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RESUMEN

El mercado ferretero del distrito de Nueva Cajamarca (San Martin, Per() se encuentra
en constante crecimiento, ya que cada dia se destinan mas areas a la agricultura, siendo esta
actividad realizada por el 55% de los pobladores del distrito. Al incrementar las areas utilizadas
para a la agricultura genera mayor demanda de herramientas y equipos para uso agricola y
forestal, generando que nuevas ferreterias inicien sus actividades comerciales. Es por ello que
Importaciones Generales Nieto S.R.L. tuvo la necesidad de implementar estrategias para
generar la repeticion de compra por parte de los consumidores. La investigacion tuvo como
objetivo la implementacion de estrategias generadas por un plan de marketing para lograr la
repeticion de compra, de esa forma aumentar el volumen de ventas y la participacion de
mercado. Se realiz6 un andlisis previo de la situacion de la empresa, se estudié a profundidad a
los competidores, se hizo un estudio detallado del mercado donde se determind como publico
objetivo a las personas que se dedican a la agricultura. Se aplicd una encuesta que permitid
recolectar datos para elaborar estrategias como merchandising y publicidad; que tuvieron como
fin generar un impacto positivo para la empresa. La implementacion de estrategias generadas
por el plan de marketing tuvo un costo de S/.2,671.25 mensuales. Como resultados por la
aplicacion de las estrategias fue: Las ventas del mes de noviembre fueron de S/.196,063.18, que
respecto a las ventas del mes de noviembre del 2016 que fueron S/.178,869.66 esto representa

un crecimiento del 9.6% de ventas mensuales.

Palabras Clave: Estrategias, ferreteria, Plan Marketing.

Clasificaciones JEL: M31, M37.



ABSTRACT

The hardware market of the district of Nueva Cajamarca (San Martin, Peru) is in constant
growth, since every day more areas are allocated to agriculture, being this activity carried out
by 55% of the inhabitants of the district. By increasing the areas used for agriculture generates
greater demand for tools and equipment for agricultural and forestry use, generating new
hardware stores to start their commercial activities. That is why Importaciones Generales Nieto
S.R.L. had the need to implement strategies to generate repeat purchases by consumers. The
objective of the research was to implement strategies generated by a marketing plan to achieve
repeat purchases, thereby increasing sales volume and market share. A preliminary analysis of
the situation of the company was carried out, the competitors were studied in depth, a detailed
study was made of the market where the people who dedicate themselves to agriculture were
determined as a target audience. A survey was applied to collect data to develop strategies such
as merchandising and advertising; which were intended to generate a positive impact for the
company. The implementation of strategies generated by the marketing plan had a cost of
S/679.25 monthly. As results by the application of the strategies was: Sales for the month of
November were S/196,063.18, which compared to the sales of the month of November 2016
that were S/178,869.66 this represents a growth of 9.6% of monthly sales .

Keywords: Strategies, hardware, Marketing Plan.

Classification: JEL: M31, M37.
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. INTRODUCCION

Segun informacién del plan de desarrollo concertado del distrito de Nueva Cajamarca
(2013) “el 21.3% de la poblacion del distrito se dedican a la comercializacion de bienes y

servicios, siendo esta la segunda actividad economica de mayor labor” (p.39)

El mercado de Nueva Cajamarca Se encuentra en constante crecimiento,
especificamente nuevas ferreterias que inician sus actividades comerciales; segun informacion
del plan de desarrollo concertado del distrito de Nueva Cajamarca (2013) “en los tltimos 5 afos
hemos generado interés por la inversion privada por invertir en nuestro distrito” (p.19). Dia a
dia Nueva Cajamarca se va convirtiendo en actor econdmico importante para el departamento
de San Martin, gracias al gran comercio que se realiza dentro de la ciudad. Importaciones
Generales Nieto S.R.L es una empresa familiar con una trayectoria de veinte afios, cuenta con
dos tiendas ubicadas en el distrito de Nueva Cajamarca y otra en la ciudad de Juanjui provincia
de Mariscal Céaceres en el Departamento de San Martin; la empresa cuenta con nueve
trabajadores a tiempo completo, en la tienda principal ubicada en la Av. Cajamarca Sur #222
cuenta con 3 colaboradores, en la otra tienda ubicada en la Av. Cajamarca Sur #526 cuenta con
3 colaboradores mas y en la tienda de Juanjui también cuentan con 3 colaboradores. La empresa
se dedica a la comercializacién al por mayor y menor de productos de ferreteria en general,
equipos agricolas y forestales; siendo Nueva Cajamarca una ciudad muy comercial y agricola.

La empresa necesita de dar un aporte que permita ser mas rentable afio tras afio.

El incremento de ferreterias en la ciudad de Nueva Cajamarca causo que los clientes
tengas mas opciones para elegir en donde comprar. Importaciones Generales Nieto S.R.L.
nunca implemento estrategias con el fin de ocupar mas mercado, se enfocaron en la mentalidad
empirica que es vender y ganar dinero en ese momento sin tomar en cuenta las relaciones a
largo plazo con los clientes. Béasicamente el mercado de productos de consumo masivo como
es la ferreteria es muy dinamico, la competencia muy agresiva y orientada cada vez mas a tener

una estrategia enfocada al precio.

La empresa en los ultimos afios tuvo un crecimiento de ventas muy importante, cabe
destacar que en el afio 2016 se apertura la segunda sucursal en la ciudad de Nueva Cajamarca.
La empresa pretende seguir crecimiento con la misma velocidad con la que venia afio tras afio

y para esto busca contrarrestar las amenazas futuras.
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Tabla 1
Registro de ventas anuales de Importaciones Generales Nieto S.R.L.

REGISTRO DE VENTAS ANUALES IMP. GENERALES NIETO S.R.L
ANOS |VENTAS EN SOLES % DE CRECIMIENTO

2014 S/. 1,216,253.68

2015 S/. 1,514,581.44 25%

2016 S/. 2,179,480.34 44%

2017 S/, 2,932,500.21 35%

Fuente: Importaciones Generales Nieto S.R.L.

La pregunta de investigacion que se genera es ¢La implementacion de las estrategias
generadas por un plan de marketing incrementaran las ventas de la empresa Importaciones
Generales Nieto S.R.L en la ciudad de Nueva Cajamarca? Respondiendo a la pregunta se
plantea como objetivo general implementar las estrategias generadas por el Plan de Marketing,
como especificos son los siguientes: Desarrollar estrategias de producto, precio, plaza,

promocion, personas, procesos y presencia fisica para empresa.

Se pretende implementar estrategias generadas por el plan de marketing para
contrarrestar el imparto por el ingreso de nuevos competidores, ya que el mercado ferretero y
de maquinarias agricolas forestales viene creciendo de forma muy rapida en la ciudad de Nueva
Cajamarca, pretendiendo vender al mismo cliente con productos similares a los que
comercializa la empresa. La idea de la empresa es el posicionamiento en la mente del
consumidor; implementando estrategias que permitan fidelizar clientes, para asi generar la

repeticion de compra y seguir creciendo con la misma velocidad de afios pasados.

La investigacion es de enfoque mixto, respecto a lo cuantitativo porque se recopila
informacion por parte de la empresa como fuente secundaria; respecto a lo cuantitativo porque
se hace manipulacion estadistica, mediante una encuesta a los clientes. El alcance del estudio
es descriptivo porque se describen circunstancias por las que esta pasando la empresa. El disefio
de la investigacion es longitudinal porque se recolecto datos en dos momentos de tiempo

diferentes.
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Se realizé un andlisis de mercado para obtener datos que permita conocer acerca del
comportamiento del consumidor, asi como un andlisis interno para entender sus fortalezas y
debilidades como empresa, también se realizara un estudio de marketing mix que se basa en
estudiar los productos, precio, plaza, promocidn, personas, procesos Yy presencia fisica para
posteriormente establecer estrategias en cada uno de estos para alcanzar los objetivos, luego se
realizan célculos de presupuestos y por ultimo los beneficios de la implementacion de

estrategias de un plan de marketing.
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1. MARCO TEORICO

En este capitulo se exponen los antecedentes y bases tedricas mas importantes para el
desarrollo y entendimiento de la investigacion. Los antecedentes y bases tedricas se obtuvieron

de diversas fuentes como tesis, libros y articulos.

2.1. Antecedentes

Muchas investigaciones de planes de marketing se han realizado a diversas ferreterias
buscando incrementar sus ventas con una mayor participacion en el mercado; las siguientes

tesis serviran de antecedentes ya que estan relacionadas con el objetivo de investigacion.

Manzaneda & Zevallos (2014) realizaron un investigacion mediante la Implementacién
de un Plan de Marketing Estratégico para la empresa Omega Tractors S.A.C afio 2014, donde
propone aplicar un plan de marketing estratégico para aprovechar las oportunidades que tiene
su sector de mercado y protegerse de las amenazas.

Plantea potenciar la imagen de marca en el mercado de maquinaria que le permita cubrir
la mayor cantidad del mercado de venta de repuestos en el sur del pais inicialmente y luego
abarcar otros mercados dentro del Perd. Busca de qué manera pueden potenciar la imagen de
marca en el mercado, como fidelidad a los clientes, la mejor estrategia para mejorar los niveles
de ventas, el mejor medio para atraer nuevos y como lograr que las actividades de promocion

cumplan con su objetivo.

La investigacion aplica una entrevista a sus clientes de mayor rotacién que permita
obtener informacion para su posterior andlisis, y aprovechar esta informacion para generar

estrategias dirigidas al marketing.

La estructura de esta investigacion estd muy bien desarrollada y especificada, realizo:
Anadlisis interno y externo, Marketing mix, eleccion de objetivos y estrategias, segmentacion
del mercado, puesto en marcha y el presupuesto. Realiza casi todos los pasos a desarrollar en

esta investigacion, va en la misma linea por tanto servira de modelo.

En la investigacion que realizé Hernandez (2015), el principal problema que tenia la
Ferreteria Ferro Centro Oriente es que carecia de un andlisis que contribuya a establecer

estrategias y objetivos, de tal manera que imposibilita la consecucion de sus metas corporativas.
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La empresa maneja una buena situacion financiera pero tiene como mayor debilidad la
insatisfaccion de sus clientes por falta de estrategias de fidelizacidon. La creacion de nuevas
empresas dedicadas a la comercializacion de articulos de ferreteria y materiales construccion

provocé una notable reduccion de sus ventas poniendo en riesgo su estabilidad.

Aplica entrevista al gerente, encuesta a sus colaboradores y clientes. Mediante las
propuestas planteadas busca mejorar su posicion competitiva, asi como aprovechar las
oportunidades que brinda el entorno. Desarrolla un objetivo a cada estrategia de producto,
precio, plaza y promocion. Tiene como objetivos principales implementar canales de
distribucion mediante pequefios comerciantes, implementacion de planes promocionales y
Realizar estudio de diferenciacion de precio de los productos que ofrece la competencia. Estos
objetivos estratégicos planteados estan orientados a mejorar la satisfaccion de los clientes e

incrementar su cuota de mercado.

Para concluir recomienda la aplicacion del plan de marketing realizado, teniendo una

inversion de $64 018.00 anuales, que permitira posicionar la empresa en el mercado.

Peralta (2015) realiz6 la investigacion para que la empresa Ferreteria Romero &
Asociados S.A. tenga una guia de actividades y acciones a realizar. El principal objetivo es
lograr un aumento en el posicionamiento, ya que el crecimiento del sector ferretero ha
ocasionado la apertura nuevas ferreterias provocando que se haga mas dificil captar nuevos

clientes y mantener posicionamiento en el mercado.

Para comprender mejor al mercado se aplicd una encuesta a 379 personas y una
entrevista al gerente de la empresa. La encuesta dio como resultados que la empresa es la
segunda preferida al momento de compra y pudo constatar que tiene un 20% de participacion
de mercado en su ciudad. En la entrevista al gerente el dato mas relevante sobre la empresa es

que no tiene planeadas sus acciones futuras.

Realiz6 un analisis situacional, estudio de las 4p’s, analisis foda, objetivos de marketing
donde se pretende aumentar un 10% el posicionamiento e incrementar el 7% la participacion
de mercado; luego la creacion estrategias de marketing es aqui donde se generan las acciones
para conseguir los objetivos, siguiendo con el plan de accion que responde como y cuando se
van a poner en marcha las estrategias, presupuestos para saber el costo sobre el beneficio que
van a general las estrategias y por ultimo control para verificar si se estd cumpliendo los

objetivos.
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Como conclusiones relevantes tiene que la empresa esta posicionada solo en el 20% de
su poblacion y que la aplicacién de estrategias del plan de marketing tiene un costo de
S/5,126.50

Saldafia (2015) se enfocd basicamente en el mercado tan competitivo como es el sector
constructor — inmobiliario. Para dar frente ante la situacion que se encontraba la empresa
Consttansa realizo tres fases que todo plan de marketing necesita desarrollar, como resultado

de la investigacion tuvo que direccionar todas sus estrategias hacia los clientes.

La diversidad de productos que tiene para elegir el consumidor es enorme gracias al
amplio mercado que existe en el sector inmobiliario, es aqui donde la empresa puede

diferenciarse de los deméas competidores.

De qué manera una empresa se puede diferenciar; primero hay que comprender que es
lo que realmente desean adquirir y para eso hay que tener preparado varias elecciones a elegir
en este caso productos que se acomoden a su presupuesto y a sus necesidades. Como es en el
caso de la constructora Consttansa, construir de acuerdo a las necesidades y expectativa de los

clientes.

Consttansa compra diversos giros de negocio que va dirigido tanto al sector publico
como privado. La empresa encuentra como oportunidad de desarrollar una linea inmobiliaria
en la zona norte del Peru, por tanto necesita desarrollar planes para comunicar el beneficio que

tiene el cliente al adquirir un producto inmobiliario.

Como conclusion relevante para esta investigacion es que gracias al estudio, las
empresas pueden establecer una cultura que determina la manera de hacer, es decir, este plan
orienta a la empresa a conocer e investigar de manera profunda el mercado, a comunicar y

consensuar con el equipo de trabajo logrando la competitividad.
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2.2. Bases tedricas
2.2.1. Plan de Marketing

Un plan de marketing es un documento con informacion valiosa para una organizacion
donde se describe el andlisis de la empresa, mercado, objetivos, etc. que permitira observar los
problemas y las amenazas. El plan de marketing sirve para saber en donde se encuentra la
empresa y asi guiarla a ser mas competitiva; en esta guia se van planteando estrategias y tacticas
para su posterior desarrollo en busca de metas que generen beneficio para la organizacién
(Cohen, 2002).

2.2.2. Estructura del Plan de Marketing:
Para la elaboracion de un buen plan de marketing es necesario reunir buena cantidad de

informacion con la cual se pueda elaborar la estrategia y planes de accion que permitan alcanzar

las metas y objetivos trazados.

El esquema del plan de marketing se desarrollé tomando de base el modelo del libro El
plan de marketing de William A. Cohen (2002). La mayoria de los planes de marketing tienen
mucho parecido en su contenido, el motivo por el que se eligio el modelo de Cohen es porque
comparando entre diversos modelos, este es el que mejor explica cada capitulo, en cada uno de
ellos expresa ejemplos que facilitan la comprension del lector y ayudan a identificar los factores
que influyen para los analisis. Cabe resaltar que a diferencia de muchos planes de marketing,
Cohen plantea férmulas para medir el impacto monetario si se llega a implementar el plan

dentro de la empresa.
Las fases del plan de marketing estdn compuesta por 8 partes:

. Introduccidn. Aqui se explican las caracteristicas de la investigacion. El objetivo
de esta parte es que cualquier lector que conozca o no a la empresa entienda claramente que es

lo que se propone.

o Analisis de la situacion. Esta se divide en cuatro partes que comprende
condiciones generales, condiciones neutras, condiciones de la competencia y condiciones de la

empresa.



19

o C. Generales. En las condiciones generales se responde a las preguntas ¢Quién
decide la compra del producto y quién efectta la compra? ;Coémo, cudndo, donde, qué y por
qué compran estos posibles clientes? ;Qué condiciones sociales, culturales y demogréficas,
incluidos el nivel educativo, la renta y la situacion econdémica, van a darse durante el periodo
que cubre el plan de mérketing? ¢Marcha bien la economia 0 no? ¢En qué medida afecta la
tecnologia al producto o servicio y a su comercializacion? (Cohen, 2002, p.22)

o C. Neutras. Las condiciones neutras incluyen el factor financiero y responden a
las siguientes preguntas ¢En qué medida afecta a la situacion la disponibilidad o la carencia de
fondos? ¢(Qué sabemos de la administracién publica? ;Qué ocurre en los medios de
comunicacion? ¢ Favorece actualmente la publicidad a nuestro proyecto? ¢ Influye en él de algin
modo? Hay que estudiar los grupos de interés especial. ¢Hay, ademas de los competidores
directos, grupos de influencia que puedan afectar a los planes de comercializacion del producto
o servicio? (Cohen, 2002, p.22)

o C. de la competencia. En esta seccidn se trata de los que compiten con nosotros.
Su importancia esta en que son los Unicos factores del entorno que van a actuar
intencionalmente contra nuestros intereses. En esta seccion del analisis de la situacion se
presentan con detalle a los principales competidores, sus productos, sus planes, experiencia,
know-how, recursos financieros, humanos y de capital, proveedores y, sobre todo estrategias
actuales y futuras. Se examina también si gozan del favor del pablico y por qué. Se definen y
analizan los puntos fuertes y débiles de los competidores, los canales de marketing que utilizan
y todo lo que pueda tener importancia de cara a las condiciones de comercializacion que se van
a encontrar a la hora de realizar el proyecto (Cohen, 2002, p.22)

o C. de la empresa. Las condiciones de la empresa describen la propia posicion de
la empresa y los recursos de que se disponen. Se sefialan, del mismo modo que se ha hecho con
la competencia, los productos actuales, experiencia, know-how, recursos financieros, humanos
y de capital, proveedores y demas factores. ;Se disfruta del favor de los clientes? Se resumen
también los puntos fuertes y débiles y su repercusion en el proyecto (Cohen, 2002, p.23)

o El mercado-objetivo. Claramente debe describirse como son los clientes y qué,
dénde, cuando, por qué, cdmo, cuanto y con qué frecuencia compran. Puede parecer que todo
el mundo es un comprador posible del producto. Hasta cierto punto, es verdad, pero hay
segmentos del mercado que tienen mas probabilidad de comprar que otros. Si se intenta atender
a todos, no se satisface como es debido a los que estan mas dispuestos a comprar. Mas aun, si

se intenta llegar a todos se acaban malgastando los recursos; por ejemplo, si se toma el segmento
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de agricultores, el mas atractivo del mercado, se podra dedicar la maxima cantidad posible de
dinero a anunciar los producto con el mensaje méas adecuado para ellos. De hecho, el concepto
simple de estrategia consiste en concentrar los recursos en el punto decisivo. En marketing, este
punto es el mercado objetivo mas importante. También hay que indicar por qué el mercado
objetivo seleccionado tiene mas probabilidad a comprar que otros. Se debe hacer constar
también el tamafio de cada mercado. Para definir el mercados objetivo, se emplean criterios:

Demogréficos, geograficos, psicograficos y de estilo de vida (Cohen, 2002, p.23)

o Problemas y oportunidades. Es posible que al preparar el plan, al llevar a cabo
el analisis de la situacién y al describir el mercado objetivo se haya ocupado ya implicitamente
de los problemas y oportunidades que conlleva la situacion. Pero ahora se deben reformular
explicitamente y enumerarlos, agrupando por un lado las oportunidades y por el otro los
problemas. Se indicara también cdmo se piensa sacar provecho de las oportunidades y
enfrentarse a los problemas. A veces los planes de marketing muestran satisfactoriamente como
aprovechar las oportunidades, pero no plantean soluciones adecuadas a los problemas. Un plan
completo, ademas de prever las posibles oportunidades y problemas, debe mostrar la mejor
manera de actuar ante ellos a la hora de ejecutarlo. Esto ayuda a poner en préactica el plan y
ademas impresiona favorablemente a los que deciden si asignar recursos al proyecto.
Proporciona una ventaja decisiva sobre los competidores que no han dedicado tiempo ni
esfuerzo a tratar en sus planes los posibles problemas y oportunidades (Cohen, 2002, p.24).

o Objetivos y metas de marketing. Los objetivos de marketing son los que nos
proponemos alcanzar con la ayuda del plan de méarketing. El analisis del mercado objetivo ha
proporcionado informacion previa. En esta parte se expresa detalladamente lo que se pretende
realizar en cuestion de ventas, participacion de mercado, rendimiento de la inversion, o
cualquier otra meta que sea relevante (Cohen, 2002, p.24).

Hay que tener cuidado con dos factores:

1. Los objetivos y las metas deben documentarse con precision. No basta con decir que
se quiere establecer nuestra marca en el mercado. Este es tan solo el objetivo general; habria
que afadir, por ejemplo, que se pretende aumentar en un afio el 10% del total de ventas, las
metas son una descripcion mas precisa del objetivo.

2. Hay que asegurarse que los objetivos y metas sean compatibles entre si.
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o Estrategia de marketing. En esta parte se plasma lo que debe hacerse para lograr
las metas y los objetivos propuestos. La estrategia puede consistir: diferenciar el producto
propio de los productos competidores; en segmentar el mercado para preparar el lanzamiento;
en situar el producto en relacion a otros, haciendo y defendiendo un nicho para él. En la
estrategia de marketing se indica lo que hay que hacer. Hay una parte importante de esta
seccion: se trata del andlisis de la reaccidn de los competidores ante la ejecucion de la estrategia
planeada por nosotros y de los medios de aprovechar las oportunidades que se presenten,
resolver los posibles problemas y librarnos de las amenazas mas graves (Cohen, 2002, p.24).

o Ejecucion y control. En la seccion de ejecucion y control se analiza el punto de
equilibrio y se prevé otras informaciones que sirvan para controlar el proyecto una vez que esté
en marcha. Se calculan también las previsiones de ventas y de saldo de efectivo por meses para
un periodo de tres afios, y se hace un presupuesto mensual de los costes iniciales. En la ejecucién
del plan, esta informacion permitira asegurar el buen funcionamiento del proyecto. Por ejemplo,
si se supera el presupuesto, se sabra donde recortar o como distribuir los recursos; si no se vende

como se esperaba, se sabra qué hay que rectificar (Cohen, 2002, p.25)

2.2.3. Ferreteria.
Ferreteria es un establecimiento comercial que comercializa productos dirigidos hacia

la construccion y necesidades del hogar. En este caso la empresa Importaciones Generales Nieto
S.R.L. se dedica a la comercializacion de herramientas para la construccion, carpinteria, tuberia,
suministros eléctricos, productos para el hogar, herramientas para el campo y equipos

agroforestales.

El sector ferretero se encuentra divido en dos: canales masivos que son todas las
empresas tradicionales y canal retail que son grandes almacenes detallistas con operadores

como Sodimac, Promart, Maestro, etc.

El mercado ferretero formal incluyendo a los dos canales de distribucion movié mas de
$ 6 000 millones en el afio 2013. Cabe resaltar que en el Perd no hay industrias que se dediquen
a la fabricacion de herramientas, maquinas, etc. La mayor parte de los productos

comercializados son de origen extranjero.
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I1l.  METODOLOGIA
3.1. Tipoy nivel de investigacion

La investigacion es de enfoque mixto, respecto a lo cualitativo porque se recopild
informacion por parte de la empresa como fuente secundaria para la posterior generacion de
datos que sirvan de apoyo para la investigacion; respecto a lo cuantitativo porque se hizo
manipulacion estadistica, mediante una encuesta a los clientes concurrentes y no concurrentes

para entender su comportamiento, tendencias y su opinién sobre a la empresa.

El alcance del estudio es descriptivo porque se describen circunstancias por las que esta
pasando la empresa, permite explicar minuciosamente cada uno de los procesos que se llevaran
a cabo en la empresa, se utilizan diferentes técnicas de levantamiento de informacion y
herramientas de andlisis, para asi cubrir todos los requerimientos necesarios del estudio.
Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014) afirman que: “Los estudios descriptivos buscan
especificar propiedades y caracteristicas importantes de cualquier fenébmeno que se analice.

Describe tendencias de un grupo o poblacion™ (p.125).

3.2.  Disefio de investigacion

El disefio de la investigacion es longitudinal porque se recolectaron datos en dos
momentos de tiempo diferentes mes de noviembre del 2017 y mes noviembre 2018, para saber
la situacién actual y el efecto que causo la aplicacién de las estrategias a la empresa.

3.3.  Poblacién, muestra y muestreo.

Para el desarrollo de la investigacion se tiene como poblacion de estudio al total de
clientes frecuentes y no frecuentes, que hayan adquirido algin producto en la ferreteria, segun
el sistema interno de la empresa Sisven V.1.50 el total de clientes del mes de Mayo es de 878
clientes. La finalidad de elegir a los clientes como poblacion es porque se busca generar la
repeticion de compra.

Muestra: La muestra seleccionada fueron los clientes frecuentes y no frecuentes que
hayan adquirido algin producto en la ferreteria en el mes de mayo del afio 2017, el total de
clientes arrojado por el sistema esta constituido por 878 clientes.
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Formula:
_ 1.96% % 0.9 = 0.1 = 878
" 878%0.052 + (1.962 % 0.9 * 0.1)

Donde:

N (Poblacion) 878

Z (Nivel de Confianza) 1.96

P (Probabilidad de ocurrencia) 0.9

Q (Probabilidad de no ocurrencia) 0.1

E (Error de estimacion) 0.05

La Probabilidad de ocurrencia tuvo un valor elevado de 0.9 ya que la mayoria de la

proporcion de la poblacion posee las caracteristicas deseadas.

Aplicando la formula, el tamafio de la muestra es de 120 personas que fue el nimero de

encuestas a aplicar.

Muestreo: EI muestreo fue probabilistico aleatorio simple, ya que cada integrante de la

poblacién tuvo la misma probabilidad de ser elegido para posteriormente aplicar la encuesta.

3.4. Criterios de seleccion.

Para la muestra de la investigacion se eligid a los clientes concurrentes y no concurrentes
de la empresa que hayan adquirido un producto en el mes de mayo. Se eligen a los clientes
concurrentes y no concurrentes porque las estrategias de las 7p’s estan dirigidas para generar la

repeticion de compra y la fidelizacién de clientes.

Las personas encuestadas a criterio del investigador en su mayoria fueron agricultores
y comerciantes, ya que representan la mayoria de clientes de la empresa y también como
ocupacion que mas realizan los pobladores de Nueva Cajamarca. Se eligié como punto de

encuesta fuera de las tiendas que estan ubicadas en Nueva Cajamarca.



3.5.  Operacionalizacion de variables.

Tabla 2

Operacionalizacion de variables

Definicion

Variables Dimensiones Indicadores
Conceptual
Demanda
Social y Cultural
Demogréfico
Econdmico
. Tecnoldgico
El plan de Politico
marketing sirve -
para Leyes y Regulaciones
Anaélisis de la situacion i i
documentar la Financlero _
forma en que se AdmInIStFaCIOI’] pUbhca
alcanzaran los Medios Comunicacion
objetivos de la Entornos de interés
Plan de Orr%]aer:jlizaictleon Condmongs de la
Marketing . comp_etgnua
estrateglas y Condiciones de la
tacticas de empresa
marketing Demogréfico
esp_e(:|f|cas, Mercado Objetivo Geografico
partiendo del Psicografico
cliente” (Kotler v _g Fod
y Armstrong. Matriz Foda atriz Foca
2012) Matriz Foda cruzado
Problemas y Problemas y
Oportunidades Oportunidades
Objetivos y Metas General y Especifico

Estrategias de marketing

7P’s

Ejecucion y Control

Puesta en practica

Fuente: Elaboracion propia.
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3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

Para analizar las condiciones generales y neutras, se recopild informacion secundaria
proveniente del plan de desarrollo concentrado del distrito de Nueva Cajamarca 2013 - 2021,
para las condiciones de la competencia y de la empresa se recopilé informacion de la base datos
de la empresa. También se recopild informacion secundaria de libros de marketing para servir

de apoyo en toda la investigacion.

Como primera técnica se aplicd una encuesta que esta constituida por un cuestionario
que fue dirigido a 120 personas, que es la muestra de clientes de la empresa. El encuestador fue
el encargado de explicar el objetivo principal de la investigacion a los encuestados, aclarando

puntos clave y dificultades en la comprension de preguntas o términos nuevos.

Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014) “El Cuestionario €S un conjunto de preguntas
respecto de una o mas variables que se van a medir” (p.217). El cuestionario se ejecut6 en el
mes de junio del 2017, entre los dias 6 al 12, se aplicé fuera de la empresa a los clientes

concurrentes y no concurrentes que posteriormente se retiraban de realizar sus compras.

El cuestionario fue de tipo estructurado y se caracteriz6 por establecer un determinado
orden con preguntas concretas y predeterminadas. Se disefid en base a preguntas de eleccion
multiple, siendo un total de 15 preguntas en relacion al producto, precio, plaza, promocion,
personas, procesos y presencia fisica. Asimismo, se sigui6 una secuencia logica, utilizando un
lenguaje adecuado y sencillo, para hacer de este un instrumento manejable. El cuestionario
permitio medir la opinién de los clientes respecto a las 7p de la empresa, para posteriormente

elaborar estrategias que permitan generar la repeticién de compra.

La validez de constructo se realiz6 a través del juicio de expertos, en este caso fueron
tres expertos en el tema de marketing: Mg. Rafael Martel Acosta, Mg. Luis Ubillus Ubillus,
Mg. Jorge Mundaca Guerra. Quienes brindaron su juicio critico para la validez del instrumento
de recoleccion de datos que se plantea para la investigacion. El coeficiente del alfa de cron Bach

fue de 0.74, estos valores son suficientes para la confiabilidad del instrumento.

Como segunda técnica se realizo investigacion bibliografica. Dicha investigacion estuvo
constituida por la data brindada por la empresa, como estados de ganancia y perdidas, balance
general, historial de ventas de los Gltimos 5 afios, total de clientes por meses. Esta informacion
segundaria sirvié de mucho apoyo para la investigacion ya que ayudo a generar la muestra,

formular las preguntas de la encuesta, comparar volumen de ventas, etc.
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3.7. Procedimientos

Para el proceso de recoleccion de datos, aplicd una encuesta que esta constituida por un
cuestionario que fue dirigido a 120 personas. El encuestador fue el encargado de explicar el
objetivo principal de la investigacion a los encuestados, aclarando puntos clave y dificultades
en la comprension de preguntas o términos nuevos. El cuestionario se realizo en junio del 2017,
entre los dias 6 al 12, se aplico fuera de las tiendas a los clientes concurrentes y no concurrentes

que posteriormente se retiraban de realizar sus compras.

El cuestionario tuvo un total de 15 preguntas y se caracterizd por establecer un
determinado orden con preguntas concretas y predeterminadas. Se disefié en base a preguntas
de eleccion multiple, en relacion al producto, precio, plaza, promocion, personas, procesos y

presencia fisica. Se utilizé lenguaje adecuado y sencillo, para hacer un instrumento manejable.

3.8.  Plan de procesamiento y analisis de datos

Para el procesamiento de datos se utilizé el Programa SPSS de IBM para Windows. Este
programa permitié organizar, analizar y procesar todos los datos obtenidos para sacar el mejor
provecho de estos. Gracias a las diferentes opciones que contiene ayudo sobre todo en los datos

proyectados que se tomaron en cuenta para la investigacion.

Asi mismo, se analizo e interpreto los resultados de encuestas, todos los resultados
obtenidos se ordenaron en tabulaciones y graficos para analizar el estado situacional en que se

encuentra la empresa.

Todos los datos procesados sirvieron para realizar cada paso del plan de marketing, estos
datos permitieron hacer un estudio de las condiciones generales y de la empresa, permitiendo
saber dénde esta la empresa y que factores influyen directa e indirectamente sobre ella. Hecho
el andlisis de la situacion actual de la empresa se plantean los objetivos y metas que se proponen
a alcanzar; luego se plantean las estrategias de marketing que este caso es lo que deben hacer
para lograr los objetivos y metas. Se ejecuta el plan y se genera el control mediante puntos de
equilibrio o una comparacion de dos tiempos diferentes para que de esta forma saber si es lo

que se esperaba o que hay que rectificar.



27

3.9.  Matriz de consistencia.
Tabla 3
Matriz de consistencia
Problema principal Obijetivo Principal Hipétesis Variable Metodologia
¢La implementacion de las estrategias generadas por | Implementar las estrategias generadas por el Enfoque
un plan de marketing incrementaran las ventas de la | Plan de Marketing para la empresa Mixta
empresa Importaciones Generales Nieto S.R.L en la | Importaciones Generales Nieto S.R.L En los estudios Alcance de la investigacion
ciudad de Nueva Cajamarca? descriptivos no Descriptivo
Problema especificos Objetivos Especificos existe hipotesis, Disefio de la investigacion
¢Como desarrollar estrategias de producto para la | Desarrollar estrategias de producto para la | porgue se hace un Longitudinal
Importaciones Generales Nieto S.R.L.? Importaciones Generales Nieto S.R.L. estudio completo. Método de la investigacion
¢Como desarrollar estrategias de precio para la | Desarrollar estrategias de precio para la | Lo que se hace es Inductivo
Importaciones Generales Nieto S.R.L.? Importaciones Generales Nieto S.R.L. observar y Pdblico  objetivo de la
¢Cémo desarrollar estrategias de plaza para la | Desarrollar estrategias de plaza para la describir una investigacion
Importaciones Generales Nieto S.R.L.? Importaciones Generales Nieto S.R.L. situacion. Se Plan (_je » Muestreo: Probabilistico
¢Como desarrollar estrategias de promocion para la | Desarrollar estrategias de promocion para la | pretende como Marketing. aleatorio simple, clientes

Importaciones Generales Nieto S.R.L.?
¢Cémo desarrollar estrategias de personas para la
Importaciones Generales Nieto S.R.L.?
¢Cémo desarrollar estrategias de procesos para la
Importaciones Generales Nieto S.R.L.?
¢Cémo desarrollar estrategias de presencia fisica

para la Importaciones Generales Nieto S.R.L.?

Importaciones Generales Nieto S.R.L.
Desarrollar estrategias de personas para la
Importaciones Generales Nieto S.R.L.
Desarrollar estrategias de procesos para
Importaciones Generales Nieto S.R.L.
Desarrollar estrategias de presencia fisica para

Importaciones Generales Nieto S.R.L.

investigador
descubrir, a través
de la observacion
y posterior
descripcion,
constatar una

realidad.

concurrentes y no concurrentes.

® Muestra: 120 personas
encuestadas.

Recoleccion de datos
eFuentes:  Bibliograficas vy
encuestas.

e Técnicas: Encuesta.
e Procesamiento:

SPSS.

Programa

Fuente: Elaboracion propia.
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3.10. Consideraciones éticas.

Para obtener informacion de los encuestados solo se necesitdé saber la ocupacion
realizan para solventarse, no fue necesario solicitar sus datos personales como: nombres, edad,
lugar de residencia, ingreso salarial ya que estos datos no fueron relevantes para el desarrollo
del objetivo principal. Tampoco fue necesarios grabarlos o tomarles una fotografia mientras

realizaba la encuesta; de esa manera se protegieron a los participantes y sus datos.
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IV. RESULTADOS
4.1. INTRODUCCION

Importaciones Generales Nieto S.R.L es una empresa familiar con una trayectoria de
mas de veinte afios, cuenta con dos tiendas ubicadas en el distrito de Nueva Cajamarca y otra
en la ciudad de Juanjui. Se dedica a la comercializacion al por mayor y menor de productos de
ferreteria en general, equipos agricolas y forestales; siendo Nueva Cajamarca una ciudad muy
comercial y agricola, la empresa se ha visto en la necesidad de generar un aporte que le permita

ser mas competitiva.

El sector comercial de la ciudad de Nueva Cajamarca se encuentra en constante
crecimiento, el incremento de ferreterias dentro de la ciudad trae consigo que ahora el
consumidor tiene muchas elecciones para escoger, y en cuanto a precios y calidad del producto
cada empresa se diferencia; Importaciones Generales Nieto nunca implemento estrategias con
el fin de atraer mas clientes, se enfocaron en la mentalidad empirica que es vender y ganar
dinero en ese momento sin tomar en cuenta las relaciones a largo plazo, por esta razon se
perdieron muchos clientes y las ventas se han reducido, ya que se ofrecian precios mas elevados

que la competencia.

La empresa en los ultimos afios viene experimentando una desaceleracién en el
porcentaje de crecimiento anual de ventas por el ingreso de nuevas empresas, que también se

dedican al mismo rubro en la ciudad de Nueva Cajamarca.
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4.2. ANALISIS DE LA SITUACION

4.2.1. Condiciones generales
42.1.1. Demanda y tendencias de la demanda.

En el distrito de Nueva Cajamarca la poblacion econdmicamente activa realiza diversas
actividades para generar sustentos econémicos. El plan de desarrollo concertado del distrito de
Nueva Cajamarca (2013) afirma: “La segunda actividad comercial dentro del distrito tienen la

comercializacion de bienes y servicios con 21.3% de actividad realizada por la poblacion”
(p.36).

El mercado ferretero del distrito de Nueva Cajamarca se encuentra en constante
crecimiento que ya tiene muchas ferreterias haciendo muy volatil a la opinién del consumidor
en cuanto a precios y calidad del producto. En los dltimos dos afios siete nuevas ferreterias
iniciaron sus actividades en el mercado, causando una reduccion en la participacion. La
demanda de productos varia de acuerdo a la época del afio. Diciembre, enero y febrero son los
meses donde se comercializan despulpadoras y motores de fuerza por la época de cosecha del

café. Sin embargo la maquinaria agricola y forestal tiene una demanda constante en el afio.

Los clientes mayoritarios y potenciales que tiene la empresa son los agricultores y
organizaciones dedicadas al medio ambiente; en este los que efecttan la compra son los duefios
de terrenos agricolas y operarios de las organizaciones. El plan de desarrollo concertado del
distrito de Nueva Cajamarca (2013) menciona: “La agricultura es la primera actividad

economica realizada por la poblacion de Nueva Cajamarca con un 55% (p.36).

El 55% de las ventas anuales de la empresa representa la maquinaria agricola y forestal
como: Fumigadoras, desbrozadoras, motosierras y sus repuestos. Estas maquinas son adquiridas
para la optimizacion de tiempo para los agricultores; anteriormente se utilizaban mochilas de
bomba y ahora fumigadoras, el machete se cambid por desbrozadoras y hachas por motosierras.
En la ciudad de Nueva Cajamarca la empresa Importaciones Generales Nieto y Nieto Import

son las Unicas empresas que tienen la distribucion de maquinas agricolas y forestales.

4.2.1.2. Factores Sociales y Culturales.
El cliente de hoy, ademas exigir atencion y productos de calidad; busca experiencias al
momento de la compra con la atencion, productos que satisfagan sus necesidades y sean Utiles

para sus proyectos.

En el distrito de Nueva Cajamarca, la poblacion es pujante y trabajadora y su progreso

estd basado fundamentalmente en las actividades agricolas (arroz, café y cacao), ganaderia,
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comercio y algo de industria. El plan de desarrollo concertado (2013) afirma: “La intensa
actividad econdmica ha generado que se convierta en la segunda ciudad con aporte al PBI de la
Region de San Martin, superando rapidamente a Rioja y Moyobamba, ciudades que cuentan

con mas de 200 afios de fundadas” (p.65).

Segun El plan de desarrollo concertado (2013) menciono que “El 57% de los habitantes
de Nueva Cajamarca y sus alrededores son de raices Cajamarquinas, siendo el primer distrito
andino amazonico del Per(”; se mantienen las costumbres y tradiciones Cajamarquina que al
pasar los afios se ha ido fusionando con las diversas costumbres de nuevos habitantes que

emigraron de otros lugares.

La implementacion de programas en las comunidades alejadas, donde se ejecutan
proyectos a cargo del gobierno local como herramientas de inclusién y desarrollo, ya es notorio
por el beneficio que trae a pobladores y empresas locales, evitando el centralismo y generando
empatias entre la poblacion y sus autoridades. Pero existe un problema por muchos afios a la
comunidad rural de Nueva Cajamarca, gran parte de la ciudad no cuenta con el servicio basico
de desagle, solo el 5% de la poblacidn tiene ese servicio; se opina que este problema es el
obstaculo de despegue para este distrito que apunta a convertirse en la provincia de la region
de San Martin.

4.2.1.3. Demografia.

El plan de desarrollo concertado (2013) menciona que “Nueva Cajamarca tiene mas de
45 000 habitantes, dedicados a la actividad agricola, ganadera, industrial y comercial”. El
comercio en conjunto con la agricultura ha logrado consolidarse como uno de los principales
motores de desarrollo e inclusion en la ciudad de Nueva Cajamarca. El plan de desarrollo
concertado (2013) menciona que “Se tiene como resultados que la Agricultura es el principal
motor econdmico de la ciudad con un 55% del total de habitantes que desarrollan esta actividad
y que el comercio se sustenta gracias al dinero generado por la agricultura con un 21.3% del
total poblacion que realiza dicha actividad”. Los principales clientes de Importaciones
Generales Nieto son personas que tiene como actividad de sustento econdmico la agricultura,

con sembrios de café, arroz, cacao, etc.
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POBLACION ESTIMADA AL 30 DE JUNIO, POR ANOS CALENDARIO Y
SEXO, SEGUN DISTRITO, 2012-2015

UBIGED DEPARTAMENTE, a2 N3 2014 I
DISTRMOYDSTRTO | Tofa | Homtee | Wujr | Tota |Homtws | Mujsr | o | Hombe | Mujer | Toil |Hombrs| Mujer
200 SANMARTN BEAST 43TI6 I6TTIH BIEGT AMITI ITOE BNSH ASLM6 VR BAOTH0 ASTIN  3E3EED
2N RO AT G40 SIS 1IAS G545 STEE 1575 6670 SASES 13T G0 6035
RN RO TIW I MR /AN 12T ONGE B 1224 N7 BAT 12240 1z
D ANALN BB S0 44 ML ST ATOR MOS 0% 45T 1B 63 52
WD ELSSOPLNVARAS M3 65 5SE I GES STH 17% 676 5H0 131% GME 6208
WM NUEVACAMMARCY NS 22 BEE 0K S NI MM B ATHE L0 BB NS
DR PARDOMIGLEL MK MEE SA0 MO 1B 9740 T MEE 1M 235 18 106
WEE REC 1320 mE TH 1M B @ 8N B% TE 18 s 7H
WA SANFERNANDD 365 IS0 UET 33 182 16 LB IES 15T 9 13m0
DR YORONGOS OB UEM 3N 1B 160 36 1B 168 3T 18T ATH
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Figura 1: Poblacion por distritos de la provincia de Rioja, departamento de San Martin hasta el
2015

Fuente: INEI 2015

4.2.1.4. Condiciones econdmicas para el producto en el momento y area geogréafica
seleccionados.
En el distrito de Nueva Cajamarca, la poblacién es trabajadora y la mayoria de la

poblacion realiza actividades agricolas (arroz, café y cacao), ganaderia, comercio e industria.
El plan de desarrollo concertado (2013) menciona que “Su intensa actividad econdmica ha
generado gue se convierta en la segunda ciudad mas importante al producto bruto interno (PBI)
de la Region de San Martin”, superando rapidamente a Rioja y Moyobamba, ciudades que
cuentan con mas de 200 afios de fundadas. El sector comercial dentro de Nueva Cajamarca es
muy atractivo por el activo moviendo que viene creciendo de una forma impactante. Este afio
la ciudad de Nueva Cajamarca se vera muy afecta en su economia por el incendio ocurrido en
el Mercado central, que era de gran movimiento y atraccion para las personas que venian de

fuera para comprar sus requerimientos.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informdtica
Extraccidn: Oficina de Gestidn de la Informacion y Estadistica

Figura 2: Valor agregado bruto del departamento de San Martin

Fuente: INEI 2015

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2014) menciona que “el Valor
Agregado Bruto del departamento de San Martin represento el 5.8 por ciento del total pais, y se
sustenta principalmente en los sectores agricultura, caza y silvicultura, con una participacién de
6.4 por ciento; otros servicios con 7.1 por ciento; manufactura con 3.3 por ciento y; comercio
con 8.0 por ciento”. Siendo la agricultura el principal motor para el desarrollo del comercio en

la ciudad de Nueva Cajamarca.

La caida del dolar americano que restaria competitividad a las exportaciones de café,

arroz, cacao y otros productos limitando las utilidades que estos productos deben de generar.

La poblacion econdmicamente activa del distrito de Nueva Cajamarca desarrolla las
siguientes actividades economicas segun El plan de desarrollo concertado (2013): “55% a la
agricultura, ganaderia, caza y silvicultura, 4.1% a industria manufactureras, 3.1% a la
construccion, 21.3% a la comercializacion de bienes y servicios, 1.2% a servicios sociales y de

salud, 1.3% a la administracién publica y defensa y 4.4% a labores de ensefianza” (p.54)

4.2.15. Tipo de tecnologia de esta clase de producto.
La tecnologia y la innovacion en el distrito de Nueva Cajamarca se encuentra en grado

incipiente, en especial en la produccién del café, cacao y del arroz como productos bandera del
distrito logrando a pesar de sus limitaciones productos organicos rentables y cotizados en el
mercado internacional por su fina aroma, contrarrestando la poca prioridad a los estudios de

suelo y al mejoramiento genetico.
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En la Region San Martin, se hacen estudios del café en el Instituto de Cultivo Tropical
(ICT) y en el INIA que hacen la trasferencia tecnolégica pero que no logra la total cobertura la
demanda de todos los productores y sus necesidades de capacitacion e innovacion tecnoldgica

de la region, en especial de las zonas mas alejadas como es el distrito de Nueva Cajamarca.

Este factor influye en Importaciones Generales Nieto, ya que al haber mejoras
tecnoldgicas para la agricultura la produccion sera mejor por lo tanto las personas que realizan
esta actividad tendrian mayor capacidad econdmica de gasto. Las tecnologias implantadas en
la empresa es muy favorable, porque contamos con un sistema interno que funciona con internet
4G para el las actividades de ingreso de boletas, facturas, control de inventarios, porcentaje de
ventas, etc. El uso de correo electronico es muy favorable porque gracias a este se realizan

cotizaciones y ventas.

4.2.1.6. Politica.
La situacion actual del distrito de Nueva Cajamarca no es la mejor, ya que las distintas

gestiones que se van dando con el pasar de distintos alcaldes. No se percibe un mejoramiento y
acondicionamiento de la ciudad que mejoren las actividades comerciales. Los servicios basicos:
Telecomunicaciones, energia eléctrica, agua y desague en el distrito de Nueva Cajamarca,

resultan insuficientes para atender las necesidades de la poblacion

Los alcaldes hacen poco o nada por mejorar las vias de acceso a la ciudad, con el fin de
facilitar el ingreso de bastantes unidades mdviles que diariamente ingresan a la ciudad para
dejar sus diversos productos traidos mayormente de las ciudades de Chiclayo y Lima, que son
las ciudades donde se encuentran la mayor cantidad de proveedores.

La seguridad ciudadana juega un papel muy importante, y es que las personas que viven
fuera de Nueva Cajamarca tienen una idea errénea de la ciudad, anteriormente la ciudad tenia
fama por ser muy insegura por los constantes robos, secuestros y hasta muertes. Es por eso que
la alcaldia de la mano con la Policia Nacional viene dando buenos resultados con la minoracion
de actos delictivos gracias a la implementacion de serenazgo, unidades méviles y camaras de

seguridad que son de gran ayuda para la pronto actuacion.

A nivel regional se mantiene estable la situacion politica. La region de San Martin esta
librada del 18% de IGV gracias a la Ley de Promocion de la Inversion en la Amazonia (Ley
27037), siendo un beneficio econdmico para la region, por lo que muchos participantes estan

ingresando a San Martin para realizar sus actividades comerciales. Para Importaciones
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Generales Nieto es un beneficio econémico, pero a la vez el ingreso de grandes empresas a la
region por el activo movimiento econémico hace que influya en el volumen de ventas por su

participacion.

4.2.1.7. Leyes y regulaciones.
Ley N.° 27037, Ley de Promocion de la Inversion en la Amazonia, el numeral 13.1 del
articulo 13° de la Ley de Amazonia sefiala que los contribuyentes ubicados en la Amazonia

gozaran de la exoneracion del IGV por las siguientes operaciones:
a) La venta de bienes que se efectle en la zona para su consumo en la misma.
b) Los servicios que se presten en la zona.

c) Los contratos de construccién o la primera venta de inmuebles que realicen los

constructores de los mismos en dicha zona.

Para la empresa es un beneficio muy grande, porque permite la comercializacion de
productos a menor precio que otras empresas que no estan ubicadas en el departamento de San
Martin. ElI mejor provecho de esta la esta Ley se da cuando se compra productos del fabricante

0 proveedor directo de las marcas.

Asi como un beneficio también trae consigo una desventaja y es que nuevas empresas

con mayor alcance econdmico estan ingresando y acaparando el mercado de la region.

Ley del Sistema Nacional de Evaluacion de Impacto Ambiental. Regula, de forma
general, los requisitos para la obtencion de certificaciones ambientales para diversas actividades
gue pueden tener efectos significativos sobre el medio ambiente. La Ley dispone que su &mbito
de aplicacion comprende las politicas, planes y programas de nivel. Por la comercializacion de
productos que funcionan con combustible, serd una amenaza, porque que adquirir nueva
tecnologia como motores que funciones con baterias recargables tienen precios mas elevados.
A parte de ser una desventaja para la comercializacion, también lo sera para los usuarios, porque
algunos de ellos viven y utilizan sus herramientas de trabajo en lugares donde no llega la energia

eléctrica.
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4.2.2. Condiciones neutras

4.2.2.1. Factor Financiero.

La forma es que trabaja la empresa con sus proveedores, es la cancelacion de facturas
al mes de la recepcion de mercaderia en almacén. Esta forma de trabajo se gano gracias a la
confianza y tamafos de pedido periddicamente que realiza la empresa. Teniendo la empresa un
mes como tiempo para la posterior cancelacion de la factura, se tiene a la venta 2 semanas antes

los productos y asi permite la solvencia en pagos a proveedores.

La mayor inversion dentro de la empresa es la maquinaria agricola y forestal,
anualmente se destinan méas de S/. 900 000 solo para la compra de esos equipos Yy sus repuestos,
como principal socio comercial de equipos agricolas y forestales se tiene a las marcas
Husqvarna, Echo, Shindaiwa y Stihl.

La no disponibilidad de fondos dentro de la empresa afectaria en su mayor parte a la
imagen pagadera ganada con sus 20 afios de trayectoria que tiene frente a sus proveedores,
creando desconfianza y quitando ese beneficio que brinda. Afectaria al stock de productos

disponibles para la venta, causando la reduccién en ventas.

4.2.2.2. Administracion Publica.

La Ley 27037 sefiala que los contribuyentes ubicados en la Amazonia gozan de
exoneracion del IGV por las operaciones sefialadas en la Ley de Promocion de la Inversion en
la Amazonia. Esta ley muy importante porque impacta de forma positiva permitiendo la
comercializacion de productos a menor precio que otras empresas que no estan ubicadas dentro
del departamento. EI mejor provecho de esta la esta Ley se da cuando se compra productos del
fabricante o proveedor directo de las marcas y no a un distribuidor. Los consumidores locales
ya no tienen que viajar fuera de la ciudad en busca de mejores precios para conseguir sus
requerimientos; permite a las empresas locales establecer alianzas estrategias con constructoras,

municipalidades, organizaciones, etc. Gracias a los bajos precios por la exoneracion del IGV.

Asi como un beneficio también trae consigo un impacto negativo y es que nuevas
empresas con mayor alcance econémico estan ingresando y acaparando el mercado de la region,

ocupando el lugar de las empresas pequefias que buscan crecer.

Ley del Sistema Nacional de Evaluacion de Impacto Ambiental, afectara la
comercializacion de productos que funcionan con combustible, porque que adquirir nueva
tecnologia como motores que funciones con baterias recargables tienen precios més elevados.

A parte de ser una desventaja para la comercializacion también lo seré para los usuarios, porque
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algunos de ellos viven y utilizan sus herramientas de trabajo en lugares donde no llega la energia
eléctrica.

4.2.2.3. Medios de Comunicacion.

El plan de desarrollo concertado (2013) menciona que “La telefonia publica fija y
domiciliaria cubre un 22% de la poblacion”, sin embargo, en los Gltimos afios la telefonia
celular ha cubierto casi la mayor parte de la poblacion. El distrito de Nueva Cajamarca cuenta
con los servicios de radio (6 emisoras radiales: Ondas del Rio Mayo, California, Néctar,
Americana y Amazonia), television, telefonia fija-movil. Asimismo existen locutorios y cabinas

de internet, para que la poblacién se encuentre bien informada a nivel local, nacional y mundial.

La radio es el medio de comunicacion que mas se utiliza en Nueva Cajamarca;
comerciantes la escuchan en sus establecimientos para el disfrute de ellos y sus clientes,
agricultores también pasan todo el dia con la radio encendida porque posee una calidad intima
de tl a tu y por ser su medio de conexidn con el resto de la sociedad. Actualmente la empresa
maneja publicidad radial en la emisora Ondas del Rio Mayo, eligieron esta emisora por ser una
de las més escuchadas y de las que tienen mayor alcanza en el valle del Alto Mayo. Mediante
esta emisora se informa sobre camparfias de mantenimiento de maquinas, charlas o publicidad

de la empresa. Es el medio de conexién de la empresa con clientes o posibles clientes.

La television local también en buen medio de publicidad porque la mayoria de las
personas tienen horario de verla alrededor de las 8pm y ahi es en donde pasan las noticias
locales informando las novedad mas relevante que van pasando en la ciudad. La empresa
actualmente no cuenta con publicidad televisiva, sin embargo seria un eje que permitiria a la

empresa a tener un mayor alcance hacia sus clientes y potenciales.

La actual publicidad radial que maneja la empresa, si la favorece porque permite los
oyentes se enteren de lo que ofrece empresa para ellos. La publicidad televisiva seria de gran
aporte para la empresa porque mediante ella se puede mostrar la imagen de la empresa y de los
productos a comercializar generando en los televidentes mayor confianza hacia lo que buscan

adquirir.

4.2.2.4. Entornos de interés especial.
El territorio del distrito Nueva Cajamarca, que posee aproximadamente 33 616
hectareas, se caracteriza por el gran porcentaje que representan las zonas de proteccién y

conservacion ecologica (49.01%). Las zonas con potencial para actividades agropecuarias solo
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representan el 22.69%, mientras que 2.13% estan constituidas por zonas para produccién

forestal y otras actividades productivas. (Plan de desarrollo concertado, 2013, p.27)

La actividad que da movimiento a todo el potencial comercial en la ciudad es la
agricultura. Hace 3 afios se dio un fenémeno que fue la baja de precio del café que solia costar
por quintal hasta S/.700.00 y ahora llega a S/350.00 esto causd gran pérdida para los
agricultores. A la empresa la afecté mucho de cierto modo que el ticket promedio de compra se
vino abajo porque la capacidad de gasto de los clientes era menor. La empresa tuvo que
establecer nuevos precios para productos; actualizando los precios reduciendo hasta un 5% de
utilidad por producto, también tuvieron la necesidad de traer nuevos produccion que sean mas

asequibles a los clientes.

Los desastres naturales como plagas, inundaciones también son fenémenos que afectan
a la agricultura de la ciudad. Las cosechas se echan a perder por las plagas o los diversos

cultivos, y las inundaciones que se llevan consigo gran parte de las sembrios de agricultores.

4.2.3. Condiciones de la competencia.

En la ciudad de Nueva Cajamarca existen mas de 20 negocios dedicados a la venta de
articulos de ferreteria en general, y solo 4 negocios dedicados a la ferreteria, equipos agricolas
y forestales, debido a la existencia de varios comercios existe un alto nivel de rivalidad ya que
no todos los negocios son del mismo tamafo. Algunas empresas no ofrecen productos de
marcas reconocidas 0 no se encuentran regularizados y por lo tanto evaden impuestos, esto les
permite ofrecer productos a menores precios ocasionando que los clientes acudan a ellos para

adquirir sus productos.

La rivalidad entre competidores constituye una amenaza para Importaciones Generales
Nieto, en vista de que afecta su nivel de ventas y la fidelidad de los clientes. Existe competencia
leal que por ser empresas mas grandes manejan mejores precios y también desleal ocasionada

por la falta de control de las entidades encargadas.
Como principales competidores tenemos:

o Nieto Import. Principal competidor directo de equipos agricolas y forestales.
Esta empresa es del hermano del duefio de Importaciones Generales Nieto. Esta empresa se
dedica a la comercializacion de equipos de la marca Stihl, que a nivel mundial es el competidor
directo de Husqvarna. Nieto Import también comercializa ambas marcas, esta empresa es mas

antigua que Importaciones Generales Nieto y su volumen de ventas anuales es mayor. Por lo
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tanto la capacidad financiera que esta empresa maneja es superior y muchas veces es quien
compra todo el stock de la marca Stihl, causando que otras empresas no dispongan de esos
productos. Su clientela unicamente son los que utilizan la marca Stihl, que es la marca de

mayores ventas porgque es mucho mas conocida que Husgvarna.

Los canales de comercializacidn que ellos utilizan son las estrategias B2C que son las
ventas directas al usuario y B2B las ventas corporativa a empresas que también las

comercialicen.

Como puntos fuertes tiene que es una de las empresas méas conocidas de Nueva
Cajamarca, en una encuesta realizada a 120 personas, el 75% de las personas encuestadas
afirman conocer a la empresa. Otro punto fuerte es el capital que esta empresa maneja, a tal
punto de comprar todo el stock de la empresa importadora.

Como punto débil es la atencion que brindan, muchos clientes que visitan esa empresa
comentan que la atencién que les brindan no es muy buena y esto hace que adquieran sus

productos en otra empresa.

. Grupo Iman. Es uno de los principales competidores directos en ferreteria en
general. Esta empresa se dedica a la comercializacion de articulos de ferreteria en general. Es
la empresa méas antigua de Nueva Cajamarca, cuentan con tres sucursales en la ciudad, por lo
tanto su volumen de ventas anuales superior. La capacidad financiera que esta empresa maneja

es superior, esto le permite tener mayor variedad de productos disponibles para la venta.

Los canales de comercializacion que ellos utilizan son las estrategias B2C que son las

ventas directas al usuario, sus tres tiendas son las ferreterias clasicas de mostrador.

Como puntos fuertes tiene que es una de las empresas mas conocidas y antiguas de
Nueva Cajamarca, en una encuesta realizada a 120 personas, el 75% de las personas encuestadas
afirman conocer a la empresa. Otro punto fuerte es el capital que esta empresa maneja, a tal
punto de compran en volumen mayor y los proveedores les brindan mejores precios, como

ultimo punto fuerte es la garantia que brindan sobre sus productos.

Como punto débil es la atencion que brindan, muchos clientes que visitan esa empresa
comentan que la atencion que les brindan no es muy buena y esto hace que adquieran sus
productos en otra empresa. También la calidad de sus productos no es muy buena y por la falta

de garantia de sus productos que comercializan.
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o Mauricio. Uno de los principales competidores directos en ferreteria en general
Y que poco a poco va entrando a la venta de equipos agricolas y forestales. Esta empresa se
dedica a la comercializacion de articulos de ferreteria en general, equipos agricolas y forestales.
Es una de las empresas méas antiguas de Nueva Cajamarca, cuentan con dos sucursales en la
ciudad. La capacidad financiera que esta empresa maneja es alta, esto le permite tener variedad

de productos disponibles para la venta.

Los canales de comercializacion que ellos utilizan son las estrategias B2C que son las

ventas directas al usuario, sus dos tiendas son las ferreterias clasicas de mostrador.

Como puntos fuertes tiene que es una de las empresas mas antiguas y establecidas de
Nueva Cajamarca, en una encuesta realizada a 120 personas, solo el 38% de las personas

encuestadas afirman conocer a la empresa.

Como punto débil son los precios que manejan, muchos clientes que vistan esa empresa
afirman que tienen precios muy elevados, la falta de conocimiento y garantia en los equipos
agricolas y forestales que estan recién comercializando causa disgusto en las personas que
adquieren dichos productos, y como ultimo punto débil es que su tienda principal esta ubicada
en un local alquilado, esto no le permite tener el total poder y seguridad seguir en ese local por

mas tiempo.

. Ferreteria Oriente. Uno de los principales competidores directos en ferreteria en
general. Esta empresa se dedica a la comercializacion de articulos de ferreteria en general y
materiales de construccion. Es una de empresas nueva en Nueva Cajamarca, cuentan con una
tienda en la ciudad. La capacidad financiera que esta empresa maneja no es muy alta, esto le

permite tener poca variedad de productos disponibles para la venta.

Los canales de comercializacion que ellos utilizan son las estrategias B2C que son las

ventas directas al usuario, su tienda es la ferreteria clasica de mostrador.

Como puntos fuertes tiene que es una de las empresas con muy buena ubicacion
comercial, los precios que manejan son bajos a comparacion de las demas ferreterias. Es una
de las pocas ferreterias que tiene la venta de cemento, fierro y ladrillo; estos productos son

gancho para posterior venta de otros materiales.

Como punto débil es que no es muy conocida; en una encuesta realizada a 120 personas,

solo el 15% de las personas encuestadas afirman conocer a la empresa.
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Dentro de las 5 fuerzas que moldean la competencia en un sector, se encuentra la

amenaza de nuevos aspirantes. “Los nuevos aspirantes a entrar en una industria aportan una

nueva capacidad y un deseo de obtener una cuota de mercado que ejerce presion en los precios,

los costes y el indice de inversion necesario para competir” (Porter, 2017, p.37). La amenaza

de nuevos competidores al mercado trae consigo que a futuro van a repercutir sobre las ventas

anuales causando una desaceleracion de crecimiento.

Las cinco fuerzas que moldean la competencia en un sector

Amenaza
de nuevos
aspirantes

Poder de
negociacion de
los proveedores

Rivalidad
entre los

competidores
existentes

Poder de
negociacion de
los compradores

Amenaza de
productos o
servicios
sustitutivos

Figura 3: Las cinco fuerzas que moldean la competencia en un sector.

Fuente: Ser Competitivo (2017)

Para contrarrestar el impacto generado por el ingreso de nuevos competidores se debe

lograr una ventaja competitiva y aplicar estrategias. Segun Porter existen 3 estrategias:

Liderazgo en costos, la diferenciacion y el enfoque. La diferenciacion en una opcion para

generar una ventaja competitiva sobre los competidores, se puede entregar un servicio al cliente

mas especifico y capacitado para proporcionar mas seguridad a los compradores en el tiempo.

Se puede brindar asesoria al momento de compra y garantias post venta de los productos.
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4.2.4. Condiciones de la empresa.

Importaciones Generales Nieto es una empresa que se dedica a la comercializacion
ferreteria en general, equipos agricolas y forestales. Como principales productos tienen los
equipos agricolas y forestales como desbrozadoras, motosierras y fumigadoras; de las marcas

Husqvarna, Stihl, Echo y Shindaiwa. En lo que es ferreteria:

o Repuestos para maquinas agricolas, forestales y motores de fuerza.

o Motores de fuerza, motobombas de las marca Lifan, Briggs Stratton y Kaily

o Tuberia marca Pavco Vinduit, Nicoll, Koplast, etc.

o Equipos para construccion como amoladoras, taladros y roto martillos marca Black and

Decker, Dwalt, Kamasa.

o Acrticulos de construccion como calamina marca Aceros Arequipa.

o Acrticulos de campo como carretillas, cavadores, palanas, hachas, machetes de las marca
Truper, Bellota, Hansa y Herragro.

o Implementos mecanicos como alicates, maquinas de soldar, garruchas de las marcas

Stanley, kamasa, Bahco.

o Focos y fluorescentes de las marcas Philips, Fsl, Ulix.
o Cerraduras de las marcas Forte, Cantol, Travex, Yale.
o Equipos para carpinteria como ruster, amoladoras, winchas de las marcas Black and

Decker, Dwalt, Kamasa, Truper.
o Llaves termo magnéticas de las marca Bticino, Stronger, Boxer.

o Cables de cobre para energia eléctrica de las marcas Indeco, Brande, Celec.

La empresa en sus dos tiendas es la clasica ferreteria de mostrador, cada tienda cuenta
con un local externo que sirve de almacen favoreciendo mucho cuando hay una compra al por
mayor; el modo de atencion es de abordar al cliente al momento que ingresa a las instalaciones
para su respectiva atencién, se le pregunta que es lo que desean adquirir y se le muestra lo que

estd buscando, que en ciertas ocasiones hay opciones de productos a elegir para el cliente.

En el caso de la compra de equipos le informan al cliente las especificaciones de la
maquina, entre cliente y vendedor se evalla el tipo de maqguina que es necesaria para el uso que
se le dara; esto es muy importante ya existen equipos para uso cotidiano, uso semi profesional
y profesional; posterior a la compra del equipo la empresa le brinda al cliente 3 mantenimientos
al afio y un afio de garantia. En cada una de las tienda se encuentra un teléfono que sirve para

realizar pedidos y para atender cualquier duda de los clientes.
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En cada una de las tiendas se encuentra personal de ventas. El personal de ventas tiene
que tener conocimiento de que es lo que vende, es por ello que el gerente de la empresa manda
a sus vendedores a capacitaciones sobre las distintas marcas proveedoras. Gracias al
conocimiento de los colaboradores la empresa puede brindar un servicio de atencion
diferenciado, porque brindan una atencion post venta y también realizan mantenimientos o
reparaciones de distintos equipos, gracias a este servicio se crea mayor satisfaccion y confianza

para los clientes al realizar su compra.

La capacidad de capital que maneja la empresa es alta, de modo que permite tener la
variedad de productos y tenerlos en stock. Cabe recalcar que Importaciones Generales Nieto es
la segunda empresa a nivel de San Martin que adquiere mayor volumen de equipos de la marca

Husqvarna.

En cuanto a lo financiero la empresa trabaja con el banco Scotiabank que es un socio
clave muy importante, trabaja con préstamos solo para la adquisicion de locales que sirvan para

la venta o almacén de productos.

La forma es que trabaja la empresa con sus proveedores, es la cancelacion de facturas
al mes de la recepcion de mercaderia en almacén. Esta forma de trabajo se gand gracias a la
confianza y tamafios de pedido periddicamente que realiza la empresa. Teniendo un mes como
tiempo para la posterior cancelacion de la factura, se tiene a la venta 2 semanas antes los

productos y asi permite la solvencia en pagos a proveedores.

La mayor inversion dentro de la empresa es la maquinaria agricola y forestal,
anualmente se destinan mas de S/.900 000 solo para la compra de equipos y sus repuestos, como

principal socio comercial de equipos agricolas y forestales se tiene a las marca Husqvarna.

Los canales de comercializacion que la empresa utiliza son B2B que son las ventas
corporativas a empresas que también las comercialicen y organizaciones que adquieren

productos para su posterior donacién y B2C que son las ventas al consumidor final del articulo.

La empresa goza de una cartera de clientes ya fidelizados, en su mayoria son los que
adquieres equipos agricolas y forestales, porque empresa brinda productos de buena calidad,
ofrece garantia y los precios son accesibles. Segun la encuesta realizada a 120 personas, el
factor mas influyente a la hora de adquirir productos es la calidad con un 51%, en el caso de la

empresa la mayoria de los productos que se comercializa son de marcas conocidas. Respecto a
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la garantia segun la encuesta un 55% de personas afirma haber recibido garantia en algunos de
sus productos adquiridos en la empresa.

Los precios que maneja la empresa segun la percepcion de los clientes, un 79% afirman
que son iguales a los de la competencia. La publicidad juega un rol muy importante para las
ventas porque de las 120 personas encuestadas un 73% afirman haber escuchado o visto

publicidad de la empresa.

Como puntos fuertes que tiene que es una de las empresas mas conocidas de Nueva
Cajamarca. La calidad en la atencién que brinda la empresa es uno de los puntos mas
importantes porque permite mostrar la forma mas humana de empresa a cliente, otro punto
fuerte es el capital que esta empresa maneja, a tal punto le permite mantener o aumentar su
stock si es necesario. La ubicacién de las tiendas es un punto a favor porque el 97% afirma que

su ubicacién es adecuada.

Como punto débil es la lenta atencién que brindan, muchos clientes que visitan la
empresa comentan el descontento por la demora en la atencion, los dias domingos que es cuando
hay mas clientela hace falta personal para atender a todos los clientes. La falta de promocion es
muy resaltante en la empresa, segln la encuesta el 66% de los clientes afirma no haber recibido

promociones en sus compras.

43. EL MERCADO-OBJETIVO

Segun la encuesta realizada a los clientes concurrentes y no concurrentes de la empresa
Importaciones Generales Nieto S.R.L, el 32% del total de los clientes encuestados tienen como
principal actividad a la agricultura, representando la actividad que mas realizan los clientes. Se
pretende orientar como mercado-objetivo principalmente a personas que se dedican a la
agricultura. Este grupo de personas representa cerca del 55% de la poblacién de Nueva
Cajamarca. Actualmente la demanda por maquinas agricolas y forestales viene creciendo por
la ampliacion de hectareas para sembrios; donde es necesaria la utilizacion de motosierras para
la tumba de arboles, las desbrozadoras para mantener los terrenos libres de maleza, las moto
fumigadoras para la eliminacion de plagas y mejoramiento de las plantas, y también los motores
de fuerza ya que con estos se despulpa el café y sirven para succionar agua para los sembrios

de arroz.
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Figura 4: Ocupacion de los pobladores de distrito de Nueva Cajamarca

Fuente: INEI (2014)

4.3.1. Demograficos
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En esta variable como clientes potenciales tenemos a personas entre los 18 y 65 afios

edad; los ingresos de estas personas mayormente se obtienes por la venta sus cosechas de los

sembrios, la mayor parte de sus ingresos los invierten para mejorar la produccién de sus tierras.

La educacion que llevan muchas personas no tiene estudios completos.
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Muijeres 13,157 660[1, 1,805 1,582 2,537 2,159 2,237 403
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Hombres 3,365 102| 466 526 3IBF| 63 425 G608 12
Muijeres 2,080 196| 4o01| 443 348] 51 380 480 11

Figura 5: Poblacion del distrito de Nueva Cajamarca en grupos de edad

Fuente: INEI (2014)
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4.3.2. Geograficos
En su mayoria poblacion rural, segln la encuesta realizada el 32% de los clientes son

personas que se dedican a la agricultura. El target de la empresa se encuentra fuera la ciudad o

labora fuera de la ciudad en los campos productivos de Nueva Cajamarca.

DEPARTAMENTO, | rposBLACION | URBANA RURAL
DISTRITO, TOoTA ToTA TOTA

DISTRITO ¥ EDADES L |nomBre|MulErRe| | 7 |HOMmBRE|MmulERe| | T |HOMBRE|MUJERE
SIMPLES s s s s s s
CDL?:;‘;::;EVA 35'7; 18,424| 17,204 28'81 14,769| 14,105|6,844 3,655 3,189
Menores de 1 aiio 775 ao0s 370| 619 321 298| 156 84 72
|De 1 a 4 anos 3,445 1,802| 1,643|2,714 1,404] 1,310 731 398 333
[De 5 a 9 aiios 4,102 2,227| 2,175| 3,445 1,761 1,684| 957 466 491
[De 10 a 14 aiios 4,777 2,439| 2,338| 3,808 1,913| 1,895| 969 526 4a3
[De 15 a 19 afos 3,012 1,982| 1,930|3,177 1,505| 1,582| 735 387 348
[De 20 a 24 aiios 3,170 1,592| 1,578| 2,586 1,279| 1,307| 584 313 271
[De 25 a 29 aiios 2,889 1,415 1,474| 2,321 1,001 1,230| 568 324 244
[De 30 a 34 aiios 2,608 1,261 1,347|2,170 1,033] 1,137| a3s 228 210
[De 35 a 39 anos 2,456 1,255| 1,201| 2,080 1,058| 1,022| 376 197 179
[De 40 a 44 aiios 2,031 1,083 9as| 1,701 895 806| 330 188 142
|De 45 a 49 aiios 1,540 891 649| 1,305 759 s546| 235 132 103
[De 50 a 54 aiios 1,188 676 512| o964 551 213| 224 125 299
|De 55 a 59 aiios 784 a3s 349| o626 3490 277| 158 86 72
[De 60 a 64 aiios 605 346 259| 464 269 195| 141 77 64
[De 65 y mas aiios 1,136 615 521| 894 491 103| 242 124 118

Figura 6: Poblacion urbana y rural del distrito de Nueva Cajamarca
Fuente: INEI
4.3.3. Psicograficos

En este indicador se identifica el perfil del consumidor. La mayoria de clientes de la
empresa son personas que se dedican a la agricultura, por tanto la personalidad timida es muy
caracteristica de su parte y es aqui donde un colaborador de la empresa tiene que abordar al
cliente para motivar su compra. El respeto y la confianza que tienen los clientes en la empresa
es muy caracteristico, esto se debe a la trayectoria que tiene la empresa en la ciudad, existiendo
casos de clientes fidelizados que desde hace muchos afios adquieren sus productos en la
empresa por la confianza en la calidad de productos que comercializa. El interés especial que
tienen los clientes es la compra de productos, ya que son sus herramientas de trabajo para su
sustento; con los equipos se genera ingresos diarios para sustentar a sus familia o para utilizarlos
en sus propios sembrios para tener una mayor produccion. En el caso de las desbrozadoras, las
personas que las adquieren las utilizan como herramienta de trabajo para sus propios terrenos o
trabajan para otras personas cobrando asi su diario. En las motosierras pasa lo mismo, las
adquieren personas que tienen terrenos y necesitan tumbar arboles para utilizar el terreno con
sembrios, pero también algunos se internan en montafias para sacar madera para su posterior

comercializacion.
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4.4. FODA
4.4.1. Analisis Foda

El andlisis foda es una herramienta de planificacion estratégica que permite observar de
forma clara la posicion actual de la empresa, de esta manera es posible tener un diagnostico
exacto para la posterior toma de decisiones. Foda (fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas); fortalezas y debilidades son internas de la organizacion por tanto se puede influir
en ellos de forma directa, en cambio oportunidades y amenazas son externas por lo que es muy
dificil influir sobre ellas.

Tabla 4
Anélisis Foda
AMENAZAS FORTALEZAS

Entrada de nuevos competidores. Amplio stock.

Competencia desleal. Personal con experiencia y conocimiento de

Empresas con mejores precios. lo que se comercializa.

Baja de precio en los granos que produce la | Servicio Postventa.

agricultura. Buena situacion financiera.

Problemas sociales. Socios claves.
Relacion  cooperativa con  empresas
competencia.
Buena reputacion entre proveedores.
Buena ubicacion.
Distribucion  exclusiva de la marca
Husqvarna.

DEBILIDADES OPORTUNIDADES

Personal insuficiente. Aumento de organizaciones publicas y

No se establecieron porcentajes de | privadas.

descuento. Incremento de areas para la agricultura.

Falta de promociones. Implementacién de nueva tecnologia.

Marcas exclusivas.

Deficiencia en el control de inventarios.

No se hace entregas a domicilio.

Resistencia al cambio.

Fuente: Elaboracion propia



4.4.2. Matriz Foda

Tabla 5
Matriz Foda
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FODA

FORTALEZAS

Amplio stock.

Personal con experiencia y
conocimiento de lo que se
comercializa.

Servicio Postventa.

Buena situacion financiera.
Socios claves.

Relacion  cooperativa  con
empresas competencia.

Buena reputacion entre
proveedores.

Buena ubicacion.
Distribucién exclusiva de la
marca Husgvarna.

DEBILIDADES
Personal insuficiente.
No se establecieron porcentajes
de descuento.
Falta de promociones.
Marcas exclusivas.
Deficiencia en el control de
inventarios.
No se hace entregas a
domicilio.
Resistencia al cambio.

OPORTUNIDADES

Expansion de la empresa.
Potenciar nuevas marcas.
Ampliar el stock de materiales
de construccion.

Aumento de organizaciones
publicas y privadas.
Incremento de areas para la
agricultura.
Implementacion de nueva
tecnologia.

Posibilidad de importacion.

ESTRATEGIAS FO

» Realizar campafias que
potencien nuevos o productos
de poca rotacién.

» Incrementar la cartera de
productos.

» Apertura de nueva sucursal con
personal capaz de dirigirla.

» Realizar alianzas estratégicas
con constructoras o
municipalidades.

» Importar productos.

ESTRATEGIAS DO

» Contratar y capacitar a nuevo
personal.

» Establecer porcentajes de
descuento por volumen de
ventas.

» Incrementar los servicios que la
empresa ofrece para tener un
mayor alcance.

» Implementar nuevo sistema
para que permita tener un stock
y kardex exactos.

» Sistematizar a la empresa para
ser reconocidos en redes
sociales y via web.

AMENAZAS
Entrada de nuevos
competidores.
Competencia desleal.
Empresas con mejores precios.
Baja de precio en los granos
gue produce la agricultura.
Problemas sociales.

ESTRATEGIAS FA

» Elaborar un benchmarking a la
empresa favorita de los
consumidores.

» Realizar programas de
capacitacion para personal y
clientes.

ESTRATEGIAS DA

» Establecer programas de
promocion y descuentos para
los clientes.

» Mejorar el control del sistema
interno de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia
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45. PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES

45.1. Problemas

o El mercado actual de Nueva Cajamarca ofrece varias alternativas de tiendas ferreteras,
los consumidores pueden fidelizarse con otra empresas por mejores precios, productos u otros
factores que influyen. La posible solucion es ampliar la gama de productos o proveedores en
busca de mejores precios.

o La distribucion exclusiva que exigen algunas marcas, en este caso la marca Stihl que
solo cuenta con un distribuidor exclusivo que es otra empresa de la competencia. La posible
solucidn es potenciar la marca Husqvarna de la cual la empresa es distribuidora exclusiva.

o Nuevos productos sustitutos méas baratos; las nuevas empresas por no tener un nombre
ganado, comercializan productos sustitutos que, a diferencia de un producto de marca, su precio
a la venta es mucho menor. La posible solucién es diferenciarse con productos de calidad.

o Falta de control interno en la empresa; no tener un control exacto de inventarios; en
muchos casos se hacen pedidos de cosas que hay, en almacén. La posible solucién es realizar
un buen inventario a fin de afio y mantener su control.

o Los vendedores se preocupan mas por vender maquinas agricolas y forestales que cosas
de ferreteria en general que es muchos casos es lo que da mas margen de utilidad. La posible
solucidn es capacitar y concientizar a los vendedores de la empresa.

o La baja de precios de los principales granos comerciales como el café y cacao.

4.5.2. Oportunidades
o Aumento de organizaciones municipales y nacionales que adquieren productos de

ferreteria, equipos agricolas y forestales; es una oportunidad porque permite asociarse con ellos
para tener mas ventas corporativas.

o Disponibilidad de terrenos; es una oportunidad porque permite utilizarlos como
almacenes o apertura de sucursales con productos especificos.

o Poder ampliar la gama de productos en materiales de construccion como: fierro,
cemento, etc. Es una oportunidad porque permite comercializar productos gancho para la
posterior venta de otros productos ferreteros.

o Incremento en respaldo para créditos de entidades financieras, la empresa tiene un gran
respaldo por parte de Scotiabank. Es una oportunidad porque permite poder utilizar ese recurso

para la mejora o apertura de sucursales.



50

o Redes sociales y medios de comunicacion. Es una oportunidad permite estar conectados
mediante redes sociales, pagina web etc. Permite acercarse mas al publico, informar sobre
nuestra empresa y conocer méas a fondo a nuestro target.

o Incremento de hectareas dedicas a los principales sembrios de la zona. Es una
oportunidad porque al existir mas hectéreas de trabajo requerirdn de herramientas y maquinas
agricolas y forestales

o Nuevas Tecnologias que permitan tener un mayor control de inventarios. Gran una

oportunidad que permite tener mayor conocimiento sobre las existencias.
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46. OBJETIVOS Y METAS DE MARKETING

4.6.1. Objetivo general
o Implementar las estrategias generadas por el Plan de Marketing para incrementar las

ventas anuales en un 10% de la empresa Importaciones Generales Nieto S.R.L.

4.6.2. Obijetivos especificos

o Objetivo: Lograr atraer y fidelizar clientes.

Meta: Incrementar en 10% el volumen de ventas, durante un afio.
o Obijetivo: Generar la repeticién de compra.

Meta: Incrementar en 10% el volumen de ventas, durante un afio.
o Objetivo: Incrementar el volumen de ventas anuales.
Meta: Incrementar en 10% el volumen de ventas, durante un afio.
o Objetivo: Potenciar la imagen de la empresa.

Meta: Incrementar en 10% el volumen de ventas, durante un afio.
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4.7. ESTRATEGIAS DE MARKETING

En esta parte se detalla la forma como se logaron los objetivos y metas. Las estrategias
estan alineadas al marketing mix. La ventaja que va generar la ejecucion de estas estrategias
se encuentra en la percepcion del cliente que es generada gracias a los adicionales y facilidades
que le brinda la empresa. Una empresa comprometida que premia a sus clientes, es percibida
como amigable y es ese valor agregado que todas las empresas buscan generar en sus

actividades.

Muy aparte del valor generado hacia los clientes, los premios que se brindaran como

merchandising; sera la publicidad de mayor significancia para la identificacion de la empresa.

4.7.1. Producto.

o Concepto del producto.

El concepto del producto se basa en Importaciones Generales Nieto S.R.L. que es una
ferreteria que también comercializa equipos agricolas y forestales. EI publico objetivo son
personas que se dedican a la agricultura que corresponden al 55% del distrito de Nueva
Cajamarca. La principal caracteristica de la empresa es la atencion que se brinda a los clientes
al momento de compra y posterior venta, con servicios post venta como: Garantias, servicios
gratis y capacitaciones. El principal atributo de la empresa es el amplio stock de productos que
tiene a disposicion de los clientes. Segun la encuesta el principal factor que influye al momento
de compra es la calidad del producto con 51%, por esto es muy importante tener productos de

alta calidad.
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Figura 7: Resultado de encuestas ¢Qué factor influye para que usted compre en una ferreteria?

Fuente: Elaboracion propia

. Motivacion de consumo del cliente.

Los clientes locales se han vuelto mas especializados respecto a que atributos buscan al
momento de la compra de sus productos, esto implica tener mas variedad de productos que
dispone de mas inversion. Segun la encuesta el 83% de los clientes si encuentra los productos

gue necesita en la empresa.

LEnN la empresa encuentra los productos que necesita para cubrir sus
necesidades?

AD0=q

Frecuencia

40—

Figura 8: Resultado de encuestas ¢En la empresa encuentra los productos que necesita para
cubrir sus necesidades?

Fuente: Elaboracion propia
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. Marca.

La razon social de la empresa expresa de que es lo que comercializa, Importaciones
Generales Nieto S.R.L. al ser una de las empresas mas antiguas del distrito de Nueva Cajamarca
se gand la confianza de los clientes, se relaciona mucho el apellido Nieto con empresa que
comercializan equipos agricolas y forestales. Este factor se pudo notar ya que al abrir las
sucursales no se necesito informar al publico de que es lo que se comercializa, ellos ya sabian

a que estaba dirigido el rubro de la empresa.
o Logotipo.

El logotipo que maneja la empresa y lo que diferencia de la competencia es solo el
nombre principal del negocio: “NIETO”, predominando siempre el color azul tanto en las
fachadas de las tiendas, como en la mayoria de articulos que lleve el logo. Utilizar el logotipo
para todos los productos como polos, gorras, mochilas y canguros con logotipo de la empresa.

. Disefio de logotipo. S/.50.00

Importaciones GeneralesSNNIETO s r.L.

Figura 9: Logotipo de Importaciones Generales Nieto S.R.L.

Fuente: Importaciones Generales Nieto S.R.L.

o Garantia y servicio post-venta.

En todos los aspectos la empresa debe brindar un buen producto y servicio al cliente,
desde la atencion hasta posterior a la venta mediante los servicios post-venta. Es muy
importante que los productos tengan garantia, esto sirve como respaldo para los clientes de los
productos que compran. El servicio post-venta puede establecer emociones que permitan
desarrollar esa satisfaccion del cliente. Segun la encuesta el 54% de los encuestados afirman

que la garantia que entrega la empresa es solo de algunos productos.
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iLa empresa le ofrece garantias de los productos que adquiere?
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Figura 10: Resultados de encuestas ¢La empresa le ofrece garantias de los productos que

adquiere?

Fuente: Elaboracion propia

4.7.2. Precio.

La fijacion de precios es fundamental para ser competitivo en el mercado, precios
adecuados son atractivos para los clientes; buen precio y excelente calidad es la combinacion
perfecta que toda persona busca. Segun la encuesta solo el 67% de los encuestados afirma que
los precios de Importaciones Generales Nieto S.R.L. son iguales a la competencia. Para
incentivar a los compradores la empresa debe reducir precios. La mayoria de los productos que
comercializa la empresa tienen establecidos el 30% de utilidad; fijar los precios con un margen

de utilidad del 25% para tener menores precios sobre la competencia.
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iComo califica los precios de los productos que adquiere en Importaciones
Generales Nieto?
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Figura 11: Resultados de la encuesta ¢ Como califica los precios de los productos que adquiere
en Importaciones Generales Nieto S.R.L.?

Fuente: Elaboracion propia

o Cupones para dar conocer a los clientes el descuento que pueden recibir en cada compra
futura, a través de la entrega de cupones posterior a la compra. Por la compra de maquinas
agricolas y forestales se brindara cupones con descuentos sobre los productos del mismo rubro.
. Establecer porcentajes de descuento de acuerdo a los productos (10% de descuento por
cada producto).

. Cupones impresos (Unidad). S/.0.50

4.7.3. Plaza.

. Canales de distribucién.

Implementar pequefias sucursales donde se tendra un pequefio stock y un catalogo de
los productos que comercializa la empresa. Es una estrategia que va permitir estar mas cerca de
los clientes. Visitar a los pequefios comerciantes de la zona y ofrecerles el abastecimiento de
los productos como pequefias sucursales. Se entregard un catalogo por sucursal con las
especificaciones de los productos, también una vitrina que contenga los productos y la

publicada de la empresa.

. Crear una base de datos de los pequefios comerciantes que forman la cartera de clientes.

. Elaboracion e impresion de catalogos que muestren los productos (Unidad). S/.22.00
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. Vitrina donde contenga productos y dé a conocer la pequefia sucursal de Importaciones
Generales Nieto (Unidad). S/.350.00

4.7.4. Promocion.
El fin de la publicidad y promocion es incentivar a la compra en la empresa, generando
la recordacion de la marca. Dar a conocer mediante los anuncios la marca, que es lo que se

comercializa y donde estan ubicadas las tiendas.
o Publicidad.

Para la publicidad primero hay que tener claro que medios de comunicacion son los mas
utilizados por el publico objetivo. En este caso la radio es el medio més utilizado por los
agricultores ademas por el alcance masivo que tiene. Es muy importante tener un mensaje claro
y llamativo que permita captar la atencion del oyente. Los anuncios se daran por la mafiana y
noche porque es cuando nuestros clientes potenciales como los agricultores, se informan de los

acontecimientos y disfrutan de la musica.

o Publicidad en radio, fan page y volantes donde se den a conocer las actividades y
promociones que se ofrecen. Como capacitaciones que se brindaran cada 3 meses a los clientes
que desean adquirir mas conocimientos sobre sus maquinas adquiridas.

. Publicidad en radio (Mensual). S/.55.00

. Elaborar volantes donde se dan a conocer los productos (1millar). S/.20.00

. Apetitivos para los participantes de las capaciones (cada 3 meses). S/.180.



importaciones GeneralesNAE T O s 2.

MOTOSIERRAS
395XP, 390XP, 288XP, 576 XP, 372XP, 365
Por la compra de una Motosierra liévate GRATISH

Av. Cajamarca Sur N°® 222 - Nuova Cajamarca
Telf.: 042 556223 Cel.: 942609973 / #692516

Figura 12: Volantes con informacion de productos (Motosierras)

Fuente: Importaciones Generales Nieto S.R.L.

Desbrozadoras

143RIl, 236R, 253RB, 345FR

Por Ia compra de una Motoguadafa lliévate GRATISH

Av. Cajamarca Sur N® 222 - Nueva Cajamarca
Tolf.: 042 556223 Col.: 942609973 | #692516

T T

Figura 13: Volantes con informacion de productos (Desbrozadoras)

Fuente: Importaciones Generales Nieto S.R.L.
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o Marketing directo. Las redes sociales son indispensables hoy en dia para toda empresa
que quiere adaptarse a los cambios y al alcance que tiene este medio, es por ello que. Informar
a los clientes acerca de la fan page y las operaciones que pueden realizar por ese medio. En la
fan page se publicitara los diversos productos que vende la empresa especificando los

descuentos y promociones.

. Crear la fan page en Facebook.
. Recursos utilizados. S/.20.00
o Promocion de ventas.

La promocion de ventas es ese plus que se le brinda al cliente por su compra, es una
herramienta que pude ser de mucha utilidad ya que se puede brindar articulos de regalo que
sean de utilidad para los clientes.

o Merchandising. EIl publico objetivo de la empresa son los agricultores, es una buena
opcion brindarles articulos que sean de utilidad para ellos. Estos articulos también serviran para
publicidad de la empresa, ya que en cada uno de ellos estard plasmado el logo, siendo asi un

publicidad andante.

Utilizar polos, gorras, mochilas y canguros con logotipo de la empresa. La entrega de
polos se realizara cuando los clientes adquieran como minimo una méaquina de uso forestal. Los
regalos como gorras, canguros y mochilas se realizara cuando el cliente adquiera cualquier

maquina agricola o forestal, o por la compra mayor de S/.500.00

. Polos con logotipo (Unidad). S/.15.00
. Gorras con logotipo (Unidad). S/.6.00Canguros con logotipo (Unidad). S/.8.00
. Mochilas con logotipo (Unidad). S/.7.00
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Av. Coppenares Sur N 222 - 504
Nen Cojamarca - Rings - 5.0

Figura 14: Merchandising polos

Fuente: Importaciones Generales Nieto S.R.L.

Figura 15: Merchandising gorras

Fuente: Importaciones Generales Nieto S.R.L.

o Merchandising Corporativo. Las ventas corporativas también forman parte importante de los
ingresos de la empresa es por eso que los articulos brindados van dirigidos a los clientes que
hacer compras corporativas, en este caso las organizaciones o0 empresa que tienes a
Importaciones Generales Nieto S.R.L. como proveedora, seran también premiados con
articulos que tiene ese plus de mas nivel.

Estos premios se entregaran a los clientes con mayores compras durante el afio, pueden ser
clientes corporativos o los clientes con mayor tiempo comprando a la empresa.

= Compra de Piscos con el logo de la empresa (Unidad). S/35.00

= Agendas con el nombre del clientes y logo de la empresa (Unidad). S/25.00
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Figura 16: Merchandising piscos

Fuente: Importaciones Generales Nieto S.R.L.

4.7.5. Personas.

Se refiere al personal de contacto con el cliente, en el caso de Importaciones Generales
Nieto S.R.L es el equipo de venderos en su relacion con los clientes. La empresa debe responder
al concepto moderno de organizacién de servicios, orientada a la satisfaccion de las
necesidades del cliente. El personal forma parte de la diferenciacion en donde se genera valor
agregado para generar la ventaja competitiva. Para alcanzar los objetivos la empresa cuenta con

3 colaboradores en cada local y ellos son los que representan a la empresa con los clientes.

o Capacitaciones de ventas y productos.
El personal debe estar preparado para atender a clientes con diferentes personalidades, siempre

mostrando empatia, confianza y seguridad. Para tener mayor confianza al momento de abordar



62

al cliente es el conocimiento de que es lo que comercializa la empresa, caracteristicas, para que

sirve, uso y mantenimientos.

Recursos utilizados. Las capacitaciones se daran 2 veces al afio y cada vez que ingresen nuevos

productos. Materiales y apetitivos. S/60.00

4.7.6. Procesos

Comprende todos los procesos requeridos para la prestacion de servicios de venta y post
venta. La evaluacion de los procesos permite analizar la red de insatisfactorios en grupos de
clientes y determinar los indicadores de calidad. La empresa siempre es eficiente al momento
de contacto con el cliente gracias a la empatia y conocimiento del colaborador. El cliente llega
a la empresa, el vendedor aborda al cliente para preguntarle qué es lo desea comprar, si hay el
producto se le muestra, si el cliente desea comprar se envia al cliente a la caja para recibir su
boleta y realizar el pago por el producto. Si es un producto que tiene post venta, el cliente llega
a la tienda con su boleta de compra, cabe recalcar que las garantias cubren solo un afio, se hace
la recepcidn del equipo y se envia para su revision y solucion sin costo alguno para el cliente.
Si el producto ya expiro la garantia se hace la recepcion del equipo, se envia para su revision y

solucion, con costo por la mano de obra y repuestos.

o Mejorar la velocidad con la que se atiende, sin reducir la calidad de servicio.
Incorporar una nueva computadora en el muestrario de los vendedores, para brindar precios
exactos, stock de productos y cddigos. Esto va a permitir agilizar el tiendo de atencién ya que
muchas veces se pregunta por precios y stock a la secretaria haciendo que el tiempo de atencion
se alargue.

. Computadora Core i3 de 500gh: Una computadora sin muchas prestaciones es necesaria

ya que solo se instalara el sistema interno de la empresa que es Sisven. S/1650.00

4.7.7. Presencia fisica

Las instalaciones y el equipamiento de empresa forman parte de la presencia fisica, pero
también se incluye el cuidado, limpieza, distribucion de espacios, y la sefializacion. La empresa
cuenta con una caja, un mostrativo que es donde se atiende, una oficina, un espacio netamente
para repuestos de maquinaria y en su mayoria el area esta abarcado por andamios con productos

de ferreteria. Asimismo, la presencia fisica se extiende al personal de la empresa con la
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vestimenta. La empresa cuenta con 3 puntos de venta en el departamento de San Martin, siendo
2 los principales que estan ubicados en Nueva Cajamarca. Las tiendas son las clasicas ferreterias
de mostrador, siempre la empresa brinda un lugar limpio junto con las maquinas para que se

transmita al cliente que la empresa tiene un buen ambiente y maquinas en perfecto estado.

o Vestimenta de colaboradores. Dar 3 polos caracteristicos con el logo de la empresa a los
colaboradores cada 3 meses, para que los clientes que ingresen a la empresa diferencia al
personal de ventas.

. Polos para colaboradores. Unidad S/19.00
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4.8. EJECUCIONY CONTROL

El plan de méarketing para la ejecucion de las estrategias tiene un costo de S/.3,639.25
mensuales, que equivalen a S/.17,413.00 anules. Se proyecta que la ejecucion repercutira en

10% a favor de las ventas anuales, equivalente a S/.269,492.00

Tabla 6

Presupuesto del plan de marketing

MES ANO
E. PRODUCTO | Disefio de logotipo S/. 5000 |S/.  50.00
E. PRECIO Cupones S/, 30.00 |S/. 360.00
E.PLAZA Catalogos S/. 2200 |Sl. 264.00
Vitrinas S/. 350.00 | S/. 2,100.00
E. PROMOCION | publicidad radio S/. 300.00 | S/. 3,600.00
Volantes S/. 6200 | S/ 62.00
Apetitivos S/. 180.00 | S/. 720.00
Recursos utilizados S/.  20.00 | S/. 240.00
Piscos S/, 1425 | S/. 171.00
Agenda S/, 19.00 | S/. 228.00
Polos con logotipo S/, 225.00 | S/. 2,700.00
Gorras con logotipo S/, 90.00 | S/. 1,080.00
Canguros con logotipo S/ 120.00 | S/. 1,440.00
Mochilas con logotipo S/. 105.00 | S/. 1,260.00
E. PERSONAS Capacitacion personal S/, 60.00 | S/. 120.00
E. PROCESOS Computadora S/.1,650.00 | S/. 1,650.00
E.PRESENCIA Polos personal S/. 342.00 | S/. 1,368.00
S/. 3,639.25 | S/.17,413.00

Fuente: Elaboracion propia.

PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio se refiere a lo que la empresa tiene que vender para pagar sus
gastos, hay que tener en cuenta que aqui no se toma el costo de la mercaderia por lo tanto el
punto de equilibrio refleja el pago ante los gastos y perdida del costo de la mercaderia. Como
punto de equilibrio antes de la ejecucion del plan de marketing es de S/.7,296.51 de ventas para
cubrir los gastos, y como punto de equilibrio ejecutando el plan de marketing aumenta a S/.
10,935.76 en ventas para cubrir todos los gastos.



Tabla 7
Punto de equilibrio

VENTAS SETIEMBRE

S/. 287,838.10

COSTOS VARIABLES MES S/. 3,363.33
MARGEN DE CONTRIBUCION S/. 284,474.77
COSTOS FIJOS MES S/. 7,211.25

UTILIDAD O PERDIDA

S/. 277,263.52

PUNTO DE EQUILIBRIO

MARKETING

MENSUAL  SIN PLAN DE| S/. 7,296.51
MARKETING

PUNTO DE EQUILIBRIO

MENSUAL CON PLAN DE| S/. 10,935.76

Fuente: Elaboracién propia.

RATIO DE PRUEBA ACIDA
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En este ratio economico-financiero se formula la pregunta: ¢Se podria cumplir los

compromisos con el efectivo y los activos rapidamente liquidables?

Como respuesta tenemos que el resultado esperado debe ser 1, en este caso tenemos un 0.2 lo

que nos dice que la empresa no puede cumplir rapidamente con los compromisos de efectivo.

Pero aqui un dato muy importante y es que se tiene un promedio de ventas diarias mayores a

S/8 000.00; por ser una tienda de compra venta el dinero se vuelve mercaderia rapidamente

invirtiendo e incrementando las existencias.

Tabla 8

Ratio de prueba acida

PRUEBA ACIDA 1

(EFECTIVO+ DEUDA PUBLICA+CUENTAS A COBRAR)/PASIVO CIRCULANTE
EFECTIVO 27,200.00

DEUDA PUBLICA 0 = 0.2
CUENTAS A COBRAR 0

PASIVO CIRCULANTE 165,284.00

Fuente: Elaboracion propia.
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RATIO BENEFICIO NETO/VENTAS

En este ratio econdmico-financiero mide la diferencia entre lo que ingresa y lo que se
gasta en el proceso de venta. Por lo tanto tenemos de beneficio neto/ventas es igual a 0.12. Lo

que significa que por cada S/.100.00 invertidos la empresa ha obtenido un beneficio de S/.12.00.

Tabla 9
Ratio de beneficio neto/ventas
VENTAS SETIEMBRE S/. 287,838.10
COSTOS VARIABLES MES S/.  3,363.33
MARGEN DE CONTRIBUCION SI. 284,474.77
COSTOS FIJOS MES S/, 7,211.25
UTILIDAD O PERDIDA S/. 277,263.52

PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL SIN PLAN| g; 729651
DE MARKETING ’

PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL CON PLAN | g/ g269.76
DE MARKETING ’

Fuente: Elaboracion propia.

4.8.1. PUESTA EN PRACTICA
En coordinacion directa con en el gerente de Importaciones Generales Nieto S.R.L., se
aplicé solo algunas estrategias que fueron elegidas por la empresa y son las siguientes:

Tabla 10
Costo de plan de marketing aplicado
MES ANO
E. PRODUCTO Disefio de logotipo S/.  50.00 S/.  50.00
E. PROMOCION [ publicidad radio S/.  300.00 S/. 3,600.00
Piscos S/, 14.25 S/, 171.00

Polos con logotipo S/, 225.00 S/. 2,700.00

Gorras con logotipo S/, 90.00 S/. 1,080.00
E. PROCESOS Computadora S/. 1,650.00 S/. 1,650.00

E.PRESENCIA Polos personal S/.  342.00 S/. 1,368.00
S/. 2,671.25 S/. 10,619.00

Fuente: Elaboracion propia.

Como se aprecia en el cuadro el presupuesto mensual de las estrategias aplicadas es de
S/.2,671.25 que fue una inversion hecha por la empresa. El punto de equilibrio también varia a
S/.9,896.43.
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Luego de analizar el impacto de la aplicacion de las estrategias durante un mes, el
impacto se analizard mediante las ventas. Las metas planteadas tenian un tiempo de aplicacion
y posterior comparacion de un afio, pero por el corto tiempo de la investigacion se aplicard y
veran resultados en el mes de noviembre. Estas ventas seran comparadas con las ventas de los
mismos meses con un historial de 5 afios atras, se compara los mismo meses porque el mes de
octubre por historial siempre es mas bajo que el mes de noviembre, es por ello que se cree

conveniente compararlo con los mismo meses.

Tabla 11
Historial de 5 afios de las ventas de noviembre de Importaciones Generales Nieto S.R.L.
2013 2014 2015 2016 2017

NOV | S/. 163,479.50 S/.167,304.51 S/. 168,750.00 | S/.178,869.66 S/. 196,063.18
Fuente: Elaboracién propia.

Se observa que respecto al afio anterior las ventas ha aumentado en un 9.6%, dando por
resultado que el plan de marketing si tuvo que ver en las ventas durante el mes de noviembre.

Se afirma que la ejecucidn del plan de marketing tuvo un impacto positivo sobre la empresa.
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49. RESUMEN EJECUTIVO

La ventaja que va generar la ejecucion del plan de marketing a favor de la empresa se
encuentra en la repeticion de compra del cliente. Una empresa comprometida que premia a sus
clientes, es percibida como amigable y es ese valor agregado que todas las empresas buscan

generar en sus actividades.

El plan de mérketing para la ejecucion de las estrategias tiene un costo de S/.2,671.25
mensuales, que equivalen a S/.10,619.00 anuales, es el costo que genera aplicar las estrategias
en este plan. Se proyecta que la ejecucion repercutira en 10% a favor de las ventas, equivalente
a S/.17,886.97 mensuales (el célculo del 10% se realiz6 en comparacion a la ventas del mes
de noviembre del afio 2016), anualmente el beneficio monetario favorecera en S/.217,948.03

(se calculo el 10% respecto a las ventas totales del afio 2016).

El plan se aplicé durante todo el mes de noviembre generando como resultados: Las
ventas del mes de noviembre fueron de S/.196,063.18, que respecto a las ventas del mes de
noviembre del 2016 que fueron S/.178,869.66 esto representa un crecimiento del 9.6% de

ventas mensuales.

Importaciones Generales Nieto S.R.L a partir de aplicar el plan de marketing busco
generar un lazo de compromiso y reconocimiento hacia sus clientes; premiandolos con articulos
posteriores a su compra, descuentos por sus compras realizadas y en general, mediante la
publicidad radial se llegd a oidos de potenciales clientes, en este caso los agricultores,
informandoles sobre la ubicacion de la empresa, los productos que comercializa y las
promociones que maneja. Estas estrategias en conjunto con la buena atencion brindada (nos
referimos a buena atencidn por el trato y servicio post venta que realiza la empresa), es percibida
por el cliente como la empresa ideal, una empresa que se preocupa por la satisfaccion de sus

clientes.

El plan de marketing va tener éxito al implementarlo dentro de la empresa porque se

hizo un andlisis previo de la situacidn, se estudié a profundidad a los competidores directos, se
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analizo6 a la empresa para saber cuales son sus puntos fuertes y débiles para entender mejor la
posicion en que se encuentra, se hizo un estudio detallado del mercado, posteriormente se
analizo los problemas y oportunidad que tiene la empresa para saber lo que realmente la necesita
hacer ante estas dos variables, y por ultimo se plantean seis objetivos con sus respectivas seis

metas que en su mayoria se busca incrementar las ventas en un 10%.
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. CONCLUSIONES

> La implementacion de estrategias generadas por el plan de marketing tiene una inversion
de S/.2,671.25 mensuales, que equivalen a S/.10,619.00 anules. Se proyecta que la ejecucion
repercutird en 10% a favor de las ventas anuales, equivalente a S/.217,948.03

> Las ventas han aumentado en un 9.6%, un total de S/. 17,193.52 a favor de la empresa.
El resultado del primer mes de aplicar las estrategias del plan de marketing expresa que si es

viable aplicarlo durante todo el afio, en este caso, en el mes més bajo de ventas.

> Respecto a la P de producto. El factor méas influyente a la hora de comprar productos es
la calidad, el 54% de los clientes afirmaron que la calidad de los productos que comercializa

Importaciones Generales Nieto S.R.L. es de buena calidad.

> Respecto a la P de precio. Los precios bajos es el segundo factor de compra mas
influyente, el 67% de los clientes encuestador afirmaron que los precios de la empresa son
iguales a los de la competencia.

> Respecto a la P de plaza. EI 97% de los clientes encuestados afirman que la ubicacion
de las tiendas es la adecuada. Implementar pequefias sucursales ayudara a tener mas presencia

a la empresa mediante mas puntos de venta.

> Respecto a la P de promocion. La empresa tiene precios iguales precios a la
competencia, pero el 52% de los encuestados afirman que rara vez adquieren productos en la
empresa y el 66% de los encuestados afirmaron que nunca recibieron promociones por sus
compras, esto quiere decir que las promociones o regalos son un factor que puede ser decisivo
para generar la repeticion de compras, las promociones o regalos son un factor que puede
decidir donde comprar para los clientes. Por eso se necesaria implementar de promociones 0

regalos para los clientes.
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> La P de personas, la empresa cuenta con personal capacitado, el personal tiene
conocimiento de que es lo que comercializa y es por ello que los clientes sienten un respaldo y
confianza. La P de Procesos con una computadora a la mano los vendedores seran rapidos y
productivos a la hora de vender, ya que sabran los precios exactos y el stock. La P de presencia
fisica con la ayuda de vestimenta a los colaboradores sera mas facil identificar al personal y de

esa forma se brinda una mejor imagen a los clientes.

> El pablico objetivo de la empresa son las personas que tienen como actividad diaria a la
agricultura, el 55% de la poblacion del distrito realiza esa actividad. Los clientes de hoy exigen

el servicio post venta, buscan siempre productos con garantia y a buen precio.

> En la ciudad existen méas de 20 negocios dedicados a la venta de articulos de ferreteria,
y solo 4 negocios dedicados a la ferreteria, equipos agricolas y forestales; debido a la existencia
de varios comercios se genera un alto nivel de rivalidad. Entre los competidores directos

tenemos a: Nieto Import, Grupo Iman, Mauricio, Oriente, etc.
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5.2. RECOMENDACIONES

v Segun el analisis de mercado se recomienda tener mayor énfasis en las personas que se
dedican a la agricultura, ya que mas de la mitad con 55% de la poblacion realizan dicha

actividad.

v Implementar nuevas estrategias mas agresivas que estén dirigidas hacia la fidelizacion
de clientes.

v Se recomienda aplicar todas las estrategias del plan de marketing, ya que aplicarlo con

siete tacticas tuvo un impacto positivo de cerca del 10% sobre las ventas.

v La empresa debe mejorar en cuanto a promociones por la compra de productos ya que

el 63% de los encuestados afirmaron nunca haber recibido promociones en sus compras.

v Los clientes cada dia se vuelven méas exigentes, es por ello que se recomienda realizar
campafas de manteamiento gratuitas cada 3 meses para todo tipo de maquinas agricolas y

forestales.

v Seguir capacitando a personal porque ellos son la carta de presentacion hacia los

clientes, mejorar el trato y el conocimiento.

v Se recomienda ir renovando y controlando las estrategias en ejecucion del plan de

marketing.



73

VI. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Bernal, C. (2010). Metodologia de la Investigacién. Colombia: Pearson Educacion.

Baena V, y Moreno M. (2010). Instrumentos de marketing. Decisiones sobre producto,

precio, distribucion, comunicacion y marketing directo. Barcelona. El Ciervo 96.

Chéavez, E., Delgado, Y. (2015). Plan de marketing para el restaurante Los delfines ubicado
en la ciudad de Pimentel — Chiclayo. Universidad Catolica Santo Toribio de

Mogrovejo, Chiclayo, Perd.

Coello, P. (2008). Plan estratégico de marketing para la empresa Disher Distribuidora
Hernandez, comercializadora de articulos de ferreteria y herramientas
Black&Decker, ubicada en el sector sur occidental de la ciudad de Quito. (Tesis

Pregrado). Escuela Politécnica Del Ejército, Quito, Ecuador.

Cohen, W. (2002). El plan de marketing. Procedimientos, formularios, estrategia y técnica.

Espafia: Ediciones Deusto.

Fernandez, R. (2001). Segmentacion de Mercados. México: Thomson.

Hernandez, M. (2015). Plan de méarketing para la empresa Ferro Centro Oriente de la ciudad
de Shushufindi provincia de Sucumbios (Tesis Pregrado). Universidad Nacional de

Loja, Ecuador.

Herndndez, R., Fernandez, C., & Baptista, P. (2014). Metodologia de la investigacion.
México, D.F.: McGraw-Hill

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. (2015). Poblacién estimada al 30 de junio,

por afios calendario y sexo, segun departamento, provincia y distrito, 2012-2015.

Kolter, P. y Amstrong, G. (2012), Marketing (142ed.). Mexico: Pearson Education.



74

Manzaneda, M., Zevallos, P. (2014). Implementacion de un plan de marketing estratégico
para la empresa Omega Tractors S.A.C afio 2014 (Tesis Pregrado). Universidad

Catolica De Santa Maria, Arequipa, Peru.

Municipalidad distrital de Nueva Cajamarca. (2013). Plan de desarrollo concertado del
distrito de Nueva Cajamarca 2013 — 2021

Pefialoza, M. (2005). EI Mix de Marketing: Una herramienta para servir al cliente.
Actualidad Contable FACES: Mérida, Venezuela. Recuperado en
http://www.redalyc.org/html/257/25701007/

Porter, M. (2017). Ser Competitivo (92.ed.). Espafia: Ediciones Deusto

Saldafia, F. (2015). Propuesta de un plan de marketing para el posicionamiento de la
empresa constructora Consttansa SAC — chiclayo 2014 (Tesis Pregrado). Universidad

Catolica Santo Toribio de Mogrovejo, Chiclayo, Peru.


http://www.redalyc.org/html/257/25701007/

VII.  ANEXOS.

ANEXO 1: Formato de encuesta a los Clientes.

AN

USAT

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
Escusla de Administracion de Empresas.

I STRUCCIONE 5: Lea deienidamanie las siguientes preguntas y responds
con sincenidad. Ls informacion que nos proporciona serd wtilizada para conocer
la opinion de los clientes de Nuewa Cajamarca. Colocar una X en los cuadros
ubicados al costado d= |3 respuesta slegids.

Sno.

Sdasculina Femenino

1. fCual o5 la ocupscion que oesann lla?
Agriculbor

Carpintero

Carpintere Metalico

Sacanion

ComeErciants

r 0w factores influyen para que Usted aouda a comprar en una ferreteria?

Calidad de Producka

Wariedag de Producto
Precios Bajos

Saplder
Juena AtEnciin

Ubicackin —_

3. LEn la empresa Importacones Gererales Micto snosentra los productos oue neoesita
para cubrir sws necesidaces?

5 |:| we [

3 su rezpuesta es negativa sefale que produchd SURIBME e

4. fCom que frecuenca acquiere productas en importaciones Genemles Mieto?

Semmanal

Sdensual

Trimiesiral

Sara wver

5. e0ud opina de la calidad de los produckos que comsercializa imporiaciorses Senerales
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ANEXO 2: RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

La encuesta realizada en esta investigacion tuvo como muestra a 120 personas los cuales
fueron clientes concurrentes y no concurrentes del mes de octubre del 2016, cuya finalidad es
elaborar una propuesta de Plan de Marketing para la empresa Importaciones Generales Nieto
S.R.L ubicada en la ciudad de Nueva Cajamarca — Rioja.

La encuesta se aplicé a las afuera de dos tiendas ya que una se encontraba cerrada, la primera
en la Av. Cajamarca Sur #222 y la segunda en la Av. Cajamarca Sur #526. La encuesta se
aplicé el dia domingo y lunes que son los dias mas concurrentes favoreciendo asi la rapidez

en aplicar de las encuestas.

1. Sexo de las personas encuestadas
Del total de los encuestados un 62% corresponden a personas de sexo masculino, mientras

que el 38% por ciento restante son de sexo femenino.

Sexo del Encuestado
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2. Ocupacion que desarrollan los encuestados
De los encuestados un 32% son agricultores, igualmente con un 32% con Comerciantes,

seguido 21% que realizan otras actividades.

éCual es la ocupacion que desarrolla?
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éCual es la ocupacion que desarrolla?
3. Factores que influyen para la compra de los encuestados

De los encuestados un 51% el factor més influyente es la calidad del producto, seguido 19%

que es precios bajos.

& Que factores influyen para qye usted acuda a comprar en una ferreteria?
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& Que factores influyen para qye usted acuda a comprar en una ferreteria?



4. Encuentran los productos que necesitan los encuestados
De los encuestados un 83% si encuentran los productos que necesitan para sus necesidades,

mientras que el 17% no encuentra dichos productos demandados.

&En la empresa encuentra los productos que necesita para cubrir sus
necesidades?
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En la empresa encuentra los productos que necesita para cubrir sus
necesidades?
5. Frecuencia de compra de los encuestados

De los encuestados un 52% confirman que rara vez adquieren productos en la empresa,

mientras que el 21% lo hace trimestralmente.

& Con que frecuencia adquiere productos en Importaciones Generales Nieto?
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:Con que frecuencia adquiere productos en Impertaciones Generales Nieto?



6. Opinion de los encuestados sobre la calidad de los productos
De los encuestados con un 54% afirman que la calidad de los productos es buena, mientras

que el 28% no dicen que son de regular calidad.

& Qué opina de la calidad de los productos que comercializa Importaciones
Generales Nieto?
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éQueé opina de la calidad de los productos que comercializa Importaciones
Generales Nieto?
7. La empresa ofrece garantias de sus productos

De los encuestados con un 54% afirman que solo de algunos productos la empresa brinda

garantia, mientras que el 36% nos dicen la empresa si ofrece garantia de sus productos.

écLa empresa le ofrece garantias de los productos que adquiere?
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8. Opcion a devolver mercaderia en caso de informidad
De los encuestados con un 69% afirman si tienen opcion a devolver mercaderia en caso de
informidad, mientras que el 31% nos dicen que no tienen opcidn a devolver mercaderia en

caso de informidad.

iTiene opcidon a devolver la mercaderia en caso de inconformidad?
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cTiene opecion a devolver la mercaderia en caso de inconformidad?

9. Calificacion de los precios de productos de la empresa

De los encuestados con un 67% afirman los precios de productos de la empresa son iguales a
la competencia, mientras que el 22% nos dicen que los precios de productos de la empresa

son superiores a la competencia

¢ Como califica los precios de los productos que adquiere en Importaciones
Generales Nieto?
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éComo califica los precios de los productos que adquiere en Importaciones
Generales Nieto?



10.

Descuentos a los clientes en sus compras

De los encuestados con un 57% afirman que la empresa si les brindan descuentos en sus

compras, mientras que el 43% niega que la empresa les brinda descuentos en sus compras

Frecuencia

11.

éLa empresa le brinda descuentos en sus compras?
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éiLa empresa le brinda descuentos en sus compras?

Promociones a los clientes en sus compras

De los encuestados con un 66% afirman que la empresa si les brindan promociones en sus

compras, mientras que el 34% niega que la empresa les brinda promociones en sus compras

Frecuencia

éUsted ha recibido promociones en sus compras?
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éUsted ha recibido promociones en sus compras?
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12.  Publicidad de la empresa
De los encuestados con un 73% afirman si han visto o escuchado publicidad de la empresa,

mientras que el 27% niega que hayan visto o escuchado publicidad de la empresa

iHa visto o escuchado publicidad de Importaciones Generales Nieto?
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éiHa visto o escuchado publicidad de Importaciones Generales Nieto?

13.  Calificacion de a publicidad de la empresa
De los encuestados con un 44% afirman que la publicidad de la empresa es regular, mientras
que el 26% nos dicen que publicidad de la empresa es buena

éComo califica la publicidad de la empresa?
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¢ Como califica la publicidad de la empresa?
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14. Ubicacién de las tiendas
De los encuestados con un abrumante 97% afirman la ubicacion de las tiendas es la adecuada,
mientras que el 3% nos dicen la ubicacion de las tiendas no es la adecuada

15. Instalaciones de las tiendas apropiadas para un servicio satisfactorio

iLe parece adecuada la ubicacidon de las tiendas?
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éiLe parece adecuada la ubicacion de las tiendas?

De los encuestados con un 78% afirman las instalaciones de las tiendas son apropiadas para
brindar un servicio satisfactorio, mientras que el 22% nos dicen las instalaciones de las

tiendas no son apropiadas para brindar un servicio satisfactorio

éConsidera que las instalaciones son las apropiadas para ofrecer un servicio
satisfactorio?
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éConsidera que las instalaciones son las apropiadas para ofrecer un
servicio satisfactorio?



16.

Empresas competencia en la ciudad
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De los encuestados con un 75% afirman que la Ferreteria Iman es conocida por ellos, mientras

que el 25% nos dicen que la Ferreteria Iman es desconocida por ellos

Frecuencia

17.

De los encuestados con un 62% afirman que la Ferreteria Llanos no es conocida por ellos,

mientras que el 38% nos afirman que conocen la Ferreteria Llanos

Frecuencia
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iLa ferreteria Iman es conocida por usted?
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iLa ferreteria Iman es conocida por usted?

Empresas competencia en la ciudad

iLa ferreteria Llanos es conocida por usted?
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18.

Empresas competencia en la ciudad
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De los encuestados con un 62% afirman que la Ferreteria Mauricio no es conocida por ellos,

mientras que el 38% nos afirman que conocen la Ferreteria Mauricio

Frecuencia

19.

De los encuestados con un 62% afirman que la Ferreteria Hogar no es conocida por ellos,

mientras que el 38% nos afirman que conocen la Ferreteria Hogar

Frecuencia

iLa ferreteria Mauricio es conocida por usted?
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Empresas competencia en la ciudad

¢Laferreteria Hogar es conocida por usted?

80

60—

40

20

T T
Si Mo
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20.  Empresas competencia en la ciudad

De los encuestados con un 75% afirman que la Ferreteria Nieto Import es conocida por ellos,
mientras que el 25% nos afirman que no conocen la Ferreteria Nieto Import

21. Empresas competencia en la ciudad

De iLa ferreteria Nieto Import es conocida por usted? |OS
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éLa ferreteria MNieto Import es conocida por usted?

encuestados con un 85% afirman que la Ferreteria Oriente no es conocida por ellos, mientras

que el 15% nos afirman que conocen la Ferreteria Oriente

¢ Laferreteria Oriente es conocida por usted?
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¢éLa ferreteria Oriente es conocida por usted?



