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RESUMEN

El propésito de la investigacion es definir como influye la planeacion Estratégica
de Marketing en la Muebleria Pamela y asi lograr el incremento de sus ventas,
tomando en cuenta lo que opinan los clientes con respecto al producto, servicio y
la publicidad que la empresa realiza para llegar a ellos. Se realizaron encuestas
con el objetivo de recopilar informacion primaria de nuestros clientes para poder
satisfacer sus deseos y necesidades de manera mucho mas eficiente. La
poblacion a la cual se enfoca la investigacion son los clientes del centro comercial
Plaza Hogar de los que se levanta la informacién necesaria con la aplicacion de
técnicas estadisticas. Con los resultados obtenidos se establecieron lineamientos
y estrategias que permitan un crecimiento, encaminado a fomentar nuestra
presencia en el mercado, asi como potencializar nuestra rentabilidad. La mayor
dificultad es la competencia directa que existe en este tipo de negocio, para lo cual
por medio del Plan de Marketing y Ventas se puede lograr posicionamiento en el

mercado local.
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ABSTRACT

The purpose of the research is to define how it influences the strategic marketing
planning Muebleria Pamela and achieve increased sales, considering what
customers are saying about the product, service and advertising that the company
made to arrive to them. Surveys were conducted in order to gather primary
information of our customers to meet their wants and needs much more efficiently.
The population to which the research focuses are customers Home Plaza mall
which rises the necessary information with the application of statistical techniques.
With the results guidelines and strategies for growth, aimed at promoting our
market presence and our profitability potentiate settled. The greatest difficulty is the
direct competition in this type of business, which by the Sales and Marketing Plan

can be achieved positioning in the local market.



PALABRAS CLAVES
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INTRODUCCION

La importancia de la planeacién estratégica de marketing es la principal herramienta
de gestion para definir claramente los campos de responsabilidad de la funcién y

posibilitar el control de la gestién comercial y de marketing.

La presente investigacion esta distribuida en los siguientes capitulos:

CAPITULO 1, en el que encontramos los siguientes puntos como: realidad

problematica, justificacion, la formulacion y los objetivos.

CAPITULO I, el marco tedrico, los antecedentes de la investigacion, base teorica,

y el marco conceptual.

CAPITULO 1ll, la metodologia, la modalidad de la investigacion, los tipos de
investigacion, fuente de datos, la poblacidén y la muestra, la operacionalizacion de
variables, técnicas e instrumentos, plan de recoleccion de datos y el plan de

procesamiento de los mismos, analisis e interpretacion de los datos, resultados.

Por ultimo las conclusiones y recomendaciones de la investigacion.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Descripcion de la Realidad Problemética

La Mype (Micro y Pequeiias Empresas) representa en el sector econdmico de
manufactura el 11.8% (114,506 Mype) a nivel nacional y dentro de este sector se
encuentra la fabricacion de muebles con un 10.5% a nivel nacional segun datos del

Ministerio de la produccion afio 2014

La Muebleria Pamela es una de ellas y se encuentra ubicado en surquillo en el
departamento de Lima, dentro del Centro comercial Plaza Hogar y es una de las
zonas mas concurridas del distrito de surquillo y que conforman a mas de quinientos

fabricantes de muebles.

La Muebleria Pamela ha representado bajas en sus ventas en los Ultimos dos afios,
esta baja en las ventas es influenciada por no contar con unos objetivos compartidos
por toda la empresa para mantener y atraer a mas publicos utilizando una estrategia

de marketing para el aumento de las ventas.

En otros casos estos no prestan atencion a la publicidad visual ya que no tienen un
letrero o gigantografia que identifique el nombre de la empresa y mas importante no
tiene una pagina web donde ubicarlos y ver que disefios de muebles produce, estos
puntos son importante porque vivimos en un mundo donde la tecnologia de la
informacion toma un rol importante en las ventas de las empresas. Finalmente,

también se observa que no utilizan técnicas de ventas para un cierre de venta



exitoso, ya que la atencién es regular y por lo general el cliente rara vez vuelve a

generar otra compra.

De mantenerse la baja de las ventas la empresa corre el riesgo de salir del mercado,
por ello hay que conocer la fabricacion, a los clientes, a los competidores y tener
alianzas con proveedores, teniendo siempre presente la misién de la organizacién
y la vision. Por lo tanto, para que logren el aumento de sus ventas deben definir la

Planeacion Estratégica de Marketing.

1.2. Formulacién del Problema

1.2.1. Problema principal

¢De qué modo la Planeacién Estratégica de Marketing influye en las ventas en la

Muebleria Pamela en el distrito de Surquillo afio 2014?

1.2.2. Problemas Especificos

¢, Como influye el Diagnostico Organizacional en mejorar la Atencién al Cliente en la

en la Muebleria Pamela en el distrito de Surquillo afio 2014?

¢, Como influyen el Direccionamiento Estratégico en la Rentabilidad de la Muebleria

Pamela en el distrito Surquillo afio 20147

¢, Como influye la Formulacion Estratégica en lograr mejorar las técnicas de ventas

de la Muebleria Pamela en el distrito de Surquillo afio 20147



1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo General

Explicar la influencia del Plan Estratégico de Marketing en las ventas de la

Muebleria Pamela en el distrito de Surquillo afio 2014.

1.3.2. Objetivos especificos

e Determinar la influencia del Diagnostico Organizacional para mejorar
la Atencion al cliente en la la Muebleria Pamela en el distrito de
Surquillo afio 2014.

e Determinar la influencia del Direccionamiento Estratégico en la
Rentabilidad de la Muebleria Pamela en el distrito de Surquillo afio
2014.

e Determinar la influencia de la Formulacion Estratégica en las Técnicas

de Ventas de la Muebleria Pamela en el distrito de Surquillo afio 2014.

1.4. Justificacion de la Investigacion

En una época de globalizacién y de alta competitividad de productos o servicios, es
necesario prestar mucha atencion a las exigencias y expectativas del mercado, para
ello se hace importante pronosticar el éxito de las empresas mediante el uso de
técnicas y herramientas Utiles para lograr sus metas. Bajo esta perspectiva, cobra

importancia la Planeacion Estratégica de marketing como herramienta valiosa para



la toma de decisiones en la iniciacion, crecimiento y permanencia de un negocio en

el mercado.

Una organizacion requiere un Plan de Estratégico de Marketing como un proceso
continuo y sistematico donde el fin es lograr la basqueda de una o mas ventajas
traducidas en estrategias que permitan cumplir con los objetivos trazados, todo esto
en funcion de la mision y visién, asi como del entorno y de los recursos disponibles

de la empresa.

Esta investigacion busca que la Muebleria Pamela defina adecuadamente la
Planeacién Estratégica de Marketing para que puedan asi lograr el aumento en sus

ventas.

Este tipo de investigacion brindara respuestas a la mejor forma de posicionar el
producto en la mente del consumidor de parte de la empresa, por esta razén, el
presente plan relaciona la aplicaciébn de los conceptos y herramientas de la
planeacion y estrategias de Marketing, convenientes para lograr tomar decisiones
que permitan mejorar las ventas del producto en la Muebleria Pamela en el distrito

de Surquillo afio 2014.

1.5. Alcances de la Investigacion

1.5.1 Conceptual
Esta investigacion abarca dos conceptos fundamentales la Planeacion Estratégica

de Marketing y las Ventas de la Muebleria Pamela.



1.5.2 Espacial

La investigacion se llevara a cabo en el distrito de Surquillo.

1.5.3 Temporal

El desarrollo de este Plan Estratégico de Marketing y su influencia en la venta se

realizard tomando como referencia el afio 2014.

1.6. Limitaciones de la Investigacion

No se encuentra tesis con referencia a planes estratégicos enfocados a la
fabricacion de muebles, las personas encuestadas son reacias a rellenar la

informacion requerida.

1.7. Hipotesis (Opcional)

1.7.1. Hipotesis Principal o Central

La aplicacion de un Plan Estratégico de Marketing influye en las VENTAS en

Muebleria Pamela en el distrito de Surquillo afio 2014.

1.7.2. Hipotesis Especificas

e La aplicacion del Diagnostico Organizacional influye en mejorar
la Atencién al Cliente en la Muebleria Pamela en el distrito de

Surquillo afio 2014

e La aplicacion del Direccionamiento Estratégico influye en la

rentabilidad de la muebleria pamela distrito de surquillo afio 2014.
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1.8.

e La aplicacion de la Formulaciéon Estratégica influye en mejorar
las técnicas de ventas de la muebleria pamela distrito de surquillo

ano 2014

Sistemas de variables

Variable independiente: Planeacion Estratégica de Marketing

Indicadores: Diagnostico estratégico, Direccionamiento Estratégico,

Formulacion Estratégica.

Variable dependiente: Ventas

Indicadores: Satisfaccion del cliente, rentabilidad, técnicas de ventas.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Morales, Mariher. (2005, 9, 3). Marketing estratégico en PYMES Fabricantes de
Prendas de Vestir del estado Zulia. Revista de Ciencias Sociales (RCS), Xl, pp.485-

496.

El objetivo del presente articulo es analizar los componentes del marketing
estratégico en las pequefias y medianas empresas (PYMES) fabricantes de prendas
de vestir del estado Zulia. En el estudio se resalta como fundamento tedrico la
gestion del marketing sustentado en el proceso de planificacion estratégica, cuya
finalidad es evaluar el ambiente (interno y externo), definir la mision de la empresa,
diseflar sus objetivos, establecer las estrategias a largo plazo y seleccionar los
mercados. La investigacion es de caracter descriptivo, teniendo como principal
fuente de informacion un estudio de campo realizado en 27 PYMES del sector. Entre
los resultados de la investigacién destacan que las organizaciones analizadas
carecen de los principales lineamientos del proceso de planificacién estratégica,
ademas se evidencié que un 51,9% no elabora planes mercadol6gicos. Se concluye
que las empresas no reflejan una orientacion al mercado, pues se basan en la
ejecucion de tareas de comercializacion y ventas, sin estrategias de largo plazo
claramente definidas. Se observa el énfasis en la utilizacion de herramientas de
marketing tactico y operativo, dejando a un lado el marketing estratégico como

elemento clave que garantice el desarrollo de una ventaja competitiva.



Tesis, Autor: Carlos Manuel Cavani Grau, “El Consorcio, como alternativa asociativa
de Marketing para el desarrollo Sostenido de las pequefias y microempresas. Caso:
MPYMES metalmecéanica del parque industrial de villa el salvador Grau (2007) las
carencias de Marketing se evidencian en los resultados de sus encuestas ya que
indican que un 83% no existe participacion para la comercializacibn de sus
productos, por ello concluye que un modelo de Asociatividad permitira a las PYME

metalmecanicas de Villa el salvador afrontar sus propdésitos corporativos.

Departamento de Desarrollo Econémico Local y del Empleo de Alternativa, Estudio
Cuantitativo de la situacién Tecnoldgica, Comercial y Econémica de las Mypes de
Carpinteria  en Lima Metropolitana(2007) recuperado el 07/05/2014

http://www.clacso.org.ar/libreria_cm/archivos/pdf 628.pdf Propone trabajar

programas para el desarrollo de una oferta competitiva tomando en consideracion
productos que puedan tener una posicibn competitiva de acuerdo a las
caracteristicas técnicas y econdmicas, que les permitira desarrollar una linea de
productos, ademas menciona las caracteristicas que contemplan esta oferta

competitiva que son:

Disefo y desarrollo de productos

Mejora de las competencias técnicas

Desarrollo del mercado

Mejora de la gestion de la empresa


http://www.clacso.org.ar/libreria_cm/archivos/pdf_628.pdf

DESCO Centro de Estudios y Promocién del Desarrollo, “Desafios para la Mype de
Lima Sur’ (2010) recuperado el 07/05/2014

http://www.urbano.orqg.pe/downloads/documento/SUPLEMENTO DESAFIOS ELC

OMERCIO.pdf Desafios para las MYPE de Lima Sur, presenta un estudio sobre las

oportunidades de las MYPE al acceso a mercados internacionales, recomienda
mejorar su oferta a partir de adoptar mejores practicas en su proceso de fabricacion
y comercializacién, implementar protocolos de control de calidad en la fabricacion,
a nivel de la distribucion establecer plazos de entrega en funcion a tiempos de
fabricacion real y cumplirlos, mejorar la presentacion de sus productos y disefios a

las nuevas exigencias del mercado.

2.2 Bases Teoricas

2.2.1 PLANEACION ESTRATEGICA

Fred (2008) define que “la administracion estratégica se define como el arte y la
ciencia de formular, implementar y evaluar decisiones multifuncionales que le

permitan a una organizacioén logar sus objetivos”. (p.5)!

Lamb, Hair, & McDaniel,(2011) define La planeacion estratégica es el proceso

gerencial de crear y mantener un equilibrio entre los objetivos y los recursos de

1 (Fred, 2008, pag. 5)


http://www.urbano.org.pe/downloads/documento/SUPLEMENTO_DESAFIOS_ELCOMERCIO.pdf
http://www.urbano.org.pe/downloads/documento/SUPLEMENTO_DESAFIOS_ELCOMERCIO.pdf

la organizacién y las oportunidades del mercado en evolucién. La meta de la

planeacion estratégica es la rentabilidad y el crecimiento a largo plazo. 2(p.35)

En la planeacion debemos definir el proceso como ruta para lograr que nuestros
objetivos y mision se enlacen para dar como resultado la rentabilidad y por ende la

competitividad.

Segln Charles & Gareth(2009) El proceso de planeacion estratégica 3consta de

cinco pasos principales:

1. Seleccionar la mision y las principales metas corporativas.

2. Analizar el ambiente competitivo externo de la organizacién para identificar
las oportunidades y las amenazas.

3. Analizar el ambiente operativo interno de la organizacién para identificar las
fortalezas y las debilidades con que se cuenta.

4. Seleccionar las estrategias que conforman las fortalezas de la organizacion
y corregir las debilidades a fin de aprovechar las oportunidades externas y
detectar las amenazas externas.

Estas estrategias deben ser congruentes con la misién y con las metas
principales de la organizacién. Deben ser congruentes y constituir un modelo
de negocio viable.

5. Implantar las estrategias.

2 (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011)
3 (Charles & Gareth, 2009)
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MODELO DE
NEGOCIO

U

MISION,

VISION,
VALORES Y

METAS

ANALISIS U ANALISIS
EXTERNO ESTRATEGICA INTERNO

FODA

U

ESTRATEGIAS DE
FUNCIONES

ESTRATEGIAS
DE NEGOCIOS

ESTRATEGIAS
CORPORATIVA

I

IMPLEMENTACION

FIGURA 1. Formulacién de Estrategias

Fuente: Charles H. & Gareth J. (2009). Administracion Estratégica. México: Interamericana
Editores S.A.
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Misién, son declaraciones perdurables del propésito que distingue a una compafia
de otras similares. Una declaracion de la mision identifica el alcance que tiene las
operaciones de una empresa en términos del producto y del mercado. Una
declaracién clara de la mision describe los valores y las prioridades de la
organizacién. La declaracién de la mision traza a grandes rasgos la direccién que

habra que tomar la organizacion en el futuro.

Visién, expresa un futuro deseado, cuando los empleados y gerentes dan forma y
crean de manera conjunta las declaraciones de la vision y la mision de una empresa,
los documentos resultantes reflejan los conceptos personales que los gerentes y

empleados tienen en sus corazones y sus mentes a cerca de su propio futuro.

Los valores segun, Charles H. & Gareth J. (2009). “Establecen la forma en que los
administradores y empleados deben conducirse, cobmo deben hacer negocios y el
tipo de organizacién que deben construir a fin de ayudar a que la compafiia logre

su mision”. (p.14)

Metas, es preciso y medible que intenta alcanzar una empresa.

Objetivos, se definen como los resultados especificos que una organizacion busca
alcanzar al perseguir su mision basica. Los objetivos son esenciales para el éxito
de la organizacion porque sefalan la direccion, ayudan en la evaluacion, revelan las
prioridades y constituyen la base para que las actividades de planeacion,

organizacion, direccion y control resulten efectivas.

12



Andlisis externo, segun, Charles H. & Gareth J. (2009) “El propoésito fundamental
de este analisis es identificar las oportunidades y amenazas estratégicas que
existen en el ambiente operativo de la organizacién que pueden influir en la forma

en que se intente alcanzar la mision”. (p.16)

Andlisis interno, El propoésito es detectar las fortalezas y las debilidades de la

organizacion.

Analisis FODA, Su proposito central es identificar las estrategias para aprovechar
las oportunidades externas, contrarrestar las amenazas y proteger las fortalezas de

la empresa y minimizar las debilidades.

Charles H. & Gareth J. (2009). Las estrategias se dividen en cuatro categorias

principales:

e La estrategia de funciones, dirigida a mejorar la eficacia operacional de una
compafia en areas tales como manufactura, mercadotecnia, administracion
de material, desarrollo de producto y servicio al cliente.

e La estrategia de negocio, que comprende el tema competitivo general de la
empresa, la forma en que se posiciona en el mercado para ganar una ventaja
competitiva y las diferentes estrategias de posicionamiento que se pueden
utilizar en los diferentes entornos de la industria, por ejemplo, liderazgo en
costos, diferenciacion, enfoque en un nicho o segmento de la industria en

particular o alguna combinacion de éstas.

13



e La estrategia global, se refiere a la forma de expandir las operaciones fuera
del pais de origen a fin de crecer y prosperar en un mundo en el que la ventaja
competitiva se determina a nivel global.

e La estrategia corporativa, responde a las principales preguntas: ¢en qué
negocio 0 negocios se debe participar para maximizar la rentabilidad y
crecimiento de la utilidad a largo plazo de la organizacion y como se debe
introducir esta e incrementar su presencia en estos negocios para obtener

una ventaja competitiva?

Implantacién estratégica, segun, Charles H. & Gareth J. (2009)” La implantacion
estratégica incluye actuar en los niveles de funcion de negocios y corporativo a fin

de implantar un plan estratégico general en toda la organizacion. (p.19)

El circuito de retroalimentacion, menciona: Charles H. & Gareth J. (2009)’La
planeacion estratégica es constante: nunca termina. Una vez implantada la
estrategia, se debe supervisar su ejecucion para determinar el grado en que se
alcanzan las metas y objetivos estratégicos y en qué grado se crea y sostiene la

ventaja competitiva. (p.19)

La implantacién estratégica también implica el disefio de la estructura
organizacional, la cultura y sistemas de control a fin de poner en practica la

estrategia que se eligio.
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2.2.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING

PLAN DE MARKETING

La planeacién de marketing es la base de todas las estrategias y decisiones de

marketing.

Todos los elementos como lineas de productos, canales de distribucion,
comunicacion de marketing y fijacion de precios estan delineados en el plan de

marketing.

Lamb, et all. ( 2011) nos define que “el plan de marketing por escrito ofrece
actividades establecidas con claridad que ayudan a empleados y gerentes a

entender y trabajar hacia las metas comunes”. (p.36)

LA MATRIZ DE ANSOFF

Es una herramienta de marketing creada por Igor Ansoff y publicada por primera
vez en su articulo “Estrategias para la Diversificacion” en la Harvard Business

Review (1957)

En la siguiente parte veremos la matriz de Ansoff segun (sites.google.com, 2015)
‘la Matriz de Ansoff indica que cuando una empresa busca oportunidades de

crecimiento dispone de cuatro opciones basicas para lograrlo™:

4 (sites.google.com, 2015)
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Penetracién del mercado

Estrategia de crecimiento que consiste en aumentar la venta de productos
existentes a segmentos de mercado existentes, sin modificacion alguna de

productos.

Estrategias

Incrementando la frecuencia de uso del producto

e Incrementando la cantidad utilizada del producto

« Encontrando nuevas aplicaciones entre los actuales consumidores o

usuarios del producto

« Combinacién de estrategias de precios, promocion, ventas

e Mas recursos dedicados al personal de ventas

e Reduccién de precios

e Incremento de la actividad promocional

e Mejorar la calidad del producto/ servicio

Desarrollo del mercado

Estrategia de crecimiento empresarial que consiste en identifica y desarrollar

nuevos segmentos de mercado para productos existentes.
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Estrategias

Nuevos mercados geograficos

« Nuevas dimensiones del producto

« Nuevos empaques del producto

o Nuevos canales de distribucion

« Diferentes politicas de precios para atraer nuevos clientes o crear nuevos

segmentos

Estrategias de desarrollo de productos

Desarrollo de producto es el nombre dado a una estrategia del crecimiento donde
la meta del negocio es introducir nuevos productos en mercados existentes. Esta
estrategia puede requerir el desarrollo de nuevas capacidades y es necesario que
el negocio produzca nuevos productos o modifique los actuales para satisfacer

necesidades no cubiertas del mercado actual.

Estrategias

e Modificacibn o adaptacion de los productos actuales, con nuevas

caracteristicas o atributos

e Rejuvenecimiento de la linea de productos, restableciendo la competitividad

funcional o tecnoldgica
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o Extension de la mezcla de productos con nuevos productos

o Desarrollo de nuevos productos innovadores

« Creacion de diferentes niveles de calidad, para diferentes segmentos

e Adquisicion de una linea de productos comprando a un competidor

(integracién horizontal)

Racionalizacién de una mezcla de productos para mejorar la rentabilidad.

Estrategias de diversificacion

Estrategias de crecimiento que consiste en desarrollar nuevos productos y

desarrollar nuevos mercados.

Estrategias de diversificacion horizontal: consisten en agregar nuevos productos a
la linea de productos de la compafiia, los cuales no estan relacionados con los
productos ya existentes, sino que son disefiados para atraer a miembros de los

mercados meta de la compafiia.

Estrategia de integracion vertical: tiene lugar cuando la empresa de distribucion
comercial extiende su negocio hacia actividades mayoristas y de fabricacion,
pudiendo mejorar los precios y los servicios a sus clientes. En funciéon de la direccion
de la integracion se puede hablar de integracion hacia atras (el minorista se integra
con el mayorista o el fabricante) o integracion hacia delante (el mayorista se integra

con el minorista). Para el desarrollo de la estrategia de integracion se pueden seguir
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tres vias: la integracion corporativa, la integracién contractual y la integracion

administrada.

Estrategias de diversificacion concéntrica: introducen nuevos productos que tienen

semejanzas tecnoldgicas o de mercadotecnia con los productos ya existentes y

estan disefiados para atraer nuevos segmentos de mercado.

PRODUCTOS

ACTUALES

NUEVOS

ACTUALES MERCADOS

PENETRACION DE DESARROLLO DE NUEVOS

PRODUCTOS

MERCADOS

NUEVOS

DESARROLLO DE
NUEVOS MERCADOS

DIVERSIFICACION

FIGURA 2. Matriz de Ansoff

Fuente: recuperado el 10/09/2015 a 10:45
https://sites.google.com/site/competenciaestrateqgia/estrategias-de-crecimiento---ansoff/estrateqgias-

pm

de-diversificacion
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PLAN DE MARKETING

La planeacién de marketing es la base de todas las estrategias y decisiones de

marketing.

Todos los elementos como lineas de productos, canales de distribucion,
comunicaciéon de marketing y fijacion de precios estan delineados en el plan de

marketing.

Lamb, C. et al. (2011) “El plan de marketing por escrito ofrece actividades
establecidas con claridad que ayudan a empleados y gerentes a entender y trabajar

hacia las metas comunes”. (p.36)

REDACCION DEL PLAN DE MARKETING

La creacion e implementacion de un plan de marketing completo permite a la
organizacion lograr los objetivos de marketing y tener éxito. Sin embargo, este plan
s6lo estd bueno como la informacion que contiene, asi como el esfuerzo, la
creatividad y el pensamiento invertidos en su creacion. Tener un buen sistema de
informacion de marketing. Es importante en la creacion y seleccién de las

estrategias de marketing. (p.36) Lamb

Es el proceso de crear y entregar valor para satisfacer las necesidades de un

mercado objetivo por un beneficio.
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2.2.3 VENTA

Santos (2015) Una entrega de dinero para recibir a cambio, un producto o servicio.

Vender consiste en el acto de convencer a una persona respecto a las bondades,

cualidades, caracteristicas y beneficios de un producto o servicio, de forma tal que

esa persona acceda a realizar voluntariamente, la entrega de una determinada

cantidad de dinero con el propésito de lograr la posesion, uso o consumo de dicho

producto.

Secuencia basica del proceso de venta

Preparacion: conocimiento sobre los productos y servicios, los clientes, los
mercados, etc. Que debe adquirir el vendedor antes de iniciar la venta. No
se puede vender bien lo que no se conoce bien.

Necesidades: determinar las necesidades o deseos que el cliente quiere
satisfacer: ¢Qué es realidad lo que procura el cliente? Los clientes solo
compran lo que necesitan o desean

Presentacion: exposicion de las caracteristicas ventajas y beneficios del
producto o servicio: ¢, Qué hace, como lo hace y que beneficios aporta su uso,
posesién o0 consumo? Solo argumentos sélidos légicos y comprobables
lograran convencer a los clientes.

Convencimiento: aceptacion por parte del cliente de los argumentos
expuestos por el vendedor, no solo respecto al producto o servicio en si, Sino
también a las condiciones comerciales de la compra (precio, forma de pago

y tiempo de entrega).
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e Cierre: conclusién del proceso, acto de compra: entrega del dinero, firma del

pedido o contrato, etc.

Técnicas de ventas

“El vendedor puede disefiar una presentacion de ventas que atraiga la atencion del
candidato. El vendedor tratara de conservar este interés al tiempo que fomenta el
deseo del producto y, en el momento adecuado, tratara de estimular una accion
para cerrar la venta. Este método, llamada AIDA (iniciales de las palabras Atencion,

Interés, Deseo y Accidn) se aplica en muchas organizaciones.”

Stanton William, Etzel Michael y Walker Bruce. 2007. Pag. 539.

Para que los vendedores puedan contar la historia del producto que ofrecen,
necesitan conocer y utilizar adecuadamente un conjunto de técnicas de ventas que
le permitan presentar su producto mediante un proceso de suave fluidez para de

esa manera, Iograr una venta exitosa.

2.3 Marco Conceptual

Mype

La Micro y Pequefia Empresa es la unidad econdmica constituida por una persona
natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion o gestion empresarial
contemplada en la legislacion vigente, que tiene como objeto desarrollar actividades

de extraccién, transformacion, produccion, comercializacién de bienes o prestacion
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de servicios. (Ley de Promocion y Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa.

Ley 28015)

La Planeacioén

Es la prevision de escenarios futuros y la determinacién de los resultados que se
pretenden obtener, mediante el analisis del entorno para minimizar riesgos, con la
finalidad de optimizar los recursos y definir las estrategias que se requieren para
lograr el proposito de la organizacién con una mayor probabilidad de éxito. (Minch,

2011, p.11)

Planes a corto plazo

Minch (2011, p.12) menciona: “Cuando se determinan para realizarse en un

término menor o igual a un afo”

Planes a Mediano plazo

Munch (2011, p.12) menciona: “Son planes que abarcan un periodo de uno a tres

anos.

Planeacion estratégica

Define los lineamientos generales de la planeacion de las empresas, la realizan los
altos directivos para establecer los planes generales; generalmente es a mediano y
a largo plazos, y abarca a toda la empresa. Su proposito consiste en determinar el

rumbo de la organizacion, asi como la obtencion, el uso y la disposicion de los
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medios necesarios para alcanzar la vision y la misién de la organizacion. (Minch,

2011, p.13)

Planes Tacticos

Munch (2011, p.13) menciona: “Se refiere a planes mas especificos, que elaboran
a cada uno de los departamentos o areas de la empresa y que subordinan a los

planes estratégicos.”

Diagnostico Organizacional

Proceso analitico que permite conocer la situacion real de la organizacion en un
momento dado para descubrir problemas y areas de oportunidad, con el fin de

corregir los primeros y aprovechar las segundas.

Direccionamiento Estratégico

Instrumento metodoldgico por el cual establecemos los logros esperados y los
indicadores para controlar, identificamos los procesos criticos dentro de la gestion,
los enfoques, y demas areas importantes que tengan concordancia con la mision,

la vision, y los objetivos establecidos.

Formulacién Estratégica

La formulacion de la estrategia se refiere a las diferentes opciones o alternativas
estratégicas de que se disponen en base a dar respuesta a las numerosas presiones

e influencias identificadas en el Diagnostico Organizacional.
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Marketing

Es un proceso que involucra técnicas con el fin de mejorar la comercializacion de

productos y/o servicios para superar las expectativas de los consumidores.

Plan De Marketing

El Plan de Marketing es un documento de trabajo donde se pueden definir los
escenarios en que se (Minch, Reimp.2011)va a desarrollar un negocio y los

objetivos especificos.

Estrategias

Conjunto de acciones que se llevan a cabo para lograr un fin.

Politicas

Munch (2011, p.45) “Son guias para orientar la accion; son criterios lineamientos
generales que hay que observar en la toma de decisiones sobre problemas que se

repiten una y otra vez dentro de una organizacion”.

Necesidad

Son requerimientos humanos basicos tales como: aire alimento, agua, vestido y

refugio.
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Deseo

Kotler Phillip (2000, p.6) “Los deseos son las formas que adoptan las necesidades
humanas una vez determinadas por la cultura y por la personalidad del individuo.
Cuando los deseos vienen acompafiados por una capacidad de adquisiciéon

concreta se convierten en demandas.”

Demanda

Kotler y Keller (2012). Son deseos de un producto especifico respaldadas por la

capacidad de pago. (p.10)

Competencia

Kotler y Keller (2012). Incluye todas las ofertas rivales y potenciales, asi como los

sustitutos que un comprador pudiera considerar. (p. 11)

Satisfaccion

Kotler y Keller (2012). Refleja el juicio que una persona se hace del rendimiento

percibido de un producto en relacion con las expectativas. (p. 11)

Producto

Es una opcion elegible, viable y repetible que la oferta pone a disposicion de la
demanda, para satisfacer una necesidad o atender un deseo a través de su uso o

consumo.
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Producto

Es todo aquello que la empresa elabora para ofrecer al mercado y satisfacer una

determinada demanda.

Precio

Cantidad determinada del producto.

Promocién

Es una herramienta comercial para empujar el producto hacia el cliente.

Intercambio

Es el acto de obtener de alguien un producto que se desea ofreciendo algo a
cambio. El intercambio se describe como un proceso de generacion de valor, es
decir, cuando ambas partes quedan en mejor situacién de la que se encontraban

antes de llevarlo a cabo.

Mercado

Un mercado esta formado por todos los clientes potenciales que comparten una
necesidad o deseo especifico y que podrian estar dispuestos a participar de un

intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo.

Competidores

Son empresas que satisfacen la misma necesidad de los consumidores.
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Es una herramienta comercial para empujar el producto hacia el cliente

Ventas

Es un conjunto de actividades disefiadas para promover la compra del producto o
servicio, por ello requiere la implementacién de diferentes actividades para poder

satisfacer de forma efectiva las necesidades y deseos de los consumidores.

Técnicas de Ventas

Permite establecer una comunicacion directa con el consumidor brindandole la
informacion necesaria del producto, ademas de generar relaciones personales a

largo plazo.

Rentabilidad

Relacion existente entre los beneficios que proporcionan una determinada

operacion y la inversion que se hizo.

Atencioén al Cliente

Servicio que proporciona una empresa al comercializar su producto.

Oportunidades

Son eventos o circunstancias que se espera que ocurran o pueden inducirse a que
ocurran en el mundo exterior y que podrian tener un impacto positivo en el futuro de
la empresa, son aquellos hechos o situaciones que la organizacion debe ser capaz
de aprovechar y obtener ventajas y beneficios.
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Amenazas

Son eventos o circunstancias que pueden ocurrir en el mundo exterior y que
pudieran tener un impacto negativo en el futuro de la empresa, tienden a aparecer
en las mismas categorias que las oportunidades, son aquellos riesgos y situaciones
externas que estan presentes en el entorno y que puede perjudicar a la empresa tal
como la aparicién de un nuevo competidor o el cambio del gusto o necesidades de

los clientes.

Fortalezas

Se puede decir que es la parte positiva de la organizacién de caracter interno, asi
como aquello productos y servicios que directamente sea realizado por la
organizacion y produzca una ventaja competitiva para ella frente a sus

competidores.

Debilidades

Las debilidades son aquellos recursos y situaciones que representan una

desventaja y un obstaculo para el desarrollo y para alcanzar sus objetivos y mision.
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CAPITULO Ill: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Tipo y Nivel de Investigacion

3.1.1 Tipo de Investigacion

Aplicada, porgue se investiga parte de los fendmenos del mundo para conocerlo y

poderlo controlar.

3.1.2 Nivel de Investigacion

La investigacion a realizar sera a nivel:

Descriptiva. - comprende la descripcion andlisis e interpretacién de la naturaleza
actual, busca los problemas de las ventas y las actitudes de los consumidores que

adquieren el producto.

Explicativa, en el estudio intervendra la investigacion explicativa en la aclaracion
del planteamiento del problema que trata de ¢Cudl sera el mejoramiento en las
ventas en la Muebleria Pamela? en cuanto a la falta de implementar la Planeacion
Estratégica de Marketing y su contextualizacion por lo tanto es parte de este

proceso.

3.2 Método y Disefio de la Investigacion

3.2.1 Método de la Investigacion

Cualitativo con analisis inductivo explicativo
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3.2.2 Disefio de la Investigacion

El disefio de Investigacion serd No experimental, ya que lo que se busca es explicar

la relacién de estas dos variables.

3.3 Técnicas, Instrumentos y Fuentes de Recoleccién de Datos

3.3.1 Poblacién / Muestra

Universo: Muebleria Pamela

Poblacién: 2502

Célculo de la Muestra con Poblacién Finita:

- Z2xPxQxN
e} (N=-1)+22xPx(Q

n

En donde:

2= nivel de confianza (correspondiente con tabla de valores de Z)

p= Porcentaje de la poblacién que tiene el atribute deseado

q= Porcentaje de la poblacion que no tiene el atributo deseado =1-p
Nota: cuandoe no hay indicacion de la peblacion que posee o nd
el atributo, se asume 50% para p y 50% para g

N= Tamafio del universo (Se conoce puesto que es finito)

a= Error de estimacion maximo aceptado

n= Tamafio de la muestra
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Reemplazando valores tenemos:

Z=1.96
P=50%
Q= 50%
N= 2502
e=10%

Luego: no =92

Entonces, se relevara informacién de 92 clientes que aceptaron gustosos en

colaborar.

3.3.2 Técnicas
La Observacioén

Es un procedimiento del conocimiento empirico. Es la forma en que nuestros
sentidos aprecian el mundo objetivo y la realidad. Debe servir para lograr resultados
de los objetivos planteados en la investigacion; debe tener fundamentacion
cientifica, planificacion y sistematizacion, es decir, hay que planificar lo que va a

observar y mediante hip6tesis, predecir sus resultados.

Los tipos de observacion a aplicar en la investigacion seran la directa, pues existe
una relacion entre el sujeto y el objeto de la investigacion; de campo, pues se realiza
en el lugar de los hechos y se observan y captan los fendmenos tal como se

presentan.
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La Encuesta

Es una de las técnicas mas utilizadas para recopilar informacién primaria y tal vez
la mas facil de aplicar. Brinda mucha informacién de cualquier universo en corto
tiempo. Consiste en formular una serie de preguntas referentes a un tema. Se lo

realiza como una forma de sondear la opinion publica respecto a un tema.

En todos los casos es necesario elaborar un cuestionario de preguntas precisas y
claras de acuerdo al asunto que se va a investigar y los objetivos que persigue la

encuesta.

3.3.3 Instrumentos de Recoleccidn de Datos

La encuesta y se procesara a través del programa Excel, también a través de la

observacion.

3.3.4 Validez y confiabilidad del instrumento

Validez: Para el desarrollo del proceso de Validacion se solicitd apoyo a dos
docentes de la carrera de Administracion de la universidad Nacional Tecnolédgica
del cono sur de Lima, ademas la validez a través de contenido teérico y estudios

antecedentes.

Confiabilidad: Para calcular la muestra se tuvo un margen de error de 0.10; por lo

tanto, si es confiable el instrumento aplicado.
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3.3.5 Fuentes de Recoleccion de Datos

Se levanta la informacion a través de encuestas a los clientes de la Muebleria
Pamela, por medio del instrumento elaborado, la encuesta para saber la percepcion
gue tiene con respecto a la empresa, ademas tendremos elementos tedricos con

respecto a nuestras variables.
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CAPITULO IV: PRESENTACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE

RESULTADOS

4.1 Andlisis de los Resultados

A partir de la informacion de la encuesta dirigida a los clientes, procedemos a
tabular, los datos recogidos, analizarlos e interpretarlos, para determinar las
preferencias y necesidades, dando como resultado un interesante estudio sobre

preferencias percepciones de clientes.

Los graficos y tablas a continuacion reflejan el estudio realizado.

Pregunta 1: ¢ Como califica la publicidad de la muebleria Pamela?

Gréafico N° 1: Publicidad

PUBLICIDAD

B BUENA B REGULAR H MALA

FIGURA 3. Grafico N° 1 Publicidad
Elaboracién propia
Fuente: Encuesta
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Tabla N° 1: Publicidad

Publicidad Encuestados %
Buena 25 27%
Regular 45 49%
Mala 22 24%
Total 92 100%

Elaboracién propia
Fuente: Encuesta

Andlisis e Interpretacion

El 48% de los encuestados menciona que la publicidad de Muebleria Pamela es

regular, dando como conclusion que su publicidad no es muy atrayentes.

Pregunta 2: La atencion por parte del vendedor al adquirir un producto es:

Grafico N° 2: Servicio

SERVICIO

B BUENA
B REGULAR
= MALA

FIGURA 4. Grafico N° 2 Servicio
Elaboracién propia
Fuente: Encuesta
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Tabla N° 2: Servicio

Servicio | Encuestados %
Buena 21 23%
Regular 48 52%
Mala 23 25%
Total 92 100%

Elaboracién propia
Fuente: Encuesta

Andlisis e Interpretaciéon

El 52% de los encuestados menciona que la atencién es regular, por lo tanto, se

deduce que, si se encuentra satisfecho, pero no supera las expectativas que tiene

una persona al momento de la compra.
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Pregunta 3: Recibe descuentos y/o promociones por parte de la empresa:

Gréafico N° 3: Ofertay Promociones

DESCUENTOS Y/O
PROMOCIONES

B NUNCA
W A VECES
m SIEMPRE

FIGURA 5. Gréfico N° 3 Ofertay Promociones
Elaboracién propia
Fuente: Encuesta

Tabla N° 3: Ofertay Promociones

Prc())frir(;ii)(gn Encuestados | %
Nunca 44 28%
A veces 31 34%
Siempre 17 8%
Total 92 100%

Elaboracion propia
Fuente: Encuesta
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Andlisis e Interpretacion

El 47% de los encuestados menciona que no nunca recibe descuentos ni
promociones por parte de la Muebleria Pamela, por lo tanto, se concluye que las

personas rara vez volveran a comprar o recomendar el lugar.

Pregunta 4: El vendedor absuelva sus dudas y le brinda la informacién

precisa:

Grafico N° 4: Informacién al Cliente

INFORMACION AL CLIENTE

B NUNCA WAVECES mSIEMPRE

FIGURA 6. Grafico N° 4 Informacion al Cliente
Elaboracién propia
Fuente: Encuesta
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Tabla N° 4: Informacién al Cliente

|nf§rrri::§lién Encuestados %
Nunca 45 29%
A veces 27 59%
Siempre 20 59%
Total 92 100%

Elaboracion propia
Fuente: Encuesta

Andlisis e Interpretacion

El 48% de los encuestados menciona que nunca absuelve sus dudas por lo tanto

se concluye que la fuerza de venta es limitado el conocimiento sobre el producto

dando como resultado clientes confusos que no saben lo que realmente le estan

vendiendo.
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Pregunta 5: Los precios que le ofrece la empresa son:

Grafico N° 5: Precio

Precio

M ALTO & NORMAL uBAJO

FIGURA 7. Grafico N° 5 Precio
Elaboracién propia
Fuente: Encuesta

Tabla N° 5: Precio

Precio Encuestados %
Alto 12 14%

Normal 63 68%
Bajo 17 18%
Total 92 100%

Elaboracion propia
Fuente: Encuesta



Andlisis e Interpretacién

El 66% de los encuestados estan conforme con el precio que maneja la muebleria,

ademas que el precio de la muebleria se maneja en promedio con el mercado.

Pregunta 6: ¢Por qué medio de propaganda le gustaria enterarse acerca de

nuestros Productos?

Gréafico N° 6: Medio de Propaganda

MEDIO DE PROPAGANDA

0% 2%

16% M FOLLETOS

m PERIODICOS

= FACEBOOK
CORREO

m OTROS

FIGURA 8. Grafico N° 6 Medio de Propaganda
Elaboracién propia
Fuente: Encuesta
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Tabla N° 6: Medio de Propaganda

Propaganda | Encuestados %
Folletos 2 2%
Periddicos 7 8%
Facebook 68 74%
Correo 15 16%
Otros 0 0%
Total 92 100%

Elaboracién propia
Fuente: Encuesta

Andlisis e Interpretacion

El 73% menciona que desea recibir propagandas a través del Facebook, entones

se concluye que la empresa debe manejar las redes sociales para poder llegar a

mas personas y asi logra que la Muebleria Pamela sea mas conocida.
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Pregunta 7: Al momento de adquirir un producto es importante para Usted:

Grafico N° 7: Aspectos de un Producto

Aspectos de un Producto

u CALIDAD

m PRECIO

= GARANTIA
SERVICIO

FIGURA 9. Grafico N° 7 Aspectos de un Producto
Elaboracién propia
Fuente: Encuesta

Tabla N° 7: Aspectos de un Producto

Aspectos Encuestados %
Calidad 36 39%
Precio 12 13%
Garantia 15 16%
Servicio 29 32%
Total 92 100%

Elaboracién propia
Fuente: Encuesta



Andlisis e Interpretacién

El 38% de los encuestados tiene presente que al momento de compra busca
calidad, pero debemos tener presente que un 31% desea un buen servicio por lo
tanto la empresa debe enfocar en fortalecer la calidad de su producto, asi como el

servicio que es parte del producto.

4.2 Discusioén de los Resultados

Segun los resultados los clientes prefieren un mayor conocimiento del producto por
parte del vendedor ademas que desean conocer que novedades tiene la muebleria
y a través de las redes sociales, por lo tanto, la empresa para poder lograr aumentar
sus ventas debe realizar una estrategia de penetracion de mercado que segun lo
indica la matriz de Ansoff consiste en la propagacion del producto a través de

medios publicitarios el cual encaja segun los resultados de la encuesta.
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CONCLUSIONES

La Formulacién de un Plan Estratégico influye en las ventas de la muebleria
Pamela, ya que al no tener un plan para poder tomar decisiones acerca de
que estrategias deberian ejecutar para aumentar las ventas, trae consigo que
no haya un aumento en las ventas de los muebles.

El Diagnostico Organizacional influye en mejorar la Atencion al cliente en la
Muebleria Pamela porque la encuesta arrojo que existen clientes
insatisfechos por la atencion brindada por parte de la empresa.

El Direccionamiento Estratégico influye en la rentabilidad porque en la
investigacion demostré que los clientes les atraen mas la publicidad,
promocién para tener mas opciones de compra.

La Formulacion Estratégica influye en las técnicas de Ventas de la Muebleria
Pamela porgue en las encuestas se demostré que los clientes perciben un
gran desconocimiento por parte del vendedor con respecto al producto dando

como resultado que no absuelve las dudas de la misma.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda la formulaciéon de un Plan estratégico para que la empresa
sea mas productiva, ademas le permitira tomar decisiones importantes para
apoyar mejor los objetivos establecidos, también se lograra la comprension
y el compromiso de los empleados para alcanzar conjuntamente los objetivos
y la visién que persigue la empresa.

Desarrollar el Diagnostico Organizacional para identificar los puntos débiles
en la atencién al cliente en la Muebleria Pamela y asi mejorar la perspectiva
gue tiene ellos hacia la empresa.

Plasmar el Direccionamiento Estratégico de la empresa para que el
colaborador se sienta identificado con el fin de brindar las mejores técnicas
de ventas de la muebleria pamela, capacitando al vendedor con respecto al
trato y conocimiento sobre el producto que vende.

Efectuar la Formulacién estratégica de marketing enfocados en el marketing

mix, principalmente en promocién para llamar mas la atencion del puablico
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ANEXOS

UNIVERSIDAD NACIONAL TECNOLOGICA DE LIMA SUR

La encuesta aplicada es para medir el servicio, publicidad, técnicas de ventas en referencia
a la muebleria pamela ubicada en surquillo dentro del C.C. Plaza Hogar, agradecemos su
colaboracion llenando la siguiente encuesta, la informacion que suministre sera muy
confidencial

1.- ¢Cémo califica la publicidad de la muebleria Pamela?

Buena I:I Regular I:I Mala I:I

2.- La atencion por parte del vendedor al adquirir un producto es:

Buena I:I Regular I:I Mala I:I

3.-Recibe descuentos y promociones por parte de la empresa:

Nunca I:I A veces I:I Siempre I:I

4.- El vendedor absuelva sus dudas y le brinda la informacidn precisa:

Nunca I:I A veces I:I Siempre I:I

5-Los precios que le ofrece la empresa son:

Alto I:I Normal I:I Bajo I:I

6.- ¢Por qué medio de propaganda le gustaria enterarse acerca de nuestros Productos?

Folletos |:| Periddicos |:| Facebook |:| Correo |:|

7.-Al momento de adquirir un producto es importante para Usted:

Calidad I:I Precio I:I Garantia I:I Servicio I:I
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ENTREVISTA AL GERENTE DE LA MUEBLERIA PAMELA

1. ¢Cuenta con una misién su empresa?

Respuesta: si

2. ¢cuenta con una vision su empresa?

Respuesta: No

3. ¢Tiene objetivos definidos en su empresa?

Respuesta: No

4. ¢Toma en cuenta la parte externa a su empresa?

Respuesta: No

5. ¢Analiza la parte interna de su empresa?

Respuesta: Si

6. ¢Crea estrategias para aumentar sus ventas?

Respuesta: No
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MARCO DE REFERENCIA

Resefa Historica Muebleria Pamela

La Mype Muebleria Pamela inicio sus actividades el once de febrero del dos mil

cuatro, en el distrito de Villa Maria en Tablada Lurin, donde se encuentra su zona

productiva, de ahi comercializaba sus muebles enfocados:

Mobiliario para oficina:

Escritorios

Sillas

Mdédulo de computo

Armarios

Estos mobiliarios son hechos de Nordex

e Estantes de Cocina
e Reposteros

e Estantes

Estos lo fabrican hechos de melamine.

Ademas, no cuenta con una mision, vision y objetivos definidos, también muestran

un nivel bajo de aplicacion de Marketing, por lo tanto, se definira su plan marketing

y la estrategia a emplearse para lograr mejorar las ventas de la Muebleria Pamela.
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VARIABLE INDEPENDIENTE: PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

CONCEPTUALIZACION

DIMENSIONES

INDICADORES

ITEM

PLAN ESTRATEGICO DE
MARKETING

El marketing estratégico busca
conocer las necesidades actuales
y futuras de los clientes, localizar
nuevos nichos de mercado,
identificar segmentos de mercado
potenciales, valorar el potencial e
interés de esos mercados, orientar
a la empresa en busca de esas
oportunidades y disefiar un plan
de actuacion que consiga los
objetivos buscados.

Diagnostico
Organizacional

Direccionamiento
Estratégico

Formulacioén
Estratégica

Andlisis interno y
externo

Declaracion de la
Misioén, Vision,
objetivos y metas

Estrategias de
Marketing

IDENTIFICAR LAS FORTALEZAS,
DEBILIDADES, AMENAZAS Y
OPORTUNIDADES

FORMULACION DE LA MISION
VISION, OBJETIVOS Y METAS
DE LA EMPRESA

EFECTIVIDAD DE LAS
ESTRATEGIAS DE MARKETING
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VARIABLE DEPENDIENTE: VENTAS

CONCEPTUALIZACION DIMENSIONES INDICADORES ITEM

Nivel de BUENO, REGULAR, MALO

L, . satisfaccion
Atencion al cliente

VENTAS
- REGISTRO DE VENTAS 2014
" " . Rentabilidad
venta" es la transferencia de algo Ingresos ventas
(Un producto, servicio, idea u otro) a anuales

un comprador mediante el pago de Técnicas de ventas CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO Y
un precio convenido. Informacion al SEGUIMIENTO AL CLIENTE
cliente
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MATRIZ DE CONSISTENCIA DEL TRABAJO DE SUFICIENCIA PROFESIONAL

PAMELA EN EL DISTRITO DE SURQUILLO ANO 2014”

TEMA: “INFLUENCIA DE LA PLANEACION ESTRATEGICA DE MARKETING EN LAS VENTAS DE LA MUEBLERIA

Problema de Investigacion

Objetivos de la Investigacion

Hipétesis de la
Investigacion

Variables

Metodologia

1.General. -

¢De qué modo la planeacién
estratégica de marketing
influye en las ventas de la

muebleria pamela distrito de

surquillo afio 2014?

2.Especificos:

2.1. ¢como influye el Diagnostico
Organizacional en mejorar la
atencion al cliente en la venta de la
muebleria pamela distrito de

surquillo afio 2014?

1.General. -

Explicar la Influencia del
plan estratégico de
marketing en las ventas
en la muebleria pamela
distrito de surquillo afio
2014.

2.Especificos:

21 Determinar la
influencia del Diagnéstico
Organizacional en Mejorar
la Atencion al cliente en la
muebleria pamela distrito

de surquillo afio 2014.

1.Principal. -

La aplicacion de la
planeacion estratégica
de marketing influye
en las ventas en la
muebleria pamela
distrito de surquillo
afio 2014.

2. especificas

2.1 La aplicacién de la del
Diagnostico

Organizacional influye en
Mejorar la Atencién al
cliente de la muebleria
pamela distrito de surquillo

afio 2014.

X: Planeacion Estratégica de

Marketing (Variable
independiente)
Y: Ventas (Variable

Dependiente)

Sistematizacion:

DIMENSIONES:
VARIABLE X

. DIAGNOSTICO
ORGANIZACIONAL

. DIRECCIONAMIENTO
ESTRATEGICO

. FORMULACION
ESTRATEGICA

DIMENSIONES:

Tipo de Investigacion:

APLICADA: Porque se investiga
parte de los fendbmenos del mundo
para conocerlo y poderlo controlar.

Nivel de Investigacién:

Sera de nivel descriptivo y

explicativo

MUESTRA

La muestra estara conformada por
los clientes de la muebleria pamela
que son 92.

Técnicas e instrumentos de
recopilacion de datos:

TECNICAS

Encuestas. - Se aplicara a los
clientes de la muebleria pamela
con el fin de recabar informacién
sobre la investigacion.
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2.2 scomo influye el
Direccionamiento Estratégico en la
rentabilidad de la muebleria
pamela distrito de surquillo afio

2014?

2.3. ¢como influye la Formulacion
Estratégica para lograr Mejorar las
Técnicas de Ventas de la
muebleria pamela distrito de

surquillo afio 2014?

2.2 Determinar la influencia

del Direccionamiento
Estratégico en la
rentabilidad de la

“asociacién de industriales
en la muebleria pamela
distrito de surquillo afio
2014.

2.3 Determinar la influencia
de la Formulacién
Estratégica en las Técnicas
de Ventas de la Muebleria
Pamela en el distrito de

Surquillo afio 2014.

2.2 La aplicacion del
Direccionamiento

Estratégico influye en la
rentabilidad de la
muebleria pamela distrito

de surquillo afio 2014.

2.3 La aplicacion de la
Formulacion  Estratégica
influye en Mejorar las
Técnicas de Ventas de la
muebleria pamela distrito

de surquillo afio 2014.

. IDENTIFICAR LAS
FORTALEZAS,
DEBILIDADES,
AMENAZAS Y
OPORTUNIDADES4P
(PRODUCTO, PRECIO,
PROMOCION, PLAZA)

. FORMULACION DE LA
MISION VISION,
OJETIVOS Y METAS
DE LA EMPRESA

. EFECTIVIDAD DE LAS
ESTRATEGIAS DE
MARKETING

VARIABLE Y
CATEGORIA:

e ATENCION AL
CLIENTE
. RENTABILIDAD

e TECNICAS DE

VENTAS
INDICADORES:
. NIVEL DE

SATISFACCION

. INGRESOS DE
VENTAS ANUALES

. CLIENTES

Para el procesamiento de datos se
usara la siguiente técnica:

Proceso computarizado con Excel.
- Para determinar diversos
célculos matematicos y
estadisticos de utilidad para la
investigacion.

INSTRUMENTOS

Cuestionario de encuesta. - Este
instrumento se aplicara para llevar
a cabo la encuesta.

ANALISIS E INTERPRETACION
DE RESULTADOS: Los hallazgos
se organizardn y presentaran
gréficos y detalles narrativos
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Sugerenciade Plan Estratégico de Marketing de la Muebleria Pamela

en el distrito de Surquillo

Misién

Somos fabricantes de muebles, brindamos las mejores soluciones de
mobiliarios y disefio de muebles de excelente calidad y comodidad,

contando con personal competente y comprometido hacia el servicio,

garantizando durabilidad e innovacién en nuestros productos.

Vision:

Ser lider a nivel Nacional en la fabricacion y comercializacion de
mobiliarios y muebles, ofreciendo productos de calidad e innovacion,

reconocidos por nuestra experiencia, a través de un personal capacitado

y brindando siempre el mejor servicio.

Valores Corporativos:

e Trabajo en Equipo
¢ Responsabilidad
e Aprendizaje

e Superacion

FODA DE MUEBLERIA PAMELA

FORTALEZAS

e La experiencia en la produccion de muebles
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e Producto de calidad y variedad

e Contar con Local propio

e Maquinas propias

e Ubicacion cerca a la playa de estacionamiento

e Proveedores confiables

e Comercializacion directa

DEBILIDADES

e Bajo conocimiento del producto por parte de los vendedores

e Baja publicidad

e Alta rotaciéon del personal de ventas

e Poco conocimiento del internet

OPORTUNIDADES

e Aprovechar la Zona comercial

e Afluencia de publico

e Incremento de demanda de muebles

e Apertura de nuevo local en otros distritos o zonas comerciales
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AMENAZAS

e Falta de Normas que aseguren la provision continla de materia

prima.
e Crisis econdémica
e Empresas del mismo rubro cerca del centro comercial
Estrategia enfocada al Marketing Mix
Producto

Muebleria Pamela fabrica mobiliarios para oficinas y repisas de cocina
hechas de Nordex, caoba, cedro, su beneficio es dar productos de

calidad.
Objetivo:

Brindar al cliente un producto de calidad que satisfaga las necesidades

de cada uno de ellos.

ESTRATEGIA ACTIVIDAD

Ofrecer garantias por un periodo de 3

. meses por las compras de los muebles.
Garantia en el producto

Precio

Muebleria Pamela ofertara al mercado de muebles precios competitivos
gue satisfagan las necesidades de los clientes, dando descuentos por las

compras que realizan.
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Objetivo:

Satisfacer las necesidades de nuestros clientes, ofreciendo descuentos

teniendo en cuenta el coste final del producto.

ESTRATEGIA ACTIVIDAD

Descuentos por compras | Realizar descuentos por compras
frecuentes. superiores a S/. 3,500

Promocion:

Muebleria Pamela no ha utilizado herramientas de marketing debido a su

poco conocimiento, lo que ha ocasionado la disminucién de su venta.

Objetivo:

Determinar herramientas publicitarias que lleguen de forma efectiva a los

clientes.

ESTRATEGIA ACTIVIDAD

Reestructurar la publicidad Creacion de pagina en Facebook, como

: creacion de una pagina web.
online

Implementar materiales | Decorar el stand de venta con un panel
publicitarios en el local de | pequefio con el nombre de la empresa.
venta.
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Plaza

Muebleria Pamela cuenta con dos stands en el centro comercial plaza

Hogar, la venta es directa sin intermediarios.

Se debe tomar en cuenta que el vendedor debe estar bien preparado ya
gue depende de las técnicas de ventas que utiliza para lograr el cierre de

venta.

Objetivo:

Determinar las técnicas de ventas que logren una mejor expectativa del

producto hacia el cliente.

ESTRATEGIA ACTIVIDAD
Mejorar la fuerza de venta Capacitar a los vendedores
Trimestralmente.
Atencion personalizada Trato especializado a los clientes.

Control de Estrategias:

e Se realizaran sondeos entre los vendedores para medir el grado

de conocimiento del producto y la atencién al cliente.

e Revision periodica de las ventas y sus incrementos.

e Preguntar a los clientes si han visto la publicidad online.
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