000
Egresos (Inversion -S/ 6500 -S/ 6500
Inicial)
Saldo -S/ 6500 S/4000 S/ 4000 S/ 4000 S/ 4000 S/ 4000 S/ 13,500
COK 15%
ANO 0 1 2 3 4 5 TOTAL
VAN -S/ 6500 S/ 3478 S/3,025 S/ 2,630 S/2,287 S/ 1,989 S/ 2,837.24
VAN S/ 2837
ANO 0 1 2 3 4 5 TOTAL
TIR -S/ 6500 S/ 2,588 S/ 1,674 S/1,083 S/ 701 S/ 453 S/ 0
TIR 55%
Fuente: Elaboracion propia
Pag.
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Interpretacion

Cuando el VAN es mayor a 0, como se muestra en la proyeccion realizada
anteriormente, quiere decir que conviene ejecutar la propuesta en estudio, por
lo que, con los resultados obtenidos en el VAN, que son de 2837 soles,

significa que se ha conseguido sacar una ganancia.

Debido aque la TIR (Tasa Interna de Retorno) es de 55% por lo que, es mayor
que el COK (Costo de Oportunidad de Capital) el cual es de 15%, quiere decir
que la propuesta es rentable, por lo cual el periodo de retorno de inversion

seria en 1 afio con 8 meses.
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