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RESUMEN 

La presente investigación tiene como objetivo diseñar un plan de marketing que se 

ajuste a los requerimientos de la comercializadora y distribuidora Avícola Mabel durante el 

2021, debido a que es de gran utilidad para comprender la situación actual y verificar los 

recursos que posee para satisfacer las necesidades existentes en el mercado. La investigación 

presenta un enfoque mixto, de alcance descriptivo, corte transversal y diseño propositivo no 

experimental, cuya población son el gerente y 5 expertos de áreas de la empresa Avícola 

Mabel. Como técnicas de recojo de información se utilizaron la entrevista y la ficha de 

información documental. Se obtuvo como resultado un plan de marketing que destaca como 

principales fortalezas, la supervisión de las actividades y posicionamiento. Por otro lado, 

incluye estrategias como: diferenciación e incremento de ventas, así como decisiones 

operativas: la optimización de las rutas de reparto, innovación del sistema y campañas de 

promoción de ventas. La inversión es de S/.  48,600.00 y muestra un diagrama de Gantt y un 

Balance ScoreCard en base a las acciones de marketing. Como conclusión, se obtuvo que se 

debe diseñar un plan de marketing para la compañía porque es una herramienta fundamental 

que ayuda a la toma decisiones en base al entorno de Avícola Mabel.  

 

PALABRAS CLAVES: Plan de marketing, marketing estratégico, marketing operativo.  
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CAPÍTULO I: INTRODUCCIÓN 

La globalización ha permitido que el cliente de hoy acceda a mayor cantidad de 

información y esto lo hace cada vez más exigente. En la actualidad, los responsables de 

marketing deben preocuparse por su planificación estratégica, debido a que las necesidades 

de los clientes la determinan. Las estrategias de cartera, segmentación y posicionamiento se 

convierten en cuestiones clave; la competencia se intensifica y la innovación acelera. Ahora 

resulta imposible ofrecer productos que el mercado no necesite y es imprescindible actuar 

en función de lo que los clientes esperan de la empresa (Sainz de Vicuña, 2018). Las 

empresas deben centrar sus esfuerzos en conocer el entorno, las necesidades y exigencias de 

los clientes, para ello, se procede al desarrollo del plan de marketing. Este documento resume 

las decisiones estratégicas, los objetivos de marketing y la información relevante del 

mercado. 

 Kotler & Keller (2016), señalan que el plan de marketing proporciona dirección a 

las empresas, brinda enfoque para la marca o producto y sirve para informar a los 

participantes internos y externos de la organización sobre las metas de marketing y la forma 

de alcanzarlas. Esto significa el plan de marketing es una guía para el cumplimiento de 

objetivos de marketing en todos los departamentos. Además, Westwood (2016) asegura que 

“el plan de marketing es un elemento clave en la planificación empresarial. Identifica las 

mejores oportunidades de negocio y describe cómo penetrar, captar y mantener posiciones 

en los mercados identificados”. Así que, para alcanzar nuevas oportunidades es fundamental 

conocer las necesidades y exigencias del mercado, de esta forma, los productos y servicios 

de las empresas tendrían mayor aceptación.  

Todavía existen empresas que no implementan el plan de marketing como parte de 

su planificación empresarial. Esto las coloca en una situación desfavorable, ya que pierden 

las oportunidades de reducir las deficiencias en el mix de marketing y de abarcar nuevos 

segmentos de mercado. Por medio de un plan de marketing, los miembros de la organización 

podrían comprometerse en lograr las metas, mediante un control estratégico, pero las 

empresas que no lo implementan, perderían dirección. Si se mantienen en esa situación, la 

competencia estará un paso más adelante y como consecuencia, estas empresas reducirán su 

participación en el mercado, lo que impactará de forma negativa en las ventas y en el margen 
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de utilidad.  Además, el consumidor es cambiante, por lo que, es necesario que las empresas 

se actualicen y mejoren sus estrategias constantemente. 

El presente trabajo de investigación es conveniente para la comercializadora y 

distribuidora Avícola Mabel debido a que el plan de marketing mejora la dirección 

empresarial, ayuda a encontrar nuevas oportunidades, a optimizar sus recursos y a reducir 

costes. Dentro del plan se pueden trazar objetivos relacionados a la rentabilidad, al mercado, 

a la marca y a la ampliación de cartera de clientes. Según Rivera y López (2007), a nivel 

estratégico, el plan de marketing orienta las decisiones, reduce los costes de publicidad y de 

control de personal, además, sirve como medio para conseguir un posicionamiento interno y 

externo, mientras que, a nivel operativo, ayuda a coordinar el marketing y las áreas 

funcionales, convirtiéndose en una herramienta de planificación de los esfuerzos de toda la 

organización (p.235). El plan de marketing reúne información sobre el entorno, lo que ayuda 

a la empresa a comprender mejor su situación y verificar los recursos que posee para 

enfrentar y satisfacer de la mejor manera las necesidades existentes en el mercado. 

De otro lado, existe un beneficio directo para la comercializadora y distribuidora 

Avícola Mabel, ya que por medio del análisis y diagnóstico situacional se detectaron las 

oportunidades de mejora como el crecimiento del sector avícola, financiamiento del estado, 

bioseguridad y nuevas regulaciones que ayuden a los microempresarios las cuales tienen un 

puntaje ponderado de 0.10 y una calificación de 4 indicando que son potenciales 

oportunidades para la empresa (ver anexo 12), tomadas en cuenta para proponer objetivos, 

estrategias y acciones que incrementen la competitividad de la empresa en el mercado. 

Gracias al uso de herramientas como AMOFHIT (ver anexo 13) se identificaron las 

principales debilidades dentro de la organización relacionadas con: la planificación 

estratégica y control, la organización en el área de ventas, la falta de implementación de 

actividades relacionadas a promoción, publicidad y procesos postventa. 

A continuación, se presentan los antecedentes. Para ello, se revisaron otros estudios 

relacionados a plan de marketing. A nivel internacional, se puede mencionar a Gutiérrez 

(2020) busca diseñar un plan de marketing para una comercializadora de ropa de Guayaquil 

en donde se concluye que el diseño del plan permite el incremento de ventas basados en 

aspectos como la capacitación constante del equipo de ventas, promociones segmentadas en 

redes sociales y correctas estrategias con respecto al precio. La investigación es relevante 

porque dentro del trabajo de campo los expertos resaltaron la importancia de un plan de 
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marketing para la sostenibilidad y crecimiento del negocio, asimismo, el plan presenta una 

solución a las necesidades de los clientes lo que permite el cierre de ventas e incremento de 

estas. Por su parte, Castillo y Marín (2019) proponen, de manera similar, diseñar un plan de 

marketing para la empresa comercializadora de la ciudad de Pereira. La conclusión del 

estudio es que se pudo desarrollar una propuesta estratégica que permitiera contrarrestar las 

debilidades y amenazas, incrementar la cartera de clientes y mejorar sus niveles de 

rentabilidad que se refleje en el mediano plazo en la consolidación de la empresa en el 

mercado. El estudio es relevante para la investigación debido que el plan de marketing 

identificó que debe existir una relación entre los factores calidad- precio para aumentar el 

número de ventas. Del mismo modo identificó las debilidades como: falta de control, 

planificación y publicidad las cuales, son un problema fundamental que también presenta 

nuestra unidad de estudio Avícola Mabel, por lo cual se deben aplicar estrategias para definir 

objetivos y medir en base a los análisis financieros y se debe hacer un seguimiento de la 

evaluación histórica de ventas, rentabilidad, endeudamiento y rotación de depósito como 

mecanismo de la evaluación de gestión. También, Castillo (2019) quien ha investigado sobre 

el plan de mercadeo, cuyo objetivo principal fue el de desarrollar un plan con la finalidad de 

definir estrategias para incrementar las ventas en una avícola de Cali. Entre las conclusiones 

se puede observar que se plantearon estrategias para fortalecer la promoción y fuerza de 

ventas. Esta investigación es importante porque plantea la utilidad de un plan de marketing 

como herramienta para crear y pronosticar estrategias para el crecimiento de ventas ya que 

se evidenció las deficiencias de avícola el Bucanero, en promoción y mercadeo.  A la vez 

brinda estrategias aplicables en un escenario avícola las cuales son: la ampliación del 

portafolio de la empresa extendiendo sus ventas a diferentes líneas de productos, la mejora 

del servicio al cliente con tiempos de respuesta óptimos y soluciones oportunas para la 

fidelización, las cuáles se implementan con controles pertinentes del plan para 

monitorearlos. 

De manera similar, se han encontrado investigaciones locales como la de Colona y 

Orbegoso (2015) quienes proponen como objetivo diseñar un plan de marketing para 

incrementar el nivel de ventas de una empresa comercializadora. Como conclusión, se señaló 

que el nivel de ventas y el plan de marketing evidencian un funcionamiento consecuente, 

asimismo, se determinó que la empresa debe reorientar sus estrategias para mejorar en sus 

puntos débiles con la finalidad de poder incrementar sus ventas. La investigación es 
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importante porque pudo determinar el potencial de la empresa para encauzarse en la 

implementación de estrategias que generen valor y relaciones rentables, con la finalidad de 

incrementar las ventas. 

Es importante destacar algunas nociones relevantes sobre la variable en estudio. 

Partimos precisando que el plan de marketing es un elemento clave para la planificación 

empresarial. Identifica las mejores oportunidades de negocio para la empresa y describe 

cómo penetrar, captar y mantener posiciones en los mercados identificados (Westwood, 

2016, p.15). Además, Kotler & Keller (2012) mencionan que el plan de marketing “es el 

instrumento central para dirigir y coordinar el esfuerzo de marketing; el cual opera en dos 

niveles: estratégico y táctico” (p.36). Esta herramienta presenta una serie de condiciones: 

tienen un carácter formal, su contenido debe estar sistematizado y estructurado y ser fruto 

de una tarea de reflexión y análisis y determinan los campos de actuación, responsables y 

procedimientos de control y evaluación (Gonzales, 2016, p.8). También, los beneficios de la 

aplicación de esta herramienta son: a) Reducción de costos al mínimo, a causa del énfasis 

que le imprime a la operación eficaz y sólida, sustituye la actividad inconexa por un esfuerzo 

dirigido y conjunto, un flujo desigual de trabajo por un flujo uniforme y los juicios 

irreflexivos por las decisiones meditadas (Arellano, 2010, p.98) ; b) Planificación 

estratégica, según (Benítez, 2012, p.67) hace referencia a un trabajo de manera organizada 

y precisa, con orden y coherencia orientados a los objetivos organizacionales. Esto le otorga 

flexibilidad ante posibles variaciones y la optimización de recursos de la empresa y c) Mejora 

en la toma de decisiones, ya que el plan de marketing reúne información valiosa interna y 

externa, la cual sirve como punto de partida para que los líderes de equipos o directivos 

puedan tomar mejores decisiones. 

Del mismo modo, según Sainz de Vicuña (2011) el plan de marketing presenta tres 

dimensiones: En primer lugar, el análisis y diagnóstico de la situación en la organización, 

que se realiza con la finalidad de conocer cómo se encuentra la empresa en un momento 

determinado, para ello se analiza el entorno interno y externo en el que se desenvuelve. Sobre 

todo, para realizar este análisis es necesario contar con datos pasados, presentes y futuros 

(Sainz, 1993, p. 2). Además, otro aspecto importante lo conforma un cuadro de la situación 

actual de la empresa u organización, permitiendo obtener un diagnóstico preciso que permita 

en función de ello tomar decisiones para controlar las debilidades, enfrentar las amenazas y 

aprovechar las oportunidades utilizando las fortalezas de la compañía. Finalmente, establece 
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la relación que existe entre la empresa con sus clientes, proveedores, intermediarios y la 

competencia (Salgado, 2006, p.15). En segundo lugar, las decisiones estratégicas de 

marketing son los objetivos y estrategias de marketing las cuales son las más trascendentales 

en un plan de esta naturaleza, aunque a corto plazo sean las que menos resultados visibles 

presentes al igual que en cualquier decisión estratégica de carácter empresarial, político, 

personal, social, económico, entre otros (Sainz de Vicuña, 2018). Cabe destacar que, una 

buena estrategia de marketing debería de integrar: los objetivos de marketing de una 

organización, las políticas, las secuencias de acción (tácticas) dentro de un todo coherente. 

En tercer lugar, las decisiones operativas de marketing son los planes de acción, el 

presupuesto de marketing y la cuenta de explotación previsional que a corto plazo son las 

que más resultados visibles presentan (Sainz de Vicuña, 2018). Por lo que incluye el plan de 

acción, el cual detalla la forma en que las estrategias de marketing se convertirán en 

programas de acción específicos que contestan las siguientes preguntas: ¿Qué se hará ?́ 

¿Cuándo se hará ?́ ¿Quién se encargará de hacerlo? ¿Cuánto costará? (Kotler & Armstrong, 

2012, p. 55). Del mismo modo, el presupuesto se convierte en la base de los planes de 

desarrollo y calendarios para la adquisición de materiales, producción, contratación de 

personal y operaciones de marketing (Editorial Vértice, 2007, p.5). Por cuarto y último lugar, 

el control del plan de marketing debe estar en constante revisión de los resultados por cada 

periodo. Algunos controles incluyen planes de contingencia. Esta muestra los pasos que debe 

dar la dirección en función de distintos acontecimientos adversos, como pueden ser huelgas 

o guerras de precios (Editorial Vértice, 2007, p.5). Es decir, incluye establecer evaluar y 

comparar estándares de desempeño y, en caso de ser necesario, emprender acciones 

correctivas para reducir las discrepancias entre el desempeño deseado y el real, por lo cual 

estos deben estar relacionados con los objetivos que se expresaron antes en el plan. (Ferrell 

& Hartline, 2011, p. 46). 

En este orden de ideas podemos plantear la pregunta de investigación: ¿Cuál es el 

diseño de un plan de marketing que se ajuste a los requerimientos de la comercializadora y 

distribuidora Avícola Mabel durante el 2021? 

Por ello, es necesario plantear el objetivo general de la investigación, el cual es 

siguiente: Diseñar un plan de marketing que se ajuste a los requerimientos de la 

comercializadora y distribuidora Avícola Mabel durante el 2021. 

De la misma forma, se plantean los objetivos específicos de la investigación: 
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- Diagnosticar la situación actual de la comercializadora y distribuidora Avícola 

Mabel durante el 2021. 

- Determinar las decisiones estratégicas de marketing para la comercializadora y 

distribuidora Avícola Mabel durante el 2021. 

- Determinar las decisiones operativas de marketing para la comercializadora y 

distribuidora Avícola Mabel durante el 2021. 

- Determinar las herramientas para el control de los resultados obtenidos por mes. 
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CAPÍTULO II: METODOLOGÍA 

Ante todo, el presente trabajo tiene un enfoque mixto debido a que se desea obtener 

una percepción más completa del problema y esto se logra al complementar los resultados 

de las técnicas cualitativas y cuantitativas (Hernández, Fernández y Baptista, 2017).  Es 

decir, que para esta investigación se utilizaron métodos cualitativos para el brindar un 

diagnóstico situacional de la empresa y se utilizaron herramientas cuantitativas que dieron 

como resultados indicadores que reflejen los antecedentes de la comercializadora y 

distribuidora Avícola Mabel.  El diseño es propositivo, el cual permite conocer la situación 

de la empresa puesto que, desarrolla y se presentan propuestas. También, es no experimental, 

según Toro y Parra (2006), los diseños no experimentales de investigación son aquellos que 

se realizan sin manipular deliberadamente las variables. Asimismo, el corte de investigación 

es transversal, dado a que el estudio se realizará en un periodo de tiempo determinado, el 

cual es el año 2021 y no se realizarán estudios constantes a través del tiempo ya que solo se 

hace en una misma medición (Hurtado y Toro, 2007, p.150). Del mismo modo, el alcance 

de la investigación es descriptivo, debido a que busca especificar las propiedades, las 

características y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier 

otro fenómeno que se someta a un análisis, con el fin de establecer su estructura o 

comportamiento (Gallardo, 2017). Dentro del plan de marketing se describirán cada una de 

las etapas: análisis de la situación, decisiones estratégicas y actividades que permitan la 

mejora, con el fin aprovechar las oportunidades de negocio basadas en los resultados del 

estudio a los clientes. Por otro lado, la investigación presenta una población finita, puesto 

que se conoce el número exacto de los elementos que constituyen para el estudio, asimismo, 

para la muestra se estableció el criterio de inclusión los cuáles son seis de los colaboradores 

jefes de la empresa Avícola Mabel. 

A continuación, las técnicas empleadas fueron: una entrevista a expertos, la cual es 

una conversación con profesionales de una rama de actividad, prescriptores de productos o 

con elites políticas (Anduiza, Crespo y Méndez, 2009). Esta fue aplicada al gerente de la 

empresa Avícola Mabel S.A.C con la finalidad de reunir información para el análisis interno 

y como instrumento se empleó la guía de preguntas en función al tema de trabajo, objetivos, 

etc. (Barragán et. al, 2003).  La segunda técnica fue el diagnóstico situacional para lo cual 

se utilizaron instrumentos como: Dashboard, PESTEL, 5 fuerzas de Porter, MPC, MEFE, 

AMOFITH, MEFI y FODA. La tercera, fue la definición de decisiones estratégicas de 
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marketing en donde se emplearon como instrumentos: objetivos SMART, FODA cruzado y 

marketing mix. La cuarta fue la definición de decisiones operativas de marketing y sus 

instrumentos fueron el diagrama de Gantt y el presupuesto. Finalmente, para la técnica de 

control de actividades se utilizó un Balance Scorecard (BSC).  Después, para el 

procedimiento se utilizó la ficha de entrevista (ver anexo 1) como instrumento para la 

recolección de datos. Se elaboró la ficha con 15 preguntas con el fin de identificar una 

debilidad o fortaleza.  Luego, para el diagnóstico de la situación de la empresa se utilizaron 

las siguientes herramientas: a) Dashboard, en el cual se mostraron las principales métricas 

para comprender los antecedentes de la empresa, b) PESTEL, para obtener información del 

marco entorno avícola por lo que se utilizaron fuentes de datos confiables como boletines, 

revistas, documentos nacionales y noticias web, c) La matriz de las 5 fuerzas de Porter, la 

cual se realizó con la información obtenida de la anterior matriz mediante 17 preguntas para 

descubrir como los criterios tenían incidencia en la situación actual de la empresa, d) La 

matriz MPC con el fin de conocer los criterios similares y  compararlos con la competencia, 

e) La matriz MEFE, en donde se analizó el macroentorno del sector mediante con la 

información obtenida para hallar los factores claves de la organización,  f) AMOFHIT se 

entrevistó al gerente y los 5 expertos de cada área (ver anexo 14).  Para recolectar 

información, describir y comparar las incongruencias del gerente y colaboradores mediante 

un cuadro comparativo y g) MEFI, para analizar las fortalezas y debilidades internas de la 

empresa esta se desarrolló con la información obtenida a través de la anterior matriz. En 

segundo lugar, para definir las decisiones estratégicas de marketing se utilizaron los 

objetivos SMART, dividiéndolos en cualitativos y cuantitativos. Igualmente, para las 

estrategias se utilizaron: a) FODA cruzado para la creación de las estrategias en base al 

diagnóstico de la empresa, b) Marketing mix para la creación de estrategias en base a 

producto, plaza, precio y promoción.  En tercer lugar, para el desarrollo de las decisiones 

operativas de marketing se utilizaron los siguientes instrumentos: a) El diagrama de Gantt, 

como propuesta de cronograma mensual en donde se consideraron todas las estrategias en 

base a los objetivos y b) Presupuesto para visualizar el costo de cada actividad.  En cuarto y 

último lugar, para el control de las actividades, se utilizó balance scorecard (BSC) con el fin 

de crear KPIs para medir los resultados del plan de marketing en el tiempo determinado por 

el cronograma.  
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Por último, la investigación se encuentra en el marco de las normas establecidas 

por la Universidad Privada del Norte y las directivas formuladas por la Facultad de 

Negocios. Asimismo, los participantes, dentro de la investigación fueron considerados por 

su voluntad, contando con su honestidad en cada una de sus respuestas. También, se 

consideró todas las fuentes secundarias y se citó todas las citas consultadas. Finalmente, 

la información obtenida va a ser utilizada con fines exclusivos para el presente trabajo de 

investigación. 
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CAPÍTULO III: RESULTADOS 

3.1. Objetivos específicos 

 

3.1.1. Diagnosticar la situación actual de la comercializadora y distribuidora Avícola 

Mabel durante el 2021 

3.1.1.1. Antecedentes 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 1. Dashboard Avícola Mabel 
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3.1.1.2. Principales resultados de PESTEL, PORTER, MPC, EFE- EFI, AMOFHIT 

y entrevista 

 

Figura 2. Infografía de principales resultados sobre la situación actual de la empresa 

 

 Fuente: Elaboración propia 
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3.1.2. Determinar las decisiones estratégicas de marketing para la comercializadora 

y distribuidora Avícola Mabel durante el 2021 

Figura 3. Infografía de los objetivos, estrategias y marketing mix 

 

 Fuente: Elaboración propia 
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3.1.3. Determinar las decisiones operativas de marketing para la comercializadora y distribuidora 

Avícola Mabel durante el 2021 

3.1.3.1. Cronograma mensual de actividades 

Tabla 1. Diagrama de Gantt con las actividades de marketing 

 Objetivo Estrategia  Acciones E F M A M J J A S O N D 

Crear una 

propuesta de 

valor fuerte 

frente a los 

competidores en 

un periodo de un 

año. 

Diferenciación e 

innovación en el servicio 
 

Optimización de las rutas de reparto x x x x x x x x x x x x 

Reducir los tiempos de espera en el área de cobranzas x x x x x x x x x x x x 

Optimización del despacho enviando directamente las 

pesadas al área de logística 

x x x x x x x x x x x x 

Innovar el sistema actual e invertir para una app para 

pagos de los clientes 

x x x          

Realizar encuestas NPS para medir la calidad de servicio. x x x x x x x x x x x x 

Reducción de costos  Realizar auditorías sobre los procesos internos.     x        

Reforzar la 

imagen 

corporativa 

Branding estratégico y 

employeer branding 

Estudios de mercado a los clientes y realizar un 

rebranding a la marca. 

 x           

Capacitaciones, auditorías internas y talleres de 

integración. 

x x x x x x x x x x x x 
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Empezar la 

producción de 

pollo vivo para 

no tener cuotas 

de mercado y 

aprovechar 

nuestra 

capacidad. 

Cambios en el poder de 

distribución: 

Inversión en producir. 

 

Innovación en genética e industrias alimentarias. 

 

x x x x x x x x x x x x 

Estandarizar y tecnificar procesos x x x x x x x x x x x x 

Aumentar las 

ventas en un 5% 

en nuevos nichos 

de mercado. 

Reposicionamiento 

En el mercado del huevo 

Buscar nuevos clientes mayoristas y minoristas que 

comercializan huevo 

x x x x x        

Crear una nueva presentación y packaging.         x x x x 

Desarrollo de nuevos 

productos 

Envasados y precocidos 

Packaging atractivo 

 

        x x x x 

Aumentar las 

ventas en un 

20% resaltando 

los atributos del 

producto 

mediante 

Penetración de mercado 

 

Realizar publicidad en redes sociales y en directorios 

web. 

 

x x x x x x x x x x x x 

Descuentos 

promocionales 

Ajustes de precio en base a la venta y los pagos realizados 

a tiempo. 

x x x          
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estrategias en 

base a la 

información de 

la BD en un 

periodo de 3 

meses 

Fijación de Precios Precios de penetración para nuevas zonas de la sierra 

liberteña 

    x x x      

Marketing directo y 

promoción de ventas 

Aplicar marketing directo como: tarjetas con 

promociones personalizadas, etc. 

Realizar promociones vinculantes con los productos de 

menor demanda. 

x x x x         

Nota: Para plantear las actividades, en el diagrama de Gantt se incluyeron los objetivos y estrategias, con la finalidad de cronometrar las fechas de inicio y 

fin de cada acción de marketing. 
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3.1.3.2. Presupuesto 

Tabla 2. Presupuesto de inversión para objetivos cualitativos 

Presupuesto de inversión para objetivos cualitativos 

Objetivo 1: 

Crear una 

propuesta de valor 

fuerte frente a los 

competidores en 

un periodo de un 

año. 

Acciones  Desarrollo  Subtotal 

Optimización de las rutas de 

reparto 

Programa de mapeo de rutas 

vinculado a Google maps  

S/. 3,500.00 

 

Reducir los tiempos de espera 

en el área de cobranzas 

Nuevo personal administrativo 

responsable 

S/.1,025.00 

Optimización del despacho 

enviando directamente las 

pesadas al área de logística 

Nuevo sistema integrado de 

pesadas mediante las balanzas 

y llenadas de forma virtual 

S/.20,000.00 

Innovar el sistema actual e 

invertir para una App para 

pagos de los clientes 

Desarrollar una app para la 

empresa que sea de utilidad 

para el área de cobranzas 

S/2,500.00 

Realizar encuestas NPS para 

medir la calidad de servicio 

Encuesta virtual --- 

Realizar auditorías sobre los 

procesos internos. 

Contratar los servicios de un 

auditor  

S/3,000.00 

Subtotal S/30,025.00 

Objetivo 2: 

Reforzar la 

imagen 

corporativa 

Estudios de mercado a los clientes. Impresión de encuestas, 

pasajes, lapiceros y pago a 3 

encuestadores 

S/600.00 

Capacitaciones, auditorías internas 

y talleres de integración. 

Contratación de especialista en 

recursos humanos 

S/1,200.00 

 

Subtotal S/1,800.00 

Total S/31,800.00 

Nota: En este gráfico se puede visualizar las acciones cualitativas y sus respectivos precios 

siendo este el total S/ 31,800.00. 
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Tabla 3. Presupuesto de inversión para objetivos cuantitativos 

Presupuesto de inversión para objetivos cuantitativos 

Objetivo 3: 

Empezar la 

producción de 

pollo vivo para no 

tener cuotas de 

mercado y 

aprovechar 

nuestra 

capacidad. 

Acciones  Desarrollo  Subtotal 

Innovación en genética e 

industrias alimentarias. 

Profesional especializado 

en genético 

Pruebas, ensayos y demás 

S/5,500.00 

Estandarizar y tecnificar 

procesos  

Reuniones matutinas entre 

la gerencia y jefes  

Elaboración del MOF y 

ROF 

S/300.00 

Subtotal S/5,800.00 

Objetivo 4: 

Aumentar las 

ventas en un 5% 

en nuevos nichos 

de mercado. 

Buscar nuevos clientes 

mayoristas y minoristas que 

comercializan huevo 

Movilidad y viáticos S/3000.00 

Packaging atractivo Empresa responsable de la 

creación de packaging 

S/3,000.00 

Subtotal S/6,000.00 

Objetivo 5: 

Aumentar las 

ventas en un 20% 

resaltando los 

atributos del 

producto 

mediante 

estrategias en 

base a la 

información de la 

BD en un periodo 

de 3 meses 

Realizar publicidad en redes 

sociales y directorios web 

Inversión en publicidad S/2,500.00 

Marketing directo y promoción 

de ventas 

Flyers, videos publicitarios, 

merchandising 

personalizado 

S/2,500.00 

Subtotal S/5,000.00     

Total S/16,800.00 

Nota: En este gráfico se puede visualizar las acciones cuantitativas y sus respectivos precios 

siendo este el total S/ 16,800.00. 
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3.1.4. Determinar las herramientas para el control de los resultados obtenidos por mes 

 

Tabla 4. Cuadro de mando Balance Scorecard 

Área Objetivo Indicador 

 

Tiempo 

de 

medición 

Óptimo Tolerable Deficiente Resulta

do 

Responsable 

Gerencia y 

contabilidad 

Empezar la producción de 

pollo vivo en una muestra 

1000 unidades con la 

finalidad de no tener 

cuotas de mercado fijadas 

por nuestros proveedores 

para esto se necesita 

inversión en tecnología y 

capacitaciones durante 2 

años 

 

 

 

Nº de unidades 

producidas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1000 a 

más 

999- 500 499-0  Gerente 

general y/o jefe 

de contabilidad 

 Aumentar las ventas en un 

5% en nuevos nichos de 

 5% a más 4.99%-3% 2.99% -0%  Jefe del área de 

ventas y/o 
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Ventas y 

programación 

mercado realizando 

estudios para conocer el 

mercado y establecer 

estrategias de acuerdo con 

sus intereses durante el 

periodo de 6 meses. 

 

((Ventas del 

periodo – 

ventas del 

periodo 

anterior) 

/ventas del mes 

anterior) *100 

 

 

 

 

Mensual 

 

programación 

Aumentar las ventas en un 

20% resaltando los 

atributos del producto 

mediante estrategias en 

base a la información de la 

BD en un periodo de 3 

meses. 

20% a más 19.99%-

10% 

9.99% -0%  

Nota: En el cuadro de mando se tomaron en cuenta los objetivos cuantitativos y las métricas o indicadores para medir los progresos, los cuales serán 

mensuales. 

 

 

  



Diseño de plan de marketing para la comercializadora y 

distribuidora Avícola Mabel, Trujillo, 2021 

 

Castro, S., Grados, G 
Pág. 

29 

 

CAPÍTULO IV: DISCUSIÓN Y CONCLUSIONES 

4.1. Discusión 

Se planteó como primer objetivo específico diagnosticar la situación actual de la 

comercializadora y distribuidora Avícola Mabel durante el 2021. Según Sulser (2004), “un 

análisis situacional es un estudio a profundidad de la organización en el que se logran 

identificar elementos internos como las fuerzas y las debilidades y elementos externos como 

los riesgos (amenazas) y las oportunidades”. Dentro del plan de marketing se encontraron como 

fortalezas de la empresa Avícola Mabel: la supervisión de las actividades, buen clima laboral 

y su posicionamiento. Como debilidades se hallaron, la falta de capacitaciones, inversiones e 

innovación, así como una deficiente gestión de recursos humanos. Asimismo, como principales 

amenazas se encontraron: los precios elevados por el aumento del dólar, el número de 

competidores en el mercado y el riesgo país. Como oportunidades de Avícola Mabel, se 

hallaron las propuestas de valor frágiles de los competidores, la imagen corporativa y el 

crecimiento del sector. En el plan de mercadeo para la empresa distribuidora avícola La Granja 

ubicada en la ciudad de Cali propuesto por Castillo (2019) se encontraron como fortalezas a 

las compras en economía de escala, recursos tecnológicos propios y un ambiente laboral 

favorable. Con respecto a las debilidades se hallaron los problemas de comunicación entre las 

partes administrativas y la poca planificación estratégica. Por otro lado, las amenazas 

encontradas fueron la tendencia alcista del dólar, los problemas de contaminación y las altas 

tasas de impuestos para las PYMES en Colombia. Con respecto a las oportunidades, se destacan 

el incremento de la demanda del pollo, el crecimiento del consumo y la relación comercial con 

galpones. Los resultados de Castillo referentes al análisis situacional de la distribuidora avícola 

La Granja se muestran similares con respecto al clima laboral y recursos propios como 

fortalezas mientras que las debilidades coinciden con la planificación estratégica. Sin embargo, 

en las oportunidades y amenazas existen algunas coincidencias, por ejemplo, para Avícola 

Mabel una de las amenazas encontradas es el precio elevado por el aumento del dólar, mientras 

que para avícola La Granja una de sus amenazas es la tendencia alcista del dólar. Otra 

coincidencia hallada se presenta en las oportunidades, para Avícola Mabel una de ellas es el 

crecimiento del sector, mientras que para avícola La Granja son el incremento de la demanda 

y el crecimiento del consumo. Esto se debe a que tanto las oportunidades y amenazas hacen 
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referencia al entorno, al que están expuestos todas las empresas, es decir, que las empresas 

pueden encontrar las mismas oportunidades y amenazas en el mercado. 

 

Como segundo objetivo específico se planteó determinar las decisiones estratégicas 

para la comercializadora y distribuidora Avícola Mabel durante el 2021. Según Sainz de Vicuña 

(2008), “las decisiones estratégicas de marketing hacen referencia a los objetivos y estrategias 

de marketing que en un plan de marketing estratégico son siempre decisiones de largo alcance”. 

Algunos de los objetivos planteados para Avícola Mabel son cualitativos: Crear una propuesta 

de valor fuerte frente a los competidores y reforzar la imagen corporativa. Algunos de los 

objetivos cuantitativos son: aumentar las ventas en un 20% resaltando los atributos del producto 

mediante estrategias en base a la información de la BD en un periodo de 3 meses y aumentar 

las ventas en un 5% en nuevos nichos de mercado. Por otro lado, las estrategias principales 

son: En base al producto, el branding estratégico, diferenciación en la calidad de servicio y 

creación e innovación de producto. En base a plaza, aumento de ventas en nichos de mercado 

y mayoristas. En precio, estrategias en base a segmentación y localidad. Por último, la 

promoción en la que se debe reforzar la propuesta de valor, aplicar inbound marketing, CRM 

y marketing directo. En el plan de marketing de Colona y Orbegoso (2015) se plantearon como 

objetivos: incrementar las ventas, fidelizar a los clientes, mejorar el posicionamiento de la 

empresa en el mercado y diversificar el portafolio de productos. Por otro lado, algunas de las 

estrategias que se destacan son: Búsqueda de nuevos clientes, manejo eficiente de la fuerza de 

ventas, diseño de un programa postventa, desarrollo de nuevos canales de comunicación, 

implementación de nuevos servicios. Las propuestas de Colona y Orbegoso con respecto a las 

decisiones estratégicas de marketing son similares a las de Avícola Mabel ya que se 

encontraron coincidencias y similitudes en los objetivos. Ambas empresas, se han propuesto 

como objetivos incrementar las ventas. También se han incluido las perspectivas de cliente y 

la realización de campañas publicitarias. Por otro lado, las estrategias presentan similitudes 

debido a que toman en cuenta la búsqueda de nuevos clientes, la imagen corporativa y el 

marketing directo. Al encontrar estas similitudes se puede afirmar que el plan de marketing 

ayuda a trazar metas relacionadas con el incremento de ventas, la imagen corporativa, clientes 

y publicidad. Asimismo, el plan de marketing permite crear estrategias para mejorar el mix de 
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marketing ya que se consideran aspectos como la diferenciación, que hoy en día es muy 

importante para las empresas, debido a que de esta forma los clientes encontraran un valor 

diferenciado y se reduce la elección del cliente por la competencia. Otro aspecto importante es 

la imagen corporativa debido a que esto también es parte de la diferenciación, lo cual hace 

única a la empresa. También se toma en cuenta la publicidad junto con el marketing directo, 

que pueden ser una alternativa para conseguir nuevos clientes. 

 

Como tercer objetivo específico se planteó determinar las decisiones operativas de 

marketing para la comercializadora y distribuidora Avícola Mabel durante el 2021. Según 

Cáceres (2016), las decisiones operativas se adoptan a la hora de poner en marcha acciones 

concretas, constituyen la programación de las acciones comerciales a realizar, se recogen 

también en el plan de marketing y durante el tiempo de su aplicación pueden sufrir alteraciones 

motivadas, casi siempre, por la respuesta de la competencia. Algunas de las decisiones 

operativas de marketing para Avícola Mabel son: la optimización de las rutas de reparto, 

reducción de tiempos de espera en el área de cobranzas, innovación del sistema actual e invertir 

en la creación de una app para pagos de los clientes, realización de auditorías, estudios de 

mercado y fijación de precios de penetración en la sierra liberteña. En el plan de marketing de 

Castillo y Marín (2019) se establecieron como decisiones operativas de marketing: 

capacitaciones a todo el personal para ofrecer una mejor experiencia al cliente, mejorar la 

agilidad en el proceso de entrega de productos y posicionamiento en la web. Las decisiones 

operativas de marketing de ambas empresas están orientadas en la mejora continua para poder 

destacar en el mercado. Por otra parte, según Welsch (2005), el presupuesto es un método 

sistemático y formalizado para lograr responsabilidades directivas de planificación, 

coordinación y control. Comprende el desarrollo y la aplicación de: objetivos empresariales 

generales a largo plazo, especificación de las metas de la empresa, desarrollo de un plan general 

de utilidades a largo plazo, diseño de un plan de utilidades a corto plazo detallado por 

responsabilidades particulares (divisiones, productos, proyectos) y un sistema de informes 

periódicos de resultados detallados por responsabilidades asignadas. En la investigación se 

realizó un presupuesto por acciones de marketing los cuales, se engloban en los objetivos 

principales de la empresa, esto es importante porque informa cuánto estaría invirtiendo 
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aproximadamente Avícola Mabel al querer realizar cada estrategia, en los resultados se obtuvo 

que la inversión en los objetivos cualitativos es de S/ 31,800.00 soles mientras que en los 

objetivos cuantitativos el costo sería de S/ 16,800.00, dando una sumatoria de S/. 29,646.00. 

En el estudio realizado por Gutiérrez (2020) se desarrolló un presupuesto anual de gastos, en 

donde se consideraron servicios básicos, mejoras del local, alquiler y sueldos dando como 

resultado un valor de $ 40,320.00, además se realizó un presupuesto de costos relacionados a 

redes sociales, capacitaciones y desarrollo de logotipo, dando como resultado $ 2,000.00. 

Como último objetivo específico se planteó determinar las herramientas para el control 

de los resultados obtenidos por mes en la comercializadora y distribuidora Avícola Mabel 

durante el 2021. Según Ferrel & Hartline (2011), las herramientas de control señalan la forma 

en que se vigilará el progreso y permite a la alta gerencia revisar los resultados de la aplicación. 

El control de marketing incluye establecer estándares de desempeño, evaluar el desempeño real 

al compararlo con estos estándares y, en caso de ser necesario, emprender acciones correctivas 

para reducir las discrepancias entre el desempeño deseado y el real. Los estándares de 

desempeño deben unirse con los objetivos que se expresaron antes en el plan. En la presente 

investigación se realizó un Balance ScoreCard en base a las acciones de marketing de los 

objetivos cuantitativos que la empresa espera alcanzar, los principales resultados se miden en 

base al aumento de ventas y unidades producidas para el siguiente año. En el Plan de mercadeo 

2019 para la empresa distribuidora avícola La Granja ubicada en la ciudad de Calí propuesto 

por Castillo (2019) se encontraron como principales indicadores: aumento de ventas, 

rentabilidad, costo de vida del cliente y ROI, estas están sujetas a las variables y cambios del 

Sector Avícola. Se concluye que existe una alta relación entre las variables de los estudios esto 

se debe a que persiguen el mismo objetivo el cual es el aumento de ventas. 

Finalmente, las limitaciones se presentaron en la selección de la muestra, ya que, al 

momento de realizar las entrevistas, se seleccionaron a los expertos de cada área mas no a los 

colaboradores, por lo tanto, no se obtuvo información por parte de ellos, lo cual representa un 

sesgo mínimo. Asimismo, la falta de tiempo por parte del gerente y de los expertos para realizar 

las entrevistas retrasó la recolección de datos por 3 meses aproximadamente, pero al final, se 

consiguió la información necesaria para concluir la investigación. 
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4.2.  Implicancias 

4.2.1. Implicancias teóricas: 

La investigación destaca la importancia del plan de marketing para la sostenibilidad y 

crecimiento de un negocio, también, demuestra su utilidad para crear estrategias en base al mix 

de marketing y su efecto consecuente en el nivel de ventas, por lo que las estrategias y tácticas 

planteadas tendrán un impacto positivo siempre y cuando se utilicen inteligentemente.  

4.2.2. Implicancias prácticas: 

• Los resultados de este estudio tienen implicaciones directas para el diseño de 

plan de marketing de la comercializadora y distribuidora Avícola Mabel proporcionando 

información clave para la toma de decisiones. 

• Este estudio plantea estrategias y tácticas para mejorar la gestión de marketing 

en la comercializadora y distribuidora Avícola Mabel, tales como: diferenciación e 

innovación en donde se espera que la empresa pueda optimizar las rutas de reparto, innovar 

en el sistema de pagos con la finalidad de mejorar el servicio y que este progreso se vea 

reflejado en un NPS que alcance un 70%. Asimismo, se espera que la empresa pueda 

reforzar su imagen corporativa por medio de un rebranding estratégico, capacitaciones, 

desarrollo del personal interno e investigación del cliente mediante estudios de mercado. 

Por otro lado, el plan de marketing propone objetivos para incrementar las ventas de la 

empresa en un 5% para nuevos nichos de mercado y en un 20% en base a los productos 

existentes, los cuales deben ser ejecutados para observar resultados favorables en los 

siguientes periodos. La aplicación de estas estrategias y tácticas le permitirán a la empresa 

incrementar sus ventas y potenciar su propuesta de valor, diferenciándose de su competencia 

que solo se centra en brindar precios bajos. 

• Los hallazgos y herramientas de esta investigación pueden ser utilizados por 

otros profesionales como una guía para plantear estrategias relacionadas con la 

optimización, mejora de la calidad del servicio e incremento de las ventas y satisfacción del 

cliente de empresas comercializadoras y distribuidoras avícolas. 

4.2.3. Implicancias para investigaciones futuras: 
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• El presente estudio se apoyó de la literatura existente de diversos autores 

reconocidos en marketing los cuales coinciden en las fases para el desarrollo de un plan de 

marketing, sin embargo, no existe un formato específico que indique que herramientas se 

deben utilizar, por lo tanto, las investigaciones futuras tienen la oportunidad de emplear 

otros métodos para dar solución a la problemática de la empresa y generar nuevos aportes. 

• Los resultados de este estudio permiten aperturar una nueva investigación para 

conocer el progreso de la empresa tras la aplicación de las estrategias y tácticas planteadas. 

4.3. Conclusiones 

4.3.1. Conclusión general 

El diseño del plan de marketing que se adapta a los requerimientos de Avícola Mabel 

está conformado por: Diagnóstico, decisiones estratégicas, decisiones operativas y control que 

tienen como fin ayudar a la empresa en la toma decisiones, en el aumento de ventas, 

innovación, optimización de operaciones y planificación. 

4.3.2. Conclusiones específicas 

• Para el primer objetivo se diagnosticó la situación actual de la comercializadora 

distribuidora Avícola Mabel, esta nos indica que el escenario es favorable ya que las 

amenazas presentadas son bajas como, por ejemplo, el precio elevado por el alza del dólar, 

debido a que no tiene una incidencia alta, es decir, es algo que se puede evitar. Asimismo, 

las oportunidades son muchas, una de ellas es la inversión para innovar en las áreas, 

automatizar los procesos de reparto, y producir debido a que existe mucha ayuda por parte 

del gobierno hacia los productores. En cuanto a las debilidades por área son muchas, por lo 

que, se deben mitigar, mientras que las fortalezas se deben potenciar. Además, se considera 

importante que la empresa priorice sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas 

más importantes las cuales quiere cambiar mediante la definición de objetivos. 

• Para el segundo objetivo se determinaron las decisiones estratégicas de Avícola 

Mabel entre las más resaltantes se encuentran: en base al producto, branding estratégico y 

diferenciación mediante la calidad del servicio. En plaza aumento de ventas en nichos de 

mercado y producción. En precio estrategias de segmentación en base al precio y localidad. 

Por último, en promoción se debe reforzar la propuesta de valor e implementar el inbound 

marketing, CRM y marketing directo. Se considera que la empresa debe seguir todas estas 
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decisiones estratégicas para mejorar y alcanzar los objetivos de la empresa. 

• Para el tercer objetivo se determinaron las decisiones operativas de Avícola 

Mabel entre las más resaltantes se encuentran: la optimización de las rutas de reparto, 

reducción de tiempos de espera en el área de cobranzas, innovación del sistema actual e 

invertir en la creación de una app para pagos de los clientes, realización de auditorías, 

estudios de mercado, publicaciones en redes mencionando a los colaboradores, 

planificación de objetivos internos y fijación de precios de penetración en la sierra liberteña. 

Se le recomienda a la empresa cumplir con la mayoría de las actividades porque de esta 

forma cumplirá con las estrategias planteadas. 

• Por último, se determinaron las herramientas para medir y controlar cada acción 

del plan de marketing como: un cronograma de actividades que indican la frecuencia 

mensual y un Balance Scorecard para medir las acciones cuantitativas mediante métricas 

como las ventas y número de unidades producidas y un presupuesto. Se considera 

importante que la empresa mida sus resultados y aplique estas métricas puesto que indica el 

rendimiento de la acción como: alto, medio y bajo. 
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ANEXOS 

1. Instrumentos de medición 

Anexo 1. Ficha de entrevista a expertos 
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Anexo 2. Ficha de recojo de información 
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1. Validación por expertos 

Anexo 3. Validación de instrumentos por la Dra. Barinotto 

 

 

MATRIZ DE EVALUACIÓN DE EXPERTOS 

  Título de la investigación: 
Diseño de Plan de Marketing para la comercializadora y 

distribuidora Avícola Mabel, Trujillo, 2021 
  

  Línea de investigación: Desarrollo sostenible y Gestión Empresarial     

  El instrumento de medición pertenece a la variable: Plan de Marketing     

      

  
Mediante la matriz de evaluación de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con una “x” en las 

columnas de SÍ o NO. Asimismo, le exhortamos en la corrección de los ítems, indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la 

finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio. 
  

  
Items Preguntas 

Aprecia 
Observaciones 

  

  SÍ NO   

  
1 ¿El instrumento de medición presenta el diseño adecuado?  x       

  
2 

¿El instrumento de recolección de datos tiene relación con el título de la 

investigación? 
 x      

  
3 

¿En el instrumento de recolección de datos se mencionan las variables de 

investigación? 
   x     

  
4 

¿El instrumento de recolección de datos facilitará el logro de los 

objetivos de la investigación? 
x        

  
5 

¿El instrumento de recolección de datos se relaciona con las variables de 

estudio? 
 x       

  
6 

¿La redacción de las preguntas tienen un sentido coherente y no están 

sesgadas? 
x        

  
7 

¿Cada una de las preguntas del instrumento de medición se relaciona con 
cada uno de los elementos de los indicadores? 

 x       

  
8 

¿El diseño del instrumento de medición facilitará el análisis y 

procesamiento de datos? 
x        

  
9 

¿Son entendibles las alternativas de respuesta del instrumento de 

medición? 
 x       

  
10 

¿El instrumento de medición será accesible a la población sujeto de 
estudio? 

x        

  
11 

¿El instrumento de medición es claro, preciso y sencillo de responder 

para, de esta manera, obtener los datos requeridos? 
x        

              

  Sugerencias:   

      

      

           

  

    

                

  Nombre completo: Patricia Barinotto Roncal   

 

  

  

DNI: 47097971 

Profesión: Lic. Administración con especialidad en 

Turismo.    

 

           Firma del Experto   

  Grado: Dra. y MBA. en Administración            
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Anexo 4.Validación de instrumento por el gerente general de Avícola Mabel 
 

MATRIZ DE EVALUACIÓN DE EXPERTOS 

  Título de la investigación: 
Diseño de Plan de Marketing para la comercializadora y 

distribuidora Avícola Mabel, Trujillo, 2021 
  

  Línea de investigación: Desarrollo sostenible y Gestión Empresarial     

  El instrumento de medición pertenece a la variable: Plan de Marketing     

      

  
Mediante la matriz de evaluación de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con una “x” en las 

columnas de SÍ o NO. Asimismo, le exhortamos en la corrección de los ítems, indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la 
finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio. 

  

  
Items Preguntas 

Aprecia 
Observaciones 

  

  SÍ NO   

  
1 ¿El instrumento de medición presenta el diseño adecuado?  x       

  
2 

¿El instrumento de recolección de datos tiene relación con el título de la 
investigación? 

 x      

  
3 

¿En el instrumento de recolección de datos se mencionan las variables de 

investigación? 
   x     

  
4 

¿El instrumento de recolección de datos facilitará el logro de los 

objetivos de la investigación? 
x        

  
5 

¿El instrumento de recolección de datos se relaciona con las variables de 
estudio? 

 x       

  
6 

¿La redacción de las preguntas tienen un sentido coherente y no están 
sesgadas? 

x        

  
7 

¿Cada una de las preguntas del instrumento de medición se relaciona con 

cada uno de los elementos de los indicadores? 
 x       

  
8 

¿El diseño del instrumento de medición facilitará el análisis y 

procesamiento de datos? 
x        

  
9 

¿Son entendibles las alternativas de respuesta del instrumento de 

medición? 
 x       

  
10 

¿El instrumento de medición será accesible a la población sujeto de 

estudio? 
x        

  
11 

¿El instrumento de medición es claro, preciso y sencillo de responder 

para, de esta manera, obtener los datos requeridos? 
x        

              

  Sugerencias:   

      

      

           

  

    

                

  Nombre completo: Elías Grados Torres      

  

DNI: 27421754 

Profesión: Lic. Ingeniería Química.    

 

           Firma del Experto   

  Grado: Gerente General de Avícola Mabel             
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Anexo 5. Validación de instrumento por jefe de ventas y programación 

 

MATRIZ DE EVALUACIÓN DE EXPERTOS 

  Título de la investigación: 
Diseño de Plan de Marketing para la comercializadora y 

distribuidora Avícola Mabel, Trujillo, 2021   
  

  Línea de investigación: Desarrollo Sostenible y Gestión Empresarial     

  El instrumento de medición pertenece a la variable: Plan de Marketing     

      

  
Mediante la matriz de evaluación de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con una “x” en las 

columnas de SÍ o NO. Asimismo, le exhortamos en la corrección de los ítems, indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la 

finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio. 
  

  
Items Preguntas 

Aprecia 
Observaciones 

  

  SÍ NO   

  
1 ¿El instrumento de medición presenta el diseño adecuado?  x       

  
2 

¿El instrumento de recolección de datos tiene relación con el título de la 

investigación? 
 x      

  
3 

¿En el instrumento de recolección de datos se mencionan las variables de 
investigación? 

 x       

  
4 

¿El instrumento de recolección de datos facilitará el logro de los 
objetivos de la investigación? 

 x       

  
5 

¿El instrumento de recolección de datos se relaciona con las variables de 

estudio? 
 x       

  
6 

¿La redacción de las preguntas tienen un sentido coherente y no están 

sesgadas? 
 x       

  
7 

¿Cada una de las preguntas del instrumento de medición se relaciona con 

cada uno de los elementos de los indicadores? 
 x       

  
8 

¿El diseño del instrumento de medición facilitará el análisis y 
procesamiento de datos? 

 x       

  
9 

¿Son entendibles las alternativas de respuesta del instrumento de 

medición? 
 x       

  
10 

¿El instrumento de medición será accesible a la población sujeto de 

estudio? 
 x       

  
11 

¿El instrumento de medición es claro, preciso y sencillo de responder 
para, de esta manera, obtener los datos requeridos? 

 x       

              

  Sugerencias:   

      

      

           

  

    

                

  Nombre completo: Job Jonatan Florián Valqui  Firma del Experto   

  

DNI: 70982334 

Profesión: Jefe de Ventas y Programación       

  Grado: Licenciado en Industrias Alimentarias           
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2. Consistencia del estudio 

Anexo 6. Matriz de consistencia 

MATRIZ DE CONSISTENCIA 

AUTORES: Castro Lumbre, Sofia Mariana y Grados Tuesta, Giovana Lizbeth 

TÍTULO: Diseño del Plan de Marketing para la comercializadora y distribuidora Avícola Mabel, Trujillo, 2021 

PROBLEMAS OBJETIVOS VARIABLE INDICADORES- ITEM INSTRUMENTOS 

Pregunta del problema general Objetivo general Dimensión Ítem 

¿Cuál es el diseño de un plan de 

marketing que se ajuste a los 

requerimientos de la 

comercializadora y 

distribuidora Avícola Mabel 

durante el 2021? 

Diseñar un plan de 

marketing que se 

ajuste a los 

requerimientos de la 

comercializadora y 

distribuidora Avícola 

Mabel durante el 

2021. 

 Diagnóstico 

situacional de la 

empresa 

-Análisis de la situación externa 

-Análisis de la situación interna  

- Diagnóstico de la situación 

 

Dashboard -Ficha de recojo 

de información documental 

PESTEL 

Matriz Fuerzas de Porter 

Matriz de Perfil competitivo 

MEFE 

AMOFHIT 

MEFI 

Metodología Objetivos 

específicos 

Decisiones 
-Formulación de los objetivos de marketing FODA cruzado 
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- Investigación según su 

enfoque: Mixto 

- Tipo/ alcance de 

investigación: 

Descriptivo 

- Diseño de la 

investigación: No 

experimental con corte 

transversal 

 

- Población: Gerente 

general y expertos de 

área de Avícola Mabel 

-Diagnosticar la 

situación actual de la 

comercializadora y 

distribuidora Avícola 

Mabel durante el 

2021. 

 

-Determinar las 

decisiones 

estratégicas para la 

comercializadora y 

distribuidora Avícola 

Mabel durante el 

2021. 

 

-Determinar las 

decisiones operativas 

de marketing para la 

comercializadora y 

distribuidora Avícola 

Mabel durante el 

estratégicas de 

marketing 

-Elaboración de las estrategias de marketing 

 

Mix de marketing 

 

- Muestra: 6 

- Técnicas: Entrevista  

- Instrumentos: Guía de 

entrevista, ficha de 

recojo de información 

documental 

Decisiones 

operativas de 

marketing 

 

-Detallar el plan de acción a implementar: 

Proponer tácticas en base al Marketing Mix. 

-Desarrollar el presupuesto proyectado. 

-Elaborar un diagrama de Gantt que sirva 

como cronograma para las actividades 

planteadas. 

 

Presupuesto de Marketing 

 

 

Diagrama de Gant  
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2021. 

-Determinar las 

herramientas 

para el control de 

los resultados 

obtenidos por 

mes. 

 

 

 

 

 

 

 

Control - Proponer herramientas de control:  

Realizar el Balanced Score Card que 

incluye la semaforización de las métricas 

para que se pueda monitorear el avance y 

alcanzar el objetivo. 

 

Balanced Score Card 
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Anexo 7. Matriz de operacionalización de variables 

MATRIZ DE OPERACIONALIZACIÓN DE VARIABLES 

VARIABLE DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 

DEFINICIÓN 

OPERACIONAL  

DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE 

MEDICIÓN 

 

 

 

 

 

 

 

     

Plan de 

Marketing.  

Kotler & Keller (2016), 

señalan que el plan de 

marketing proporciona 

dirección a las empresas, 

brinda enfoque para la 

marca o producto y sirve 

para informar a los 

participantes internos y 

externos de la organización 

sobre las metas de marketing 

y la forma de alcanzarlas. 

Esto significa que el plan de 

marketing es una guía para 

el cumplimiento de 

objetivos de marketing en 

todos los departamentos. 

Además, este documento 

El plan de marketing 

es un documento 

escrito que se 

encuentra divido en 5 

dimensiones como: 

Análisis de la 

empresa, decisiones 

estratégicas, 

decisiones operativas 

presupuesto y control 

es por eso que para 

analizar esta variable 

se realizaran una 

entrevista, un 

cuestionario y análisis 

de documentos 

financieros y base de 

Diagnosticar la 

situación de la 

empresa 

-Análisis de la situación externa 

-Análisis de la situación interna  

- Diagnostico situacional 

  

Ordinal  

 

Decisiones 

estratégicas de 

marketing. 

 

-Formulación de los objetivos de 

marketing 

-Elaboración de las estrategias de 

marketing 

 

 

Ordinal  

 

Decisiones 

operativas del 

-Detallar el plan de acción a 

implementar: Proponer tácticas en 

base al Marketing Mix. 

 

Ordinal  



Diseño de plan de marketing para la comercializadora y 

distribuidora Avícola Mabel, Trujillo, 2021 

 

Castro, S., Grados, G 
Pág. 

52 

 

 

 

 

 

resume las decisiones 

estratégicas, los objetivos de 

marketing y la información 

relevante del mercado. 

datos de datos de la 

organización.  

marketing. 
-Desarrollar el presupuesto. 

 

 

Control -Proponer herramientas de control: 

- Realizar el Balanced Score Card 

que incluye la semaforización de 

las métricas para que se pueda 

monitorear el avance y alcanzar el 

objetivo. 

-Elaborar un diagrama de Gantt que 

sirva como cronograma para las 

actividades planteadas. 

Ordinal 
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3.  Autorización de datos 

Anexo 8. Carta de autorización para el uso de información 
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4. Anexos del plan de marketing 

Anexo 9. Análisis PESTEL 

VARIABLES 

GENERALES 

VARIABLES 

ESPECÍFICAS 

PROYECCIONES Y 

PREMISAS 2021 

INCIDENCIA EN 

EL SECTOR 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuerzas políticas 

y 

gubernamentales 

(P) 

Riesgo en país Según CESCE (2020), 

hubo muchos 

enfrentamientos entre el 

poder ejecutivo y 

legislativo aumentando en 

dos puntos porcentuales 

1.45. 

Esta información 

representa una 

amenaza ya que nos 

indica que el país ha 

tenido conflictos 

internos y legales los 

cuales pueden afectar a 

las empresas.  

Regulaciones de 

impuestos para 

la avicultura 

A pesar de que el sector 

representa el más alto 

porcentaje del PBI 

pecuario, la avicultura ha 

sido injustamente 

marginada de los Decretos 

Legislativos de promoción 

del sector agrario 

(MIDAGRI, 2020). 

Esta premisa es una 

oportunidad, ya que 

piden que el maíz baje 

sus impuestos porque 

eso suma a sus costos 

de crianza avícola. 

Además, que ellos 

pagan un impuesto de 

producto interno de los 

cuáles otros están 

exonerados.  

Financiamiento 

a MYPES  

El estado apoyará a todas 

las empresas con un 

programa compra mi deuda 

MYPERÚ, el cual tiene 

como propuestas la 

ampliación de los periodos 

de gracia para quienes 

Esto es una 

oportunidad debido a 

que la empresa accedió 

a Reactiva Perú, el 

cual le ayudó en el 

periodo de crisis por el 

COVID 19. 
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accedieron el año pasado al 

FAE-MYPE y Reactiva 

Perú. (El Peruano, 2020). 

Asimismo, con este 

nuevo programa se 

podrá acceder a las 

facilidades y plazos 

para poder pagarlo. 

Fuerzas 

económicas y 

financieras (E) 

Crecimiento 

económico del 

sector avícola 

Desde enero a abril de 

2020, el sector 

agropecuario mostró un 

crecimiento de 2,17%, 

impulsado por los 

resultados obtenidos de la 

actividad agrícola en 

2,28% y de la actividad 

pecuaria en 2,02% con 

respecto al 2019. 

(Avinews, 2020).  

Esto es una 

oportunidad ya que el 

crecimiento de la 

producción ayuda a 

poder vender más sin 

ninguna restricción 

debido a que muchas 

veces las empresas 

productoras fijan 

cuotas diarias a sus 

mayoristas.   

Precio del pollo De acuerdo con el INEI, el 

pollo ha subido de precio 

debido al alza del costo del 

maíz duro y la soya, 

alimentos básicos de las 

aves. Este factor sumado al 

alza del dólar, han elevado 

los precios en los mercados 

a S/9. (RPP Noticias, 

2021). 

Esta premisa es una 

amenaza ya que baja la 

demanda del producto 

y las amas de casa 

optan por productos 

sustitutos como el 

pescado. 

Abastecimiento 

de productos 

avícolas  

La Asociación Peruana de 

Avicultura, garantiza el 

abastecimiento de 

productos avícolas a los 

consumidores peruanos. 

Esto es una 

oportunidad ya que 

APA seguirá 

produciendo para 

evitar un 
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Asimismo, la entidad 

invoca a la ciudadanía a 

mantener sus hábitos de 

compra oferta necesaria 

(Avinews, 2020). 

desabastecimiento de 

carne de pollo en el 

Perú alegando que se 

producirá lo necesario 

a un precio accesible. 

Fuerzas sociales, 

culturales y 

demográficas (S) 

Hábitos de 

consumo  

Se demostró a nivel 

nacional que la carne de 

pollo es la más consumida 

solamente en Lima por 

cada habitante se 

consumen 58 Kilos 

anuales. (Gestión, 2020). 

Esta premisa 

representa una 

oportunidad ya que 

nos indica que las 

amas de casa prefieren 

la carne de pollo por su 

valor nutricional ante 

otras carnes.  

Población en el 

Perú  

En medio de los problemas 

que causa la pandemia del 

COVID-19, la población 

peruana al 30 de junio del 

2020 alcanza los 32 

millones 626 mil 

habitantes. Perú ocupa el 

cuarto lugar en índice de 

población en América 

Latina. (INEI, 2020). 

Esto es una 

oportunidad para la 

industria pecuaria ya 

que sus principales 

consumidoras son las 

amas de casa que 

compran el pollo por 

su alto valor 

nutricional y al ver 

mayor número de 

población hay mayor 

demanda.  

Tasa de 

desempleo en el 

Perú 

En el país existen 25 

millones de personas que 

tienen edad para trabajar 

(PET), que vienen a 

constituir la oferta 

potencial de trabajo del 

Esto es una amenaza 

debido a que la tasa de 

desempleo aumentó en 

Perú esto puede 

repercutir en que 

muchas personas no 
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país. El 47,9% son 

hombres y el 52,1% 

mujeres. La PET está 

conformada por 17 

millones 970 mil 800 

personas económicamente 

activas (PEA). (INEI, 

2020). 

cuentan con el poder 

adquisitivo para 

consumir pollo debido 

a que no tienen 

ingresos, el miedo a la 

pandemia y la subida 

de precio. 

Fuerzas 

tecnológicas y 

científicas (T) 

Innovación en 

industrias 

alimentarias 

“Este tipo de alimento para 

pollos de engorde es caro, 

porque no existe ninguna 

empresa que elabore 

alimentos pelletizados y 

oferte a menos costo”. Se 

elaboro alimento 

balanceado para pollo a 

base de harina de pijuayo. 

(Andina, 2021). 

Esto es una 

oportunidad para las 

empresas proveedoras 

ya que al conseguir un 

alimento sustituto con 

el mismo valor 

nutricional y a un 

precio cómodo ayuda a 

bajar los costes de la 

crianza de pollo. 

Industrialización La asociación Avícola 

Peruana (APA) celebra 78 

años y se marca el objetivo 

de ser una avicultura de 

clase mundial. Mejorando 

en materia sanitaria 

(Avicultura, 2021). 

Esto es una 

oportunidad ya que se 

pretende innovar y 

cumplir con todas las 

medidas de seguridad 

y bioseguridad para 

poder exportar al Perú. 

 

Genética Cobb, como empresa de 

investigación y 

mejoramiento genético, 

que desarrolla novedades 

que atiendan las demandas 

CobbMale está 

desarrollando genética 

para acelerar el 

procedimiento de la 

avicultura asimismo 
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del mercado consumidor y 

clientes productores 

(Avinews, 2020). 

para aumentar la masa 

muscular del pecho y 

piernas del pollo. Esto 

es una oportunidad por 

que rinde más.   

Fuerzas 

ecológicas y 

ambientales (E) 

 

Posibles virus Perú protege su estatus 

sanitario y permanece libre 

de Influenza Aviar, así lo 

informa MIDAGRI, de este 

país. Asimismo, se destaca 

que esto se ha logrado 

debido gracias a SENASA. 

(Avinews, 2020).  

Esto es una 

oportunidad porque 

SENASA está 

trabajando en la 

inocuidad y seguridad 

del pollo para 

controlar y evitar que 

haya un 

desabastecimiento por 

una enfermedad y que 

los precios se 

mantengan.  

 

Regulaciones 

ambientales 

La gerenta del Programa de 

Sanidad Agropecuaria, 

Inocuidad y Calidad de los 

Alimentos del IICA, Ana 

Marisa Cordero, comentó 

que la iniciativa se enmarca 

en un plan de trabajo entre 

el Instituto y la ALA, que 

procura otorgar 

herramientas a los 

productores avícolas para 

aumentar la competitividad 

del sector en temas 

Esto es una 

oportunidad porque la 

implementación de 

normas de seguridad 

ayuda a mantener la 

calidad del producto y 

que no haya ningún 

virus que pueda afectar 

al consumidor.  
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estratégicos, como 

respuesta a emergencias y a 

la resistencia 

antimicrobiana. (El sitio 

avícola, 2020). 

Bioseguridad La rentabilidad en 

avicultura es de suma 

importancia para los 

productores. Sin embargo, 

esta se puede ver afectada 

principalmente por 

enfermedades ocasionadas 

por bacterias, virus, 

coccidios y hongos. 

(Avinews, 2021). 

Se utilizan varios 

desinfectantes y 

medicamentos para 

poder presentar un 

producto de calidad, 

inocuo para el 

consumo humano, por 

lo tanto, es una 

oportunidad para la 

empresa.  

Fuerzas legales 

(L) 

Financiamiento 

del Estado 

Que, mediante el artículo 1 

del Decreto de Urgencia N° 

082-2020, dicta medidas 

complementarias 

destinadas al 

financiamiento de los 

pequeños productores del 

sector agrario para la 

reducción del impacto del 

COVID-19. (El Peruano, 

2020). 

Esta premisa es una 

oportunidad ya que se 

financiarán a los 

pequeños productores 

y distribuidores 

agropecuarios para 

que continúen con sus 

operaciones.  

Regulaciones 

legales frente al 

comercio 

El Gobierno amplió la 

cuarentena en ciertos 

departamentos del Perú 

asimismo solo dio orden de 

que los productos de 

Esto es una 

oportunidad ya que 

estamos ubicados en el 

rubro de alimentos por 

lo cual no hay ninguna 
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primera necesidad se 

puedan ver.  (RPP Noticias, 

2021). 

restricción y se puede 

operar con 

normalidad.  

Campaña 

agrícola 

Para proteger la actividad 

ganadera de los impactos 

de los fenómenos naturales 

y demás que ocasionen 

pérdidas en el rubro, el 

Ministerio de Desarrollo 

Agrario y Riego (Minagri) 

aprobó el modelo de póliza 

de seguro pecuario 

(Andina, 2021) 

Esto es una 

oportunidad ya que el 

estado ofrece fondos 

para proteger la 

producción de la 

empresa frente a 

desastres naturales.  

Fuente: Elaboración propia 

Nota: Los factores que tienen mayor incidencia en la empresa son: económicos, ecológicos y 

tecnológicos debido a que estos afectan directamente con la producción de pollo vivo, los cuales son de gran 

importancia, ya que son oportunidades que se pueden aprovechar, asimismo los puntajes bajos son los factores 

políticos, legales y sociales que pueden afectar moderadamente a la empresa
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Anexo 10. Fuerzas de PORTER 

 FACTOR CRÍTICO     SITUACIÓN ACTUAL    TENDENCIA OPORTUNIDAD AMENAZA 

COMPETENCIA

/ SUSTITUTOS 

¿Cuáles son los 

principales competidores 

/sustitutos? 

Los principales competidores de 

Avícola Mabel son Cerro 

Huaylillas, Avícola Sandrita, 

Milagros Yampén y Avícola 

Carranza. 

Asimismo, los sustitutos de estos 

serían las comercializadoras de 

carnes y pescados que se 

encuentran en la ciudad de 

Trujillo. 

Debido a la pandemia, el 

consumo de pollo se ha 

reducido. Asimismo, el 

aumento del dólar por la 

inestabilidad política afectó 

a muchos productores ya que 

esto hace que suba el costo 

de la crianza. 

 

 Precios elevados y 

reducción del 

consumo 

Incremento de la 

participación de 

mercado de mayoristas 

de pollo de baja 

calidad. 

Mayor preferencia por 

productos sustitutos  

 

¿Existen otros 

competidores 

potenciales? ¿Cuáles? 

¿Existen barreras, es decir 

 

Nuevos competidores de Lima 

con un pollo de baja calidad, pero 

con un precio barato. 

Las Barreras son: 

 

Debido a que los precios han 

subido, hay nuevos 

competidores que pretenden 

romper al mercado con un 

precio bajo. 

  

Menor participación 

de mercado. 

Entrada del mercado 

de nuevos 
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formas de evitar que 

ingresen al mercado 

nuevos competidores? 

Las economías de escala, proceso 

de distribución, inversión, 

identificación con la marca 

competidores con un 

precio barato.  

PROPUESTA 

DE VALOR 

¿Cuál es la propuesta de 

valor de la empresa? 

Precios bajos y mayor 

rendimiento.  

La propuesta de valor puede 

ser copiada y mejorada por 

otras empresas del sector. 

 Los competidores 

pueden adoptar y 

copiar la propuesta de 

valor de la empresa. 

¿Cuál es la propuesta de 

valor de los principales 

competidores/sustitutos?  

La propuesta de valor de la 

competencia de Avícola Mabel 

se centra en los precios bajos. 

 

La competencia de Avícola 

Mabel se encuentra en una 

fase de crecimiento, por lo 

tanto, no realizan fuertes 

inversiones como para 

mejorar su propuesta de 

valor. 

Las propuestas de 

valor de los 

competidores son 

frágiles, por lo que 

Avícola Mabel 

podría implementar 

estrategias para 

añadir valor al 

negocio. 

 

PORTAFOLIO 

- CLIENTES 

¿Cuáles son los 

principales clientes de la 

La empresa cuenta con dos tipos 

de clientes: mayoristas y 

La competencia de Avícola 

Mabel solo se dirige a los 

Avícola Mabel puede 

satisfacer otros 
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empresa? minoristas.  minoristas. segmentos de 

mercado. 

¿Cuáles son los 

principales productos y 

servicios que ofrece la 

empresa? 

Los principales productos 

avícolas son: Pollo, Gallina Roja 

y Gallina Doble.  

La competencia ofrece los 

mismos productos. 

Desarrollo de nuevos 

productos. 

 

¿Por qué los clientes 

adquieren estos 

productos?  

Porque son los productos que los 

clientes consumen a diario para 

alimentarse. 

Según MINAGRI (2020), la 

participación de la carne de 

pollo en el mercado Avícola 

es del 79% y de la gallina de 

postura es de un 2%.  

Creación de 

estrategias de precios 

en base a los 

productos vendidos 

(al tipo de necesidad) 

como: beneficio en 

blanco, amarillo o 

tipo.  

 

¿Cuáles son los 

principales beneficios que 

esperan recibir de estos 

servicios?  

De Avícola Mabel esperan un 

producto que tenga un buen 

rendimiento y que llegue a 

tiempo.  

El consumo per cápita de la 

carne del pollo en el 2020 es 

de 49.8 toneladas además 

que es considerada como la 

carne con mayor valor 

Se debe tener una 

mejora de calidad de 

servicio como 

eficiencia en 

estibación, ruteo, 

La avícola no presenta 

un control total sobre 

el producto, pero 

velamos para que el 

cliente reciba lo que se 
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nutricional a nivel nacional y 

regional.  

atención al cliente y 

cobranzas.  

promete.  

¿Cuál es la ventaja 

competitiva de ofrecer 

estos productos y 

servicios? 

No hay mucha diferencia en 

cuanto el precio, pero se logra 

atender a toda la demanda debido 

a que Avícola Mabel tiene las 

unidades, el personal y las rutas 

adecuadas que ayudan en la 

gestión de su operación. 

La ventaja de las 

distribuidoras y 

comercializadoras tiene tres 

aspectos fundamentales: 

● Producto de buen 

rendimiento. 

● Pedido completo y a 

tiempo 

● Precio 

Enfoque en el 

correcto manejo de 

tiempo y de pedidos.  

 

¿Cuál es el nivel de 

percepción de los clientes 

/usuarios frente al 

producto y servicio? 

Que es un producto de buena 

calidad, pero debe mejorar en 

cuanto al servicio de entrega.  

Según una encuesta de NPS 

que se aplicó para medir la 

satisfacción de la empresa 

hubo muchos comentarios 

negativos en cuanto a la 

calidad de servicio. 

Mejora de los 

aspectos negativos 

que se observan en 

los comentarios de 

los clientes. 

 

¿Cuál es el poder de 

negociación de los 

El cliente tiene poder de 

negociación solo cuando es 

La empresa tiene dos tipos 

de clientes: mayoristas y 

Creación de 

estrategias dirigidas a 
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clientes?  mayorista y tiene una cartera de 

clientes amplia, asimismo los 

pagos son adelantados, es por 

esto que tiene un nivel moderado.  

minoristas a los cuales 

atiende según sus 

necesidades. 

los clientes en base a 

la BD.  

CIFRAS DEL 

SECTOR 

Potencial de crecimiento 

de la organización 

Obtuvo un crecimiento en cuanto 

a utilidades, clientes y Know 

How en cuanto a la producción  

En cuanto al sector Avícola 

este obtuvo un crecimiento 

en producción del 2% en 

comparación del año 2020. 

Crecimiento del 

sector avícola. 

 

¿Cuáles son los 

principales proveedores 

de la empresa? 

Chimú Agropecuaria 

Rocío 

Yugoslavia 

Tecnoave 

Este año se amplió la cartera 

de proveedores antes solo se 

compraba de Chimú.  

Avícola Mabel puede 

seguir 

incrementando su 

cartera de 

proveedores 

 

PROVEEDORES ¿Cuál es el poder de 

negociación con los 

proveedores? 

La mayoría de los proveedores 

brindan precios bajos a Avícola 

Mabel. Los pagos se realizan al 

contado. 

 Nuestros proveedores 

califican nuestras ventas y en 

base a eso nos dan un precio 

menor que al resto de 

distribuidores.  

Mantener una buena 

relación con los 

proveedores 
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¿Cuáles son los factores 

clave para el éxito de la 

organización? 

Buen rendimiento y peso justo 

del pollo. 

Calidad del servicio 

Mayor Rendimiento para los 

clientes.   

Mejorar en la calidad 

del servicio. 

 

FACTORES 

CRÍTICOS DE 

ÉXITO 

¿Cuáles son los factores 

claves para el desarrollo 

del sector? 

El precio del alimento 

balanceado, la tecnología en 

cuanto galpones tecnificados que 

genera mayor producción de 

calidad y la genética. 

El Sector Avícola ha crecido 

constantemente en cuanto a 

innovación y tecnología el 

cual motiva a muchos 

comercializadores a 

producir.  

Uso de nuevas 

tecnologías en la 

empresa. 

 

     

Fuente: Lozada (2019) 

Nota: Para el desarrollo de las cinco fuerzas de Porter, se consideró la tabla propuesta por Lozada (2019), la cual nos muestra los factores críticos de cada una 

de las fuerzas, la situación actual de la empresa, la tendencia del sector y por último, permite identificar si las premisas son oportunidades o amenazas.  Por medio de 

esta tabla se identificaron 13 oportunidades y 7 amenazas, de las cuales una de las oportunidades que se destacan es la propuesta de valor débil por parte de los 

competidores y una amenaza, es el incremento de la participación de mercado de mayoristas de pollo de baja calidad. Asimismo, los resultados más relevantes son: de 

las variables positivas, la propuesta de valor que se debe reforzar frente a los competidores y la buena relación con los proveedores y los clientes. De los factores 

negativos, las variables como la calidad de servicio, mejorar en el control del stock, pedidos a tiempo y completos. Esto es importante para poder retener a los clientes 

y evitar que compren en la competencia. 
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Anexo 11. Análisis de la competencia - Matriz MPC 

Matriz de perfil competitivo (MPC) Avícola Mabel Principales competidores 

Cerro Huaylillas Avícola Sandrita Milagros Yampén Avícola Carranza 

Factores críticos de éxito Peso Calificación Valor Calificación Valor Calificación Valor Calificación Valor Calificación Valor 

Imagen de Marca 0.25 3 0.75 2 0.5 3 0.75 1 0.25 2 0.50 

Calidad del Producto 0.25 4 1 4 1 2 0.50 3 0.75 4 1 

Atención al cliente. 0.25 4 1 3 0.75 4 1 2 0.50 3 0.75 

Fidelización del cliente 0.15 3 0.45 2 0.30 3 0.45 2 0.30 2 0.30 

Años de experiencia en el 

mercado 

0.10 4 0.40 2 0.20 4 0.40 3 0.30 4 0.40 

Total 1.00  3.60  2.75  3.10  2.10  2.95 

Fuente: Elaboración propia 

Nota: Avícola Mabel tiene un perfil más elevado frente a sus competidores con un puntaje de 3.60, los factores más resaltantes son la calidad del producto que se 

vende, la atención al cliente, la fidelización de los minoristas y los 10 años de experiencia que la avícola tiene en el mercado por la cual es reconocida por el segmento de 

mayoristas y minoristas, sin embargo, debería mejorar su imagen de marca. Sus competidores más importantes son Avícola Sandrita con un puntaje de 3.10, que tiene los 

mismos años en el mercado, pero su producto es de baja calidad y Avícola Carranza con 2.95 que a pesar de vender el producto de la misma calidad no se encuentra posicionada 

en el mercado debido a que le falta reforzar su imagen corporativa. 
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Anexo 12. Análisis de entrevista al gerente general 

Enunciado Respuesta del gerente general Análisis 

A nivel de toda la organización 

¿cuáles son los aspectos que la 

empresa realiza mejor frente a la 

competencia? ¿por qué? 

Nos preocupamos en brindar un buen trato y 

servicio al cliente porque nosotros como 

empresa debemos tener una imagen de mucha 

responsabilidad con la entrega del producto y 

para que el cliente tenga una credibilidad en 

nosotros. 

Según el gerente general, las fortalezas de Avícola Mabel frente a 

la competencia son el servicio al cliente y la imagen corporativa. 

Si tuviera que mencionar 5 fortalezas 

dentro de su área de trabajo, ¿cuáles 

serían?  

 

Llegar temprano con el producto 

Cumplir con el cliente 

El trato y respeto al cliente  

Tener el tiempo para oír al cliente 

Solución de los problemas 

El gerente enfoca las fortalezas en el área de ventas, dándonos una 

idea de que es el área más fuerte de la empresa. Asimismo, las 5 

fortalezas que mencionó están relacionadas con la puntualidad de 

los pedidos de productos, el compromiso, el respeto y las 

soluciones al cliente. 

Si pudiera potenciarlas, ¿qué 

actividades implementaría? 

 

Capacitación al personal 

Tener planes de contingencia para que el 

producto llegue al cliente 
 

El gerente propone implementar las capacitaciones y los planes de 

contingencia para potenciar sus fortalezas. 
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¿Cuáles son los aspectos que la 

empresa debería mejorar para estar a 

la altura de la competencia? 

Somos una empresa líder frente a nuestros 

competidores, sin embargo, deberíamos 

mejorar en la fidelización del cliente. 

El gerente coloca a la empresa en una postura de líder y para 

mantener esta posición debería trabajar en la fidelización de 

clientes actuales. 

Dentro de su área de trabajo ¿Qué 

actividades representan un mayor 

costo? ¿Por qué? 

Los mayores costos son representados por la 

distribución, debido a que la distribución se 

realiza en unidades móviles y tenemos que 

corregir nuestro ruteo para que no se crucen 

esas unidades. 

Nuevamente las respuestas están enfocadas en el área de ventas y 

programación, pero esta vez se encontró una debilidad relacionada 

a la distribución: errores en el ruteo. 

¿Qué recursos son insuficientes para 

el desarrollo de sus actividades? 

 

Dentro de mi área los recursos son suficientes, 

pero quizás en el caso de otras áreas es 

necesario renovar equipos y realizar 

capacitaciones. 

El gerente repite lo de las capacitaciones y menciona la renovación 

de equipos, los cuales son debilidades en la empresa. 

¿Cuáles son los problemas más 

frecuentes dentro de su área?  

Los problemas más frecuentes son las 

equivocaciones de la entrega de producto. 

Otra debilidad encontrada en el área de ventas son los errores en 

el proceso de la entrega del producto. 

¿Cuáles son las causas que originan 

estos problemas? 

 

Estos problemas son causados por los errores 

de las áreas de programación y ventas. 

Los errores en el proceso de la entrega del producto se deben a las 

equivocaciones de las áreas de programación y ventas, las cuales 

son debilidades. 
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¿Qué soluciones podría brindar a 

estos problemas? 

Realizar monitoreos constantes. Con respecto a las dos respuestas anteriores, se determina que la 

empresa tiene problemas con respecto al control de sus 

actividades, lo cual es una debilidad, pero el gerente propone 

realizar monitoreos constantes para contrarrestar. 

¿Considera que la empresa mantiene 

una posición fuerte en el mercado? 

¿Por qué? 

Sí, porque somos una empresa que presenta 

una buena participación en el mercado y 

consideramos que alcanzamos una buena 

aceptación en el mercado trujillano como en la 

sierra liberteña. 
 

El gerente considera que la empresa presenta una posición fuerte 

en el mercado debido a que alcanza una buena aceptación en el 

mercado trujillano como en el de la sierra liberteña, lo cual es una 

fortaleza más de la empresa. 

¿Cree que su equipo o compañeros 

persiguen los objetivos de la 

organización? ¿Por qué? 

No, en ese aspecto también deberíamos 

mejorar. Todas las áreas deberían estar 

preocupadas por mejorar y que la empresa siga 

adelante. 

Los colaboradores de la empresa no persiguen los objetivos de la 

organización, lo cual es una debilidad. 

¿Considera que el desempeño de los 

trabajadores es óptimo? ¿Por qué? 

Óptimo no, porque falta prepararnos y 

capacitarnos más. 

Asimismo, el desempeño de los colaboradores no es óptimo por lo 

que esto también es una debilidad. 

¿Cree que las instalaciones son 

obsoletas? ¿Por qué? 

Sí, estamos construyendo nuevas 

instalaciones. Las instalaciones del área de 

Algunas instalaciones no se encuentran en buen estado, lo cual 

esto puede ser un factor que desmotiva a los colaboradores a 

realizar su trabajo, por lo tanto, esto es una debilidad. 
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ventas son obsoletas porque las paredes están 

agrietadas y tienen termitas.  

Fuente: Elaboración propia
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Anexo 13. Matriz de evaluación de factores externos 

Factores Externos Clave Peso Valor Puntaje 

ponderado 

OPORTUNIDADES 

Las propuestas de valor de los competidores son 

frágiles, por lo que Avícola Mabel podría 

implementar estrategias para añadir valor al 

negocio. 

0.10 4 0.4 

Crecimiento en el sector avícola y uso de nuevas 

tecnologías. 

0.10 4 0.40 

Financiamiento por parte del Estado de créditos 

a un % bajo a MYPES. 

0.10 4 0.40 

Imagen corporativa frente a los competidores   0.10 3 0.3 

Nuevas reglas de parte de DIGESA y SENASA 

que velan por la calidad de un buen producto.  

0.10 4 0.4 

Nuevas regulaciones que ayuden a los 

empresarios.  

0.10 4 0.4 

SUBTOTAL 
0.60  2.3 

 AMENAZAS  

Precios elevados y reducción del consumo por el 

aumento del dólar. 

0.10 1 0.2 

Incremento de la participación de mercado de 

mayoristas de pollo de baja calidad y a bajos 

precios.  

0.10 2 0.2 
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Los competidores pueden adoptar y copiar la 

propuesta de valor de la empresa. 

0.10 2 0.1 

Riesgo país moderadamente alto. 
0.10 2 0.2 

SUBTOTAL 0.40  0.70 

TOTAL 1.00   3.00 

Fuente: Elaboración propia 

Nota: Avícola Mabel tiene una puntuación de 3.00 lo que significa que aprovecha la mayoría de sus 

oportunidades, representadas por 2.30 y tiene la capacidad de poder implementarlas frente a sus amenazas, 

representadas por 0.70. Asimismo, las oportunidades más resaltantes poseen el valor de 4 mientras que las 

amenazas más fuertes, presentan el valor de 1. 
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Anexo 14. Análisis AMOFHIT 

Análisis comparativo AMOFHIT 

Gerente general Expertos/ colaboradores de área 

Administración y gerencia Administración y gerencia 

Posee debilidades con respecto a la planeación estratégica debido a 

que no realizan planes estratégicos ni cronogramas. Asimismo, no 

miden resultados por objetivo.   

Cómo fortalezas, la organización se preocupa por su equipo, 

supervisa las actividades y cuenta con planes de contingencia. 

 

Posee debilidades con respecto a la estructura organizacional, 

definición de puestos, planificación y toma de decisiones. 

Marketing y ventas Marketing y ventas 

Como oportunidades de mejora, la empresa debería implementar un 

departamento especializado en marketing. Se debe trabajar en la 

calidad de servicio y mejorar la organización en el área de ventas. 

 

Avícola Mabel realiza investigaciones de mercado y conoce el 

Presenta un posicionamiento aceptable y conoce a su segmento. 

Aplica estrategias básicas pero sus actividades de marketing podrían 

mejorar. 

 

Debe mejorar aspectos con respecto a promoción, publicidad, 
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segmento al que se dirige.  proceso de venta y postventa, planificación y control. 

Operaciones y producción Operaciones y producción 

Avícola Mabel posee debilidades con respecto a la planificación y 

el control de actividades de operación, el tiempo de atención al 

cliente e inventarios. 

Como fortalezas, la empresa cuenta información de clientes. 

Asimismo, los canales de distribución son confiables al igual que 

sus proveedores. 

 

Posee debilidades con respecto al inventario ya que algunas veces 

suele faltar. 

Finanzas y contabilidad Finanzas y contabilidad 

La empresa Avícola Mabel posee debilidades con respecto a su 

control financiero debido a que este es de manera anual y a la 

distribución de costos. 

Asimismo, posee fortalezas como contar con asesoría contable, la 

gestión de pago a proveedores y la disponibilidad de capital 

suficiente para invertir. 

Cuenta con asesoría contable y aplica las recomendaciones del 

contador. 

 

Posee debilidades en la gestión de cobranza a los clientes, en el 

control y asignación de recursos.  
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Recursos humanos Recursos humanos 

Avícola Mabel posee debilidades con respecto al proceso de 

reclutamiento y selección, así como la evaluación de desempeño de 

los colaboradores. Estos no mantienen un alto nivel de compromiso 

con la empresa. 

Con respecto a las fortalezas existe un buen clima laboral, la 

rotación de empleados es baja y los jefes se preocupan por sus 

empleados. 

No cuenta con un área definida para recursos humanos. 

Posee debilidades en la gestión de recursos humanos, capacitaciones, 

evaluación del desempeño y clima organizacional.  

Sistemas de información y comunicaciones Sistemas de información y comunicaciones 

Cómo oportunidades de mejora la empresa podría implementar un 

sistema de CRM, uno de información gerencial, otro para facilitar 

los pagos de los clientes y uno para atender quejas y reclamos. 

 

Presenta como debilidades la falta de implementación de sistema 

CRM, falta de innovación en el sistema de información gerencial, el 

manejo de comunicación interna, la evaluación de la satisfacción de 

clientes y la atención. 

Tecnología, investigación y desarrollo Tecnología, investigación y desarrollo 

No invierte en tecnología, no cuenta con equipos para 

capacitaciones, ni con sistemas de recuperación de información. 

Avícola Mabel cuenta con equipos para la seguridad y vigilancia. 

Posee debilidades como la falta de inversión en tecnología, en el 

respaldo de recuperación de información, en la protección de los 

datos y en los programas que son obsoletos. 
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Asimismo, cuenta con un personal de soporte técnico.  
Cuenta con sistema de boletas electrónicas y con personal técnico.  

Fuente: Elaboración propia 

Nota: La auditoría AMOFHIT sirve para analizar los factores positivos y negativos de la empresa dentro de los cuales tenemos como fortalezas: el 

posicionamiento aceptable, los estudios de mercados, base de datos de los clientes, preocupación por los empleados, baja rotación de empleados, equipos de soporte 

técnico y manejo de boletas electrónico. Mientras como debilidades se encuentran planificación, estructura organizacional, gestión de recursos humano, no cuentan con 

capacitaciones, falta de inversión e innovación que la empresa debe preocuparse por mitigar.
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Anexo 15. Matriz de evaluación de factores internos 

Factores Internos Clave Peso Valor Puntaje ponderado 

FORTALEZAS 

Posicionamiento aceptable, reconoce a su 

segmento 

0.12 4 0.48 

Realiza estudios de mercado 
0.11 3 0.33 

La empresa cuenta con información de 

clientes 

0.11 3 0.33 

Los superiores se preocupan por los 

empleados 

0.08 3 0.24 

Rotación baja de empleados 0.08 4 0.32 

La empresa cuenta con personal de soporte 

técnico 

0.06 4 0.24 

Equipos de seguridad y vigilancia 0.06 3 0.18 

Manejo de boletas electrónicas 0.05 4 0.20 

SUBTOTAL 
0.68  2.32 

 DEBILIDADES  

Planificación y toma de decisiones 
0.06 2 0.12 

Estructura organizacional 
0.05 2 0.10 

Gestión de recursos humanos 
0.05 1 0.05 
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Capacitaciones y evaluación de desempeño 
0.05 1 0.05 

Inversión en tecnología: equipos para 

capacitaciones, respaldo de información y 

programas  

0.04 1 0.04 

Implementación de CRM 
0.04 2 0.08 

Innovación en los sistemas: gerencial, 

pagos de clientes, quejas y reclamos 

0.04 1 0.04 

SUBTOTAL 
0.33  0.48 

TOTAL 
1.00  2.80 

Fuente: Elaboración propia 

Nota: Avícola Mabel tiene una puntuación de 2.80, lo que significa que tiene más debilidades que 

tiene que mitigar para poder aprovechar sus fortalezas, las más resaltantes son la gestión de recursos, la falta 

de capacitación al personal, la falta de inversión e innovación.
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Anexo 16. FODA cruzado: estrategias corporativas 

 Oportunidades Amenazas 

 O1: Los competidores tienen propuestas de valor 

frágiles. 

O2: Crecimiento del sector avícola y tecnológico. 

O3: Nuevas regulaciones comerciales a favor de 

los empresarios. 

O4: Financiamiento del Estado hacia las 

MYPES. 

O5: Nuevas Reglas de SENASA y DIGESA que 

velan por la calidad del producto.  

O6: Imagen corporativa frente a los 

competidores. 

 

A1: Precios elevados y reducción del consumo 

por el aumento del dólar. 

A2: Riesgo país moderadamente alto. 

A3: Incremento de la participación de 

mercado de mayoristas de pollo de baja 

calidad y a bajos precios.  

A4: Los competidores pueden copiar 

fácilmente la propuesta de valor que tiene 

Avícola Mabel.  

 

Fortalezas FO FA 

F1: Posicionamiento aceptable, reconoce a 

su segmento 

F1, O1: Trabajar en la propuesta de valor de Avícola 

Mabel, aprovechando los puntos frágiles de los 

F3, A4: Se debe realizar un NPS para saber las 

preferencias de la empresa ante el servicio 
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F2: Realiza estudios de mercado 

F3: La empresa cuenta con información de 

clientes 

F4: Los superiores se preocupan por los 

empleados 

F5: Rotación baja de empleados 

F6: La empresa cuenta con personal de 

soporte técnico 

F7: Equipos de seguridad y vigilancia 

F8: Manejo de boletas  

competidores, para alcanzar la diferenciación y un 

mejor posicionamiento. 

F2, O6: Realizar estudios de mercado para obtener 

información relevante que ayude a reforzar la 

imagen corporativa de la empresa. 

brindado y mejorar la propuesta de valor frente 

a sus competidores.  

F1, A1: Debido a la baja demanda por el 

precio de producción de carne de pollo 

debemos realizar campañas de 

posicionamiento que aumenten las ventas. 

Debilidades DO DA 

D1: Planificación y toma de decisiones 

D2: Estructura organizacional 

D3: Gestión de recursos humanos 

D4: Capacitaciones y evaluación de 

desempeño 

D7, D6, O1: Se debe mejorar el servicio para tener 

una propuesta de valor original frente a los 

competidores innovado en nuestro sistema gerencial, 

cobranzas y consultas. 

D5, O2, O3, O4: Estrategia de integración vertical 

hacia atrás para dedicarnos a la producción de carne 

D1, A1: Promover el uso de cronogramas para 

el cumplimiento de actividades que 

fortalezcan la propuesta de valor. 
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D5: Inversión en tecnología: equipos para 

capacitaciones, respaldo de información y 

programas  

D6: Implementación de CRM 

D7: Innovación en los sistemas: gerencial, 

pagos de clientes, quejas y reclamos 

 

de pollo, para lo cual se necesita inversión en 

tecnología y capacitaciones a los empleados.  

D1, D2, D3, O6: Potenciar la imagen corporativa de 

la empresa externa e interna teniendo personal 

motivado con un buen clima laboral.  

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Nota: Se realizó un cruce de los factores internos y externos para crear estrategias que ayuden a potenciar los puntos fuertes y que permitan contrarrestar los puntos débiles de 

Avícola Mabel, de las cuales las más importantes son: Realizar estudios de mercado para obtener información relevante de los clientes y nichos de mercado y trabajar en la propuesta 

de valor de la empresa. También, se debe realizar campañas de posicionamiento, reducción de costos en cada área y realizar encuestas NPS para conocer las preferencias de los clientes 

ante al servicio brindado. Por otro lado, se debe mejorar la calidad de servicio, potenciar la imagen corporativa externa e interna y realizar una estrategia de integración vertical hacia 

atrás al empezar a producir nuestro propio producto. Finalmente se debe promover el uso de cronogramas para el cumplimiento de actividades de los colaboradores y trabajar en el 

employer branding. 
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