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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion, es un suefo personal hecho realidad, se ha
desarrollado a lo largo de cuatro capitulos estructurados de la siguiente forma:

Capitulo [:

Se desarrollé el planteamiento del problema, la formulacion problemas general y
especifico, y objetivos general y especifico, ademas se procedid a justificar la realizacion del
trabajo, se formularon las hipdtesis correspondientes, asi como también se describi6 la
variable del trabajo.

Capitulo Il

Se exponen los estudios que antecedieron a este trabajo, se desarrollan las bases

tedricas y se definen los términos basicos.
Capitulo llI:

Se planteé la metodologia, tipo de investigacion basica aplicada, de nivel propositivo, se
utilizé el método analitico — deductivo, el alcance es no experimental de tipo descriptivo con
disefo transversal, y se utiliz6 el enfoque mixto de investigacion. Se determind la poblacién y
la muestra que fue de tipo censal. Se eligi6 la entrevista y encuesta como medios para recabar

informacioén
Capitulo IV:

Se muestran los resultados de los instrumentos aplicados, asi como también una breve
explicacién de los mismos, se desarrolla el disefio del plan de marketing para la Panaderia

Nayvat. Se plasman las conclusiones y recomendaciones.

Palabras clave: Marketing: Plan de Marketing, Mezcla de marketing, Estrategias de
marketing.
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ABSTRACT
The present research work, is a personal dream come true, has been developed over
four chapters structured as follows:
Chapter I:

The problem statement was developed, the formulation of general and specific problems,
and general and specific objectives, also proceeded to justify the performance of the work, the
corresponding hypotheses were formulated as well as the work variable was described.

Chapter II:

The studies that preceded this work are exposed, the theoretical bases are developed
and the basic terms are defined.

Chapter lll:

The methodology was proposed, a type of basic applied research, of a propositional level,
the analytical-deductive method was used, the scope is non-experimental of a descriptive type
with a cross-sectional design, and the mixed research approach was used. The population and
the sample that was census type was determined. The interview and survey were chosen as

means to collect information
Chapter IV:

The results of the applied instruments are shown, as well as a brief explanation of them,
the design of the marketing plan for the Nayvat Bakery is developed. The conclusions and

recommendations are reflected.

Keywords: Marketing: Marketing Plan, Marketing Mix, Marketing Strategies.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion tiene por objetivo principal el disefio de un plan de
Marketing para la Panaderia Nayvat de la ciudad de Calca.

Con el objetivo claro se procedié a revisar informacion que indique una ruta a seguir para

el correcto disefo del plan de marketing.

El trabajo de investigacion comprende también el recabado de informacion, a traves del
uso de las técnicas de entrevista y encuestado, se entrevistd al gerente propietario de la
Panaderia Nayvat, y se encuesto a los consumidores y clientes que acuden a la Panaderia, lo
que permitié obtener data de importancia para el disefio del plan de marketing.

Finalmente se disefd el plan de marketing cumpliendo con las etapas propuestas en las
bases teoricas revisadas. Las etapas que se llevaron a cabo son: analisis del micro entorno y
macro entorno, diagnoéstico de la Panaderia, identificando las fortalezas, las oportunidades,
las debilidades y las amenazas, donde ademas de identificar las mismas se realizé la matriz
FODA, donde se determinaron estrategias ofensivas, defensivas, de reorientacion y de
supervivencia, se procedié a determinar los objetivos del plan de marketing, seguidamente se
propuso las estrategias de marketing mas adecuadas acorde a los objetivos planteados,
posteriormente se proponen los planes y acciones a seguir, haciendo uso de las 4P (Producto,
Precio, Promocién y Plaza), se propone un presupuesto para el desarrollo de las actividades
relacionadas al marketing, y para concluir se establece el control y seguimiento del disefio del

plan.

Xiii



CAPITULO |
PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO

1.1. Planteamiento y formulacion del problema
1.1.1. Planteamiento del problema

Panaderia Nayvat es una microempresa de tipo familiar, ubicada en el Jiron La Mar 583
en la ciudad de Calca, Capital del Valle Sagrado de los Incas y de la provincia del mismo
nombre, viene operando desde el afo 1986, conservando el uso del horno artesanal

alimentado por lefa.

Panaderia Nayvat elabora panes conservando una receta tradicional en su especialidad
y mayor fuente de ingresos: la elaboracion y venta del pan Huaro, asi mismo elabora panes
jurka, estos panes son también conocidos como pan torta, estos panes son de tres y cuatro
pisos dependiendo de como lo solicite el cliente, altamente demandados especialmente por
personas que llevan a cabo las fiestas costumbristas, comunmente conocidos como carguyoc,
estos panes juntamente con alguna bebida son entregados a diferentes personas con el fin de
solicitar ayuda en la realizacién de la fiesta, del mismo modo también elabora panes de tipo
ornamental que también son demandados en las fiestas costumbristas, estos panes son un
conjunto de varios panes con diferentes formas, los principales son pan en forma de corazén,

pan en forma de estrella y panes en forma de ukukus.

Asi mismo la Panaderia Nayvat también se dedica a brindar el servicio de hornear de
asados, como, por ejemplo: pollo, cerdo, ganado entre otros, tortas, pasteles, y de un sin

numero de productos que requieren coccién en el horno.



A pesar de los largos afnos que la Panaderia Nayvat ha estado operando en el mercado
atraviesa una serie de problemas que si bien no han llevado al cierre tampoco han dejado que

esta mejore.

Entre los inconvenientes que la panaderia tiene esta el hecho de que los propietarios
contindan llevando la direccién de la panaderia de una forma empirica sin aplicar métodos o

estrategias empresariales.

La panaderia ha funcionado bajo el nombre de Panaderia Nayvat aproximadamente por
veinte anos, pero a pesar de esto la marca aun no es muy conocida en el medio, siendo esta

mas conocida por el apellido del propietario de la panaderia.

Como se expuso lineas arriba, la panaderia actualmente ofrece una reducida gama de
productos; afos atras los propietarios trataron de incorporar nuevos productos, sin embargo,
su produccién y venta no se pudieron sostener en el tiempo, se desconocen las razones por

las cuales no se tuvo éxito en dicho intento.

En el momento, la diversificacion de los productos es una inquietud latente, pero en los

propietarios existe el temor de fracasar nuevamente.

Por otro lado, surge otra importante posibilidad que plantea ampliar o mejorar los
servicios que actualmente brinda, y una vez mas surte la objecién de que si esta posibilidad
sera viable 0 no y cuan beneficiosa puede llegar a ser.

La antigliedad que tiene la panaderia ha hecho que tenga una cartera base de clientes,
pero el crecimiento de esta se ha visto estancada y ligeramente reducida, los propietarios
ignoran las razones, siendo necesario un urgente estudio de los gustos y preferencias de los
clientes y/o consumidores y potenciales clientes y/o consumidores, que permitan aumentar la

cartera y fidelizar a los que ya estan en ella.

Adicionalmente a lo ya mencionado, los propietarios en el momento no han invertido en
publicidad ya que desconocen como hacerlo de manera certera y los beneficios que esta
puede darles.



Finalmente, la crisis ha evidenciado aun mas los problemas por los que atraviesa la
panaderia y la urgente necesidad de aprovechar o descartar las posibilidades que tiene,
surgiendo asi el problema principal materia de esta investigacion: ;Cémo disefiar un plan de
marketing para la Panaderia Nayvat en la ciudad de Calca — Cusco — 20207

1.1.2. Formulacion del problema general

¢, Cémo disenar un plan de marketing para la Panaderia Nayvat en la ciudad de Calca —
Cusco — 20207

1.1.3. Formulacion de problemas especificos

> ¢ Como elaborar el andlisis de la situacion de la Panaderia Nayvat en la ciudad
de Calca — Cusco — 20207

> ¢ Como elaborar el diagnostico de la Panaderia Nayvat en la ciudad de Calca —
Cusco — 20207

» ¢Cbmo formular las estrategias de marketing para la Panaderia Nayvat en la
ciudad de Calca — Cusco — 20207

1.2. Objetivos
1.2.1. Objetivo general

Disefar un plan de marketing para la Panaderia Nayvat en la ciudad de Calca — Cusco
—2020.

1.2.2. Objetivos especificos

» Elaborar el andlisis de la situacion de la Panaderia Nayvat en la ciudad de Calca
— Cusco — 2020.

» Elaborar el diagnéstico de la situacion de la Panaderia Nayvat en la ciudad de
Calca — Cusco — 2020.

» Formular las estrategias de marketing para la Panaderia Nayvat en la ciudad
de Calca — Cusco — 2020.



1.3. Justificacion e importancia
1.3.1. Justificacion
1.3.1.1. Justificacion académica

La realizacién del presente trabajo de investigacion es un requisito indispensable en la
Universidad para alcanzar el grado académico de bachiller, esto con la finalidad de aplicar los
conocimientos adquiridos a lo largo de la vida universitaria, en consecuencia, se propone
disenar un plan de marketing, que permita volcar en su realizacion lo aprendido en las aulas

universitarias.
1.3.1.2. Justificacion teodrica

El presente trabajo de investigacion permitira aplicar las teorias que anteceden a este
estudio y disefar un plan de marketing a medida para la panaderia, haciendo uso de
estrategias de marketing adecuadas, que le permita lograr una mejor participacién en el
mercado a través del conocimiento profundo de las necesidades de sus clientes y de su

entorno.

Adicionalmente este trabajo de investigacibn podra ser utilizado en trabajos de

investigacion futuros como referente o material de consulta.
1.3.1.3. Justificacion practica

El desarrollo del presente trabajo de investigacion otorgarda muchos beneficios a la
Panaderia Nayvat, ya que un siguiente paso se implementara el plan de marketing disefiado,
debido a que esto mejorara de manera considerable la posicién de la panaderia en el mercado
y la fidelizacion de los clientes, lo que se traducira en un margen de utilidad mas atractivo.

1.3.1.4. Justificacion social economica

Esta investigacion le dara a la Panaderia Nayvat una herramienta util que mejore su
posicionamiento en el mercado y eleve sus niveles de utilidad en el mediano y largo plazo, lo
que no solo sera beneficioso para la empresa, sino sera en favor de todo el entorno, ya que

se generardn mas puestos de trabajo y se contribuira en la economia de la region y del pais.



Ademas, la investigacion servird de base para que pequenos negocios de similares
caracteristicas puedan utilizarla como una guia para la realizacién de sus propios planes de
marketing, ayudando de esta forma a todas las empresas de la region y por ende al desarrollo
econdmico.

1.3.1.5. Justificacion personal

A nivel personal este trabajo de investigacion es un aporte para la Panaderia Nayvat, en
forma de agradecimiento ya que la autora es parte de esta y busca su crecimiento y éxito a

nivel empresarial.
1.3.2. Importancia

La importancia del presente trabajo de investigacion radica en estudiar ampliamente a
los clientes y los consumidores, sus gustos y preferencias y en base a estas generar las
estrategias de marketing mas apropiadas.

Asi mismo es importante conocer las fortalezas para potenciarlas; comprender sus
debilidades para superarlas; reconocer las oportunidades y sacar provecho de ellas; identificar
las amenazas para poder afrontarlas debidamente.

El disefio de un plan de marketing permitira determinar un objetivo claro hacia el cual la

panaderia desea llegar y en el cual volcara su esfuerzo y recursos.

El disefio del plan de marketing seré sin duda de gran importancia para la Panaderia
Nayvat ya que marcara un hito importante para dejar de lado la direcciébn empirica de la
mencionada.

1.4. Hipétesis y descripcion de variables

1.4.1. Hipétesis
1.4.1.1. Hipotesis general

Se lograréa disefar un plan de marketing para la Panaderia Nayvat en la ciudad de Calca
- Cusco — 2020.



1.4.1.2. Hipotesis especificas

» Se elaborara el andlisis de la situacion interna de la Panaderia Nayvat en la
ciudad de Calca — Cusco — 2020.

» Se elaborara el andlisis del entorno de la Panaderia Nayvat en la ciudad de
Calca — Cusco — 2020.

» Se formulara las estrategias de marketing para la Panaderia Nayvat en la ciudad
de Calca — Cusco — 2020.

1.4.2. Descripcion de variables
1.4.2.1. Variable independiente
El presente trabajo de investigacion tiene por variable:
> Plan de marketing

(1)Ricardo Hoyos en su libro Plan de marketing: disefio, implementacion y control

senala:

El plan de marketing es una herramienta que permite a una organizacion
hacer un analisis de su situacidén actual para conocer con certeza sus
principales debilidades y fortalezas, al igual que las oportunidades y
amenazas del entorno. Gracias a esto la organizacion puede aclarar el
pensamiento estratégico y definir prioridades en la asignacion de
recursos. El plan de marketing ayuda a la empresa a generar una
disciplina en torno a la cultura de planear y supervisar las actividades de

marketing de manera formal, sistematica y permanente. (p. 03)



1.4.2.2. Operacionalizacion de variables

Tabla 1

Operacionalizacion de variables

DESCRIPCION DIMENSIONES

INDICADORES

Analisis de mercado

Plan de marketing

Andlisis Estratégico

Analisis de situacion

Comunicacién

Sector
Consumidores
Clientes

Fortalezas
Oportunidades
Debilidades
Amenazas

Entorno Interno
Entorno Externo

Publicidad
Relaciones Publicas
Promocion de ventas

Fuente: Elaboracion propia



CAPITULO I
MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes del problema
2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

» (2) La tesis de maestria:

Titulo: Plan de mercadotecnia para ampliar el mercado del pan artesanal y

tradicional dirigido a las microempresas agroindustriales rurales de la Villa de

Tezoatlan de Segura Luna.

Autor: Lic. Irais Cortés Aguilar

Institucion: Universidad Tecnoldgica de la Mixteca

Lugar y afno: Oaxaca, México, 2017

Resumen:
[...]La primera parte de la investigacion de campo se realiz6 en la
Villa de Tezoatlan de Segura y Luna, en donde se entrevisto a los
cinco productores de pan tradicional. También se entrevistd a un
grupo de personas mayores que conocen de las tradiciones y
costumbres de esta villa, por lo que frecuentemente son
consultados como cronistas del lugar. Estas entrevistas tuvieron
como propasito conocer la importancia que tienen los productos
agroindustriales que se elaboran en esta villa, en relacién con la

cultura local.



En la segunda parte de la investigacion, se realiz6 observacién en
los puntos de venta de pan tradicional ubicados en el Mercado
Ilgnacio Zaragoza, en el Mercado Porfirio Diaz y en la calle
Cuauhtémoc de la Ciudad de Huajuapan de Leén. Al mismo
tiempo se llevé a cabo una entrevista con cada uno de los
propietarios de dichos establecimientos. Después se realizdé una
entrevista, seguida de una degustacién de panqué a los clientes
potenciales.

Posteriormente se realiz6 un diagnéstico de las cinco
microempresas productoras de panqué para conocer Ssus
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Esta etapa de
la investigacién fue muy importante ya que permitié evaluar las
posibilidades de incrementar el volumen de produccién de estas
empresas e identificar en qué medida estaban aplicando la
mercadotecnia y qué aspectos se deberia fortalecer.

En el primer capitulo de esta investigacion, se presentan las bases
metodoldgicas y se plantea el problema a investigar, los objetivos,
la justificacion y el tipo de investigacion realizada.

En el segundo capitulo se expone el marco tedrico referente a la
mercadotecnia en las microempresas agroindustriales. El tercer
capitulo incluye algunos aspectos sobresalientes de la fundacion
de la Villa de Tezoatlan de Segura y Lunay sus hechos histéricos
mas relevantes. También se incluye un recuento de la economia
de la poblacion y la descripcidn en torno a sus tradiciones ligadas
al consumo del panqué.

En el cuarto capitulo se presenta el diagnostico de las empresas
productoras de pan artesanal de la Villa de Tezoatlan, se
describen sus caracteristicas y se explica como llevan a cabo su
comercializacién en el entorno local. También se incluye un
analisis del panqué, producto con el que se va a iniciar la

introduccioén en el nuevo mercado.



En el quinto capitulo se desarrolla la propuesta del Plan de
Mercadotecnia para ampliar el mercado del panqué dirigido a las
microempresas agroindustriales rurales de la Villa de Tezoatlan
de Segura y Luna. Finalmente se presentan las conclusiones de
la investigacion.
La tesis es de tipo exploratorio, se efectud siguiendo una
metodologia cualitativa, la muestra se integré a partir del analisis
de casos individuales, representativos no desde el punto de vista
estadistico; los criterios de evaluacion empleados en la
recoleccion y analisis de los datos fueron credibilidad,
confirmacién, valoracién y transferencia, la investigacién fue
transeccional — descriptiva, fue de tipo explicativo pues su
interés se centrd en explicar por qué ocurre un fendmeno y en
qué condiciones se manifiesta.
La tesis citada es un referente para la presente investigacién, ya que se
desarroll6 enfocada en el estudio del mercado del pan artesanal y tradicional tal
como lo pretende esta investigacién, pero a diferencia de la citada disefiara un
plan de marketing para una panaderia en especifico.
(3)La tesis:
Titulo: Incremento de las ventas mediante técnicas de marketing para Mypymes
caso Panaderia Nuestro Pan.
Autor: Yolanda Felicia Herrera Ontaneda
Institucion: Universidad de Guayaquil
Lugar y ano: Guayaquil, Ecuador, 2018

Resumen:
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El plan estratégico de marketing es una herramienta que utilizan
todas las Organizacion con el fin de lograr mas competitividad
dentro del Mercado. Dentro del primer capitulo se dara a conocer
las generalidades de la Tesis se desplegard de la siguiente
manera, el planteamiento del problema seguido del mismo la
formulaciéon y sistematizacion, luego los objetivos justificacion,
delimitacién e hipdtesis, esta es una de las partes mas
importantes de la investigacién ya que es donde se determina lo
que se va a investigar para el desarrollo del trabajo de
investigacion. El segundo capitulo se encontrara orientado a las
bases tedricas examinando teorias importantes para el presente
trabajo como la planeacion estratégica, el marketing en general,
andlisis PEST que apoye a evaluar y medir el mercado donde se
encuentra ubicado el negocio. El tercer capitulo se encuentra
combinado por la metodologia utilizada para conocer la situacién
actual de la organizacion y esta estructurado de la siguiente
manera entrevistas, encuestas, analisis de la entrevista vy
encuesta, se utiliz6 métodos cuantitativos y cualitativos, es
decir tiene un enfoque mixto de investigacion, el presente
proyecto se utilizara la investigacion descriptiva porque se
procedera a realizar un analisis de caso. Y el cuarto y ultimo
capitulo que es la propuesta que es la que seria la solucién a los
problemas encontrado en la organizacion dirigida a la panaderia
Nuestro Pan, con la unica intenciébn de lograr la mayor
participaciéon en el mercado y rentabilidad de la Panificadora.
El citado estudio muestra un panorama que ayudara enormemente en la
formulacion de las estrategias de marketing a proponer en la presente
investigacion, ya que presenta técnicas de marketing para apoyar a las
Mypymes como es el caso de la panaderia Nayvat.
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(4)La tesis:

Titulo: Plan estratégico de marketing para la panaderia especializada Paniji

Swiss Bakery.

Autor: Andrea Giraldo Osorio; Luz Elena Ochoa Pérez; Angélica Maria Salas

Chica.

Instituciéon: Universidad Libre de Pereira.

Lugar y ano: Pereira, Colombia, 2017

Resumen:

El trabajo de investigacion plantea el disefio de un plan estratégico
de marketing para la Panaderia Especializada Panji Swiss Bakery,
ubicada en la ciudad de Pereira, Risaralda, en el sector de
Alamos, desde el afio 2014, el cual se genera por la necesidad de
un mejor posicionamiento de la empresa, donde se reconozca y
valore la ventaja diferencial, logrando una mayor participacion en
el mercado.

Para el alcance del objetivo general, se plantearon tres objetivos
especificos, el primero la identificacion de la plataforma
corporativa de la Panaderia Especializada Panji Swiss Bakery, el
segundo, la descripcidén de la mezcla de mercado en la Panaderia
y, por ultimo, la elaboracién de un plan estratégico de marketing
para la empresa.

El disefio metodoldgico describe que la investigacidon es de tipo
descriptiva, es aquella en la que resefan las caracteristicas o
rasgos de la situacion o fendmeno de estudio, basada
principalmente en técnicas como la encuesta, la entrevista, la
observacién y la revision documental y el método de investigacion
es de analisis y sintesis, donde se observan situaciones ya
existentes; se recolecta informacion y se observa el
comportamiento de la variable sin realizar manipulacién de los

datos.
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El primer capitulo describe la historia de la empresa, su plataforma
estratégica, mision, vision, recurso humano, estrategias
corporativas, se realiza el diagnéstico interno de la empresa, a
través del perfil competitivo interno —PCl- y el perfil de
oportunidades y amenazas en el medio — POAM-.
El segundo capitulo detalla el comportamiento del sector
panificador, se analiza la mezcla de mercado, iniciando por el
portafolio de productos, el estudio de precios, canal de distribucién
y comunicacion, seguido del analisis y percepcién de los clientes,
finalizando con el analisis de la oferta y las cinco fuerzas de
Michael Porter, sintetizando en la matriz DOFA.
El tercer capitulo plantea los objetivos, estrategias, tacticas,
factores claves de éxito, presupuesto y diagrama de Gantt del plan
estratégico de marketing de la Panaderia Especializada Panji
Swiss Bakery.
El mencionado estudio es un modelo de lo que persigue la presente
investigacion, mejorar el posicionamiento de la empresa y lograr una mayor

participacion en el mercado a través de la identificacion de la ventaja diferencial.

2.1.2. Antecedentes a nivel nacional

>

(5)La tesis de maestria:

Titulo: Plan de negocio para una panaderia especializada en panes
enriquecidos con granos andinos del Peru

Autor: David Belzusarri Padilla; Alvaro Yosip Cachay Dominguez; Jenifer Ledn
Quiroz; Silvana Magaly Yesang Merino.

Institucién: Universidad Esan

Lugar y ano: Lima, Peru, 2018

Resumen:
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Este plan de negocios presenta como objetivo principal desarrollar
una panaderia especializada en la produccion de panes
enriquecidos con granos locales como Quinua, Chia, Kiwicha y
Kariwa, en el mercado meta correspondiente a los distritos de
Surquillo, Santiago de Surco y San Borja. Los productos ofertados
destacan por ser productos de alto valor nutricional e impacto
local, por ser productos elaborados con materias primas andinas.
La introduccién de los productos esta dirigida; con un precio
competitivo, al sector socioeconémico A, By C, con la finalidad de
generar una nueva alternativa de consumo valorando las
propiedades del producto.

El diagnéstico del entorno se realiza inicialmente con el analisis
SEPTE, en donde se identificd que el mercado de panaderias es
muy competitivo, caracterizado por un poder medio-alto de los
proveedores y una facilidad de entrada de nuevos competidores,
asi como los factores que pueden influenciar en el
comportamiento del mercado y, muy especialmente, de los
cambios climaticos en perjuicio de la producciéon de insumos.
Ademas, para identificar otros aspectos claves del entorno de la
empresa; se realiza también un analisis de las cinco fuerzas de
Porter, finalmente se identifican las oportunidades y amenazas
que tiene este plan de negocio, las cuales son mostradas en una
matriz de factores externos, que permitieron focalizar las
estrategias del negocio mediante el analisis FODA.

En el diagnéstico interno, se hace una descripcion completa de la
empresa, su organizacién y todas las fases de la cadena de
suministro de la propuesta de negocios, como compras,
produccion, almacén, pronostico de la demanda, y servicio al
cliente. A todo ello, se le suma su estrategia como empresa, la
propuesta de valor con granos andinos, precio competitivo que
permita cubrir los costos fijos y variables, y las ventajas
nutricionales de los productos [...]
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Ademas, en el capitulo primero se expone la metodologia utilizada
en esta investigacién es de tipo descriptiva -explicativa. En cuanto
al alcance explicativo, se empleara las metodologias de las cinco
Fuerzas de Porter, SEPTA, EFE y FODA para analizar el mercado
de panaderia en el Peru y, especificamente, en la Provincia de
Lima.
La mencionada tesis propone dentro de su estructura un plan de marketing el
cual es el que serd utilizado como modelo dentro del presente estudio.

(6)La tesis de maestria:

Titulo: Propuesta de un plan de marketing para mejorar el posicionamiento de

una Mype en el rubro de pasteleria en el distrito de Truijillo.

Autor: Mirtha Zulema Armas Chang; Susana Beatriz Diaz Mazabel.

Institucién: Universidad Catélica de Trujillo Benedicto XVI

Lugar y ano: Trujillo, Peru, 2017.

Resumen:
[...]Se ejecutd una exploracién de campo de disefio descriptivo
prospectivo, asi como los siguientes métodos: método inductivo,
deductivo, analitico y el estadistico; y, por ultimo, la recoleccion
de antecedentes se efectu6 mediante técnicas cuantitativas
(encuestas), la cual consté de doce items con alternativas de
respuesta dirigidas a los clientes y de quince items con opciones
de respuestas dirigida a los colaboradores, con una muestra de
12 colaboradores, 40 clientes y técnicas cualitativas (observacion
y entrevista).
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Los resultados se mostraron en tablas estadisticas con
nuameros absolutos y porcentuales, las que brindaron diferentes
conclusiones entre las que se destaca: la propuesta de Plan de
Marketing hara posible poner en marcha estrategias
correspondientes al mix de marketing que hagan posible el logro
del posicionamiento planteando posicionarla como una “pasteleria
que ofrece productos de calidad, brindando productos
personalizados a un precio razonable”. También se determiné que
la Pasteleria Anvic no tiene un plan estratégico que haga posible
el establecer lineamientos y politicas para mejorar su
posicionamiento en el mercado, ni con objetivos claros que guien
las actividades productivas y comerciales de la empresa.
Finalmente, en la empresa existe un buen clima laboral e
involucramiento de los colaboradores, lo cual les permite ser
productivos pese a la limitacion de maquinaria e infraestructura;
ya que segun la encuesta el 50% senalé sentirse satisfecho en la
empresay el 83% expreso tener una buena comunicacion con su
jefe y companieros.

Comentario:

En la mencionada tesis se hace uso de las estrategias del marketing mix para
el logro de los objetivos de la empresa materia de estudio, en similar forma este
estudio hara uso de esta metodologia.

(7)La tesis:

Titulo: Plan de marketing para incrementar la participacion de mercado de la
Panaderia Santa Catalina en el centro poblado de Miramar - Trujillo 2016.
Autor: Frank Gustavo Gutiérrez Oliva.

Institucién: Universidad Nacional de Trujillo.

Lugar y ano: Truijillo, Pera, 2016.

Resumen:
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Ante la situacién de mejorar la competitividad de este sector con
productos y servicios de calidad para hacer frente a la
competencia local, el presente trabajo de investigacién se elabor6
con la finalidad de incrementar la participacién de mercado de la
panaderia “Santa Catalina” en el centro poblado de Miramar. El
problema de investigacion esté referido a la siguiente interrogante
¢ El plan de marketing contribuye a incrementar la participacién de
mercado de la Panaderia Santa Catalina en el centro poblado de
MIRAMAR? Para el presente informe de investigacién se utilizé
el disefio no experimental transversal, correlacional/ causal,
asi como los siguientes métodos: método analitico deductivo e
inductivo; y por ultimo se aplicaron las siguientes técnicas de
investigacion: las encuestas y la entrevista, de los cuales se
encuesto a una muestra de 377 personas del centro poblado de
Miramar. Se lleg6 a la conclusién de que la aplicacién de un plan
de marketing tiene mucha influencia en la participacion de
mercado de la empresa y que una de las que mayor éxito tendria
es la comunicacién y la promocion de ventas, factores que
ayudarian a la empresa su progreso y sobre todo a ser la preferida
al momento de que el cliente elija donde comprar pan. Se
considera que los factores mas influyentes al momento de elegir
dénde comprar en los clientes externos de la Panaderia “Santa
Catalina”, son el precio y la calidad mientras que para los clientes
internos el factor mas importante es el servicio brindado al cliente,
tomando en cuenta que estos tres factores influyen directamente
en el incremento de las ventas. La aplicacién de un buen y
riguroso plan de marketing ayudara sin duda en el desarrollo de la
panaderia a la que se aplica, obteniendo mayores ingresos y
hallando diferentes tipos de errores en la planeacion de
estrategias.
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El nombrado estudio busca incrementar la participacién en el mercado de una
panaderia en un centro poblado que cuenta con una similar distribucion a la
poblacién de la presente investigacion por ello la metodologia empleada para
la obtencién de data dara pautas a la presente investigacion para su realizacion.

2.1.3. Antecedentes a nivel regional

>

(8)La tesis:

Titulo: Plan de marketing utilizando la herramienta de la 5 P para la introduccién

de los cereales andinos libres de gluten de la empresa Proinka Inveriones

E.l.LR.L., Cusco, 2017.

Autor: Joel Andrés Blas Mora; Santiago Masias Figueroa.

Institucién: Universidad Andina del Cusco

Lugar y ano: Cusco, Pera, 2017

Resumen:
Para este plan de marketing se utilizd cinco aspectos del
marketing mix: que son Precio, Producto, Plaza, Promocion y
Postventa con el objetivo de encontrar las mejoras perspectivas
para introducir en el mercado la linea de cereales Libres de gluten
en la provincia del Cusco, que pertenecen a la empresa PROINKA
INVERSIONES E.I.R.L.
Se busca reflejar la imagen publicitaria de la empresa cusquena,
en su ciudad natal para estar presente en la competencia con
grandes empresas de la industria de cereales. De forma que se
analizé las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades del
producto y de la empresa que ofrecen una gran expectativa de
reconocimiento de la empresa partir de sus productos saludables.
Igualmente se analizaron diferentes factores para la realizacion
del plan de marketing: La segmentacién de mercado meta, la
realizacién de una encuesta a la poblacién, el analisis del entorno
competitivo de cereales y la innovacion por parte de la empresa
PROINKA INVERSIONES E.I.LR.L, fueron elementos

fundamentales para la creacion de este plan.
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Para la aplicacion eficaz de la introduccion de la linea de
productos libres de gluten, se planted diferentes estrategias de
acuerdo al marketing mix. Y de cada una de ellas, se plante6
diversas tacticas. Las cuales tienen un cronograma de actividades
y un presupuesto, que aportaran a la fiel ejecucion del plan
presentado.
Adicional, el tipo de investigacion empleado es el aplicado, el
disefio es de corte no experimental — transversal, el nivel de la
investigacion es descriptivo — prospectivo con un enfoque mixto:
cualitativo y cuantitativo, asi como también hace uso del método
analitico — deductivo.

La antes mencionada es una tesis realizada en la region donde se lleva a cabo

la presente investigacion, ademas de dar un panorama mas acorde al entorno

brinda mejores sugerencias respecto al uso del marketing mix.

(9)La tesis:

Titulo: Marketing mix en la empresa Cercamicas Tater Vera del Barrio de San

Blas, Distrito de Cusco — 2019.

Autor: Erika Berrio Sequeiros.

Institucién: Universidad Andina del Cusco

Lugar y ano: Cusco, Peru, 2019

Resumen:
El presente trabajo de investigacion titulado “Marketing mix en la
empresa Ceramicas Tater Vera del Barrio de San Blas, distrito de
Cusco — 2019” se desarrollé con el objetivo de describir el
marketing mix en dicha empresa, cuyas herramientas tacticas
son: producto, precio, plaza y promocion.
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El tipo de investigacion es basica, el disefo de la investigacion es
no experimental, con enfoque cuantitativo y de alcancedescriptivo.
La técnica que se utilizé para la presente investigacion es la
encuesta y el instrumento empleado fue el cuestionario. La
muestra que se tomo fue de 45 personas, el numero total de
poblacion. Los resultados de la investigacién reflejaron que el
Marketing mix que emplea la empresa Ceramicas Tater Vera es
regular con un promedio de 2.24, siendo asi las dimensiones
producto y promocion calificadas como buenas con un promedio
de 2.37 y 2.29 respectivamente, a comparaciéon del precio
calificado como regular con un promedio de 1.87, al igual que la
dimensidn plaza calificada como regular con un promedio de 2.43,
lo cual demuestra que la empresa cuenta con un producto que
satisface las necesidades del cliente, asi como también se
encuentra ubicado en un lugar estratégico, sin embargo también
se pudo comprobar que la empresa cuenta con deficiencias en el
proceso de ventas, y del mismo modo no aplica ningun tipo de

promocion lo cual crea una desventaja en el mercado existente.

La citada proporcionara un alcance sobre las herramientas tacticas del

marketing mix utilizadas en el entorno de la regién.

(10)La

tesis:

Titulo: Plan de marketing estratégico para el posicionamiento del producto

"Crujientes de Quinua" denominado "Quinua PeruChips" en la provincia de

Cusco.

Autor: Milena Adelaide Negrén Sologuren; Gary Albert.Palomino Ugarte.

Institucién: Universidad Nacional San Antonio Abad del Cusco.

Lugar y ano: Cusco, Peru, 2016

Resumen:
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La presente investigacion fue desarrollada en los cinco distritos
mas importantes de la Provincia de Cusco, distritos de Wanchag,
Cusco, San Sebastian, San Jer6nimo y Santiago, se decidio
segmentar a los habitantes de NSE A, By C de entre 20 y 65 afos
de edad a quienes se aplicaron cuestionarios de encuesta para la
obtencion de datos; ademas se utilizaron datos del afio 2010 al
2015 del ambito local, nacional e internacional.

El objetivo principal fue proponer un plan de marketing estratégico
para introducir exitosamente y posicionar el nuevo producto
"Crujientes de Quinua" en la provincia de Cusco; de esa manera
podria solucionarse el problema de escaza oferta de productos
industrializados y de consumo directo que se ofrecen en el area
de estudio, ademas de generar un negocio formal, obtener
rentabilidad y mejorar la calidad de vida de los involucrados.

El proyecto estuvo enmarcado en el tipo de investigacion
descriptivo, aplicado y cuantitativo, se describieron aspectos de la
realidad, se demuestra a través de variables cuantitativas las
preferencias del publico en estudio. El nivel de investigacion es
descriptivo -prospectivo y se planteé un plan de marketing a
futuro. El disefio es no experimental, pues no se manipularon
variables.

Los resultados hallados de mayor relevancia son: la marcada
tendencia de consumo de productos de quinua en Cusco, con un
resultado de 87.9% de personas dispuestas a consumir el
producto "Crujientes de Quinua", el mercado meta a atender el
primer ano es de 12,850 personas, el nombre comercial del
producto se ha denominado "Quinua PeruChips", el sabor elegido
es Sabor Natural- Sal de Maras, el tamaro elegido es de 50 gr. y
el precio designado es de S/. 2.50; las caracteristicas indicadas
haran posible posicionar el nuevo producto en el mercado de la

provincia de Cusco.
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Del citado estudio se extraera la metodologia empleada para la introduccion y

posicionamiento del producto, ademas de proporcionar otro enfoque de plan de

marketing.

2.1.4. Antecedentes a nivel local

En lo que respecta a la ciudad de Calca no existen estudios previos relacionados al tema

materia de la presente investigacion.

2.2. Bases teoricas

2.2.1. Marketing

> Vargas, A. (2015) define:

El marketing es una técnica comercial que consiste en analizar y
satisfacer las necesidades de los clientes para poder hacer llegar
el producto o servicio a todos sus consumidores cumpliendo sus
deseos, ademas, realza el producto y lo hace mas atractivo para
incrementar las ventas. (pag. 7) (11)

» Pérez, F. (2017) Marketing es una palabra inglesa que se traduce como

mercadeo o0 mercadotecnia. Es una especialidad que investiga el

comportamiento de los mercados y las necesidades de los que participan en

ellos, ademas estudia el funcionamiento de las empresas y sus esfuerzos por

captar, retener y fidelizar a los clientes entendiendo sus necesidades y haciendo

lo necesario para cubrirlas. (pag. 16) (12)
» Para Maldonado, J. (2013):

Es el proceso de planificar, organizar, dirigir y coordinar como
controlar todas las acciones de mercadear un producto o servicio
desde la consecucion de insumos de calidad, mano de obra
calificada en la transformacién de la materia prima, en los
productos en proceso, como en los terminados, hasta la
colocacién de los mismos en el consumidor final a través de un
efectivo sistema de distribucion logistica, logrando satisfacer las
necesidades, deseos, gustos, preferencias y expectativas de los
clientes (pag. 15) (13)
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» El marketing o mercado o mercadotecnia por su traduccion del inglés, es un
campo de estudio que se dedica a comprender que necesitan las personas para
su diario vivir, a la vez que las comprende busca satisfacerlas, dando esta
informacion a las empresas quienes materializaran lo requerido.

De igual forma estudia los mercados, para ayudar a las empresas a colocar los
productos o servicios, orientando sus esfuerzos a un determinado grupo dentro
de estos, lo que hard mas eficiente el uso de sus recursos y generara un mayor
retorno a través del incremento de ventas.

El marketing analiza y diagnéstica a las empresas, el interior de estas y todo
cuanto las rodea, con el propésito de generar estrategias, aplicarlas y controlar
su ejecucién para no solo obtener la mayor cantidad de clientes, sino también

mantenerlos y no perderlos.
2.2.2. Plan de marketing

> Este es un documento que ofrece una vision global y detallada del plan de
negocio de la microempresa donde se especifican los objetivos, medios y
acciones a ejecutar si el plan de negocio se materializa. Indica el conjunto de
acciones sucesivas y coordinadas a realizar para lograr los objetivos
establecidos en el plan de negocio de la microempresa. (pag. 8) (11)

» Para Maldonado, J. (2013) El plan de marketing: “Es un documento formal de
trabajo donde se define un escenario de negocio y donde se enumeran unas
estrategias de mercadeo concretas y especificas, todas ellas dirigidas hacia un
objetivo general y las acciones dirigidas hacia objetivos especificos
alcanzables.” (pag. 91) (13)

» El plan de marketing es el documento escrito que relaciona los objetivos, las
estrategias y los planes de accién con las variables del marketing mix de la
empresa. En él se recoge la manera que ha elegido la organizacién para llevar
a cabo las actividades de marketing, buscando el equilibrio entre la satisfaccion
de las necesidades del consumidor y la obtencién de beneficios empresariales.
(pag. 74) (14)
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2.2.3. Fases del plan de marketing

Vargas, A. (2015) (11) afirma que el plan de marketing consiste en siete fases, las cuales

son:

» 1. Andlisis de la situacion. En esta fase se identifica la situacion externa e
interna de la empresa. En la situacion externa se analizan los distintos &mbitos,
por ejemplo, el econémico, politico, social, etc. En la situacion interna se
determinan los recursos y capacidades de la propia empresa, por ejemplo,
capacidades personales, capacidades técnicas comerciales, produccion,
financiacién, etc.

» 2. Diagnéstico de la situacién. En esta fase se establecen los principales puntos
fuertes y débiles de la empresa, teniendo en cuenta las necesidades y deseos
de los clientes y las actividades de la competencia. El instrumento mas utilizado
en el plan de marketing para diagnosticar la situacion de la empresa es el DAFO
(Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades):

e Debilidades. Son las desventajas que presenta la empresa en su
aspecto interno que perjudican al cumplimiento de los objetivos
establecidos.

e Amenazas. Son aspectos externos del mercado donde la empresa
desarrolla su actividad y que afectan a las ventas de la empresa y con
ello a la cuenta de resultados.

e Fortalezas. Son los aspectos positivos internos del mercado donde la
empresa desarrolla su actividad y que hacen incrementar la cuenta de
resultados de la empresa.

e Oportunidades. Son los factores del entorno de la empresa que
favorecen el cumplimiento de los objetivos propuestos.

» 3. Objetivos del marketing. Una vez conocida la situacion de la empresa se
deben formular los objetivos del marketing teniendo en cuenta que deben ser
coherentes con la situacién de la empresa y debe establecerse un plazo de
cumplimiento.

Entre los objetivos del marketing mas habituales destacan:

e Incremento del volumen de ventas.

24



e Posicionar la imagen del producto, servicio o marca.
e Potenciar un producto en declive.
e Mejorar la rentabilidad.

» 4. Formulacién de las estrategias. Una vez definidos los objetivos se deben
formular estrategias que permitan conseguirlos. La estrategia de marketing es
un conjunto de decisiones sobre acciones a emprender y recursos a utilizar para
alcanzar los objetivos tiendo en cuenta la posicién que ocupa el producto en el
mercado respecto de sus competidores.

» 5. Planes y acciones de marketing. Las estrategias de marketing decididas en
la fase anterior se concretan en programas detallados de acciones, dando lugar
al denominado marketing mix. El marketing mix opera combinando los cuatro
instrumentos (producto, precio, comunicacién y distribucién) para lograr los
objetivos sefalados.

» 6. Presupuesto comercial. Una vez establecida la parte cualitativa del plan de
marketing (objetivos, estrategias y acciones) es necesario establecer la parte
cuantitativa del mismo que se plasmara en un presupuesto.

» 7. Control y seguimiento. En esta ultima fase del plan de marketing se
establecera un proceso de inspeccion y seguimiento del mismo. Como en todo
plan existen variables que aparecen durante el mismo que no fueron tomadas
en cuenta y que llevan a que los objetivos planeados al principio no se cumplan.
Ante esta situacidn sera preciso analizar las desviaciones que se produzcan
con respecto a los objetivos planteados y tomar decisiones para que las

desviaciones no acaben con lo planeado inicialmente.

El siguiente esquema nos ilustra de forma grafica las fases del plan de marketing.
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Plan de marketing

Interno > Analisis de la situacion < Externo

Diagnostico de la situacion <:|

.

DAFO:
Debilidades
Amenazas
Fortalezas
Objetivos del marketing Oportunidades

.

Formulacion de las estrategias

.

Planes y acciones de marketing

.

Presupuesto comercial

-

Control y seguimiento

Figura 1: Esquema del plan de marketing.

Fuente: Tomado de “Marketing y plan de negocio de la microempresa”. Vargas, A. (2015)

2.2.4. Mezcla de marketing

Para Vargas, A. (2015) (11) las variables del marketing mix son:



» Producto. El producto se define como todo aquello que un profesional o
empresario pone a disposicion de otras personas, llamadas clientes, que
satisface sus necesidades. Como instrumento del marketing, cuando se habla
de producto no solo se refiere a lo fisico, sino que engloba tanto aspectos
tangibles como color, tamano, etc., como intangibles, necesidad satisfecha y
satisfaccion en el consumidor, entre otras. Forman par- te del producto aspectos
tales como el envase, la marca, los servicios, los canales de distribucién y la
distribucion fisica del producto.

» Distribucién. La distribucion incluye organizaciones que participan en el traslado
de los productos desde el fabricante hasta el consumidor final, mientras que la
distribucion fisica comprende el conjunto de actividades que hacen llegar la
cantidad adecuada de productos al lugar correcto en el tiempo preciso. Es una
variable de dificil modificacion a corto plazo.

» Promocién. La promocion del producto incluye la publicidad, la venta personal,
la promocion de ventas, las relaciones publicas y el merchandising. Segun las
caracteristicas particulares de cada producto o servicio y la cantidad de dinero
disponible por la empresa para las actividades de promocidn, se utilizaran una
u otras variables de las comentadas anteriormente. Con la promocion, toda
empresa pretende informar al cliente sobre el producto, por otro lado, también
se pretende estimular al cliente a consumir el producto, y por ultimo y el fin
primordial, es que el cliente pruebe el producto y quede satisfecho para
continuar consumiéndolo.

» Precio. La curva de demanda indica la cantidad demandada para cada precio.
La relacion entre el precio y la cantidad demandada es inversa. A mayor precio,
siendo las demas variables que afectan a la funcién de demanda constantes,
menor cantidad demandada y viceversa. Dentro de los instrumentos del
marketing el precio tiene un papel fundamental, ya que este incide directamente
en la cantidad demandada, y esta a su vez repercute directamente en los
ingresos de la empresa. El precio afecta claramente a la imagen del producto y
a la penetracion mayor o menor en el mercado. La respuesta a sus

modificaciones por parte del mercado es rapida.

27



2.3.

Definicion de términos basicos
Marketing

“Proceso mediante el cual las compafias crean valor para sus clientes y establecen

relaciones sdlidas con ellos para obtener a cambio valor de éstos.” (pag. 5) (15)
Plan de marketing

“Es un documento claro y manejable que ayuda eficazmente a la ejecucién de decisiones
de marketing y a la optimizacién de recursos econémicos. En él se va a resumir tanto la

parte estratégica como la operativa de marketing.” (pag. 27) (16)
Mezcla de marketing

“Se refiere a una combinacion unica de estrategias de producto, plaza (distribucion),
promocién y fijacién de precios (conocida a menudo como las cuatro P) disenada para
producir intercambios mutuamente satisfactorios con un mercado meta” (pag. 47) (17)

Cliente

Para efectos de la presente investigacion cliente se define como la persona que adquiere
los productos o servicios de forma regular.

Consumidor

Persona que directamente consume (ingiere) el producto, puede ser o0 no cliente al

mismo tiempo.
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CAPITULO Il
METODOLOGIA

3.1. Método y alcance de la investigacion
3.1.1. Tipo de investigacion

Aplicada, porque plantea la necesidad de que la Panaderia Nayvat cuente con un plan
de marketing, y con este fin se aplicaran las teorias y conocimientos con los que se cuenta

sobre el tema.

“La investigacion aplicada, concentra su atencion en las posibilidades concretas de llevar
a la practica las teorias generales, y destinan sus esfuerzos a resolver las necesidades que se

plantean la sociedad y los hombres.” (18)
3.1.2. Nivel de la investigacion

Descriptivo — propositivo, pues se describir la situacion de la Panaderia en el contexto
real, asi como el contexto que la rodea en un momento determinado, se conocera de mejor
forma la problematica y posterior a esto se propondra un plan de marketing para la Panaderia
Nayvat acorde a sus necesidades.

“El nivel propositivo plantea el disefio de una propuesta frente a necesidades o
problemas detectados en estudios de la realidad, puesto que busca investigar un propoésito

determinado o indeterminado.” (8)
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3.1.3. Método de investigacion

Analitico, porque se observa y analiza de forma separada y ordenada cada uno de los
gue seran los componentes del plan de marketing de la Panaderia Nayvat.

Deductivo, porque parte del conocimiento general y va a lo particular, es decir se iniciara
con el conocimiento de las teorias generales sobre marketing y como realizar un plan de

marketing, y se aplicaré a la Panaderia Nayvat.
3.1.4. Alcance de la investigacion

El presente trabajo de investigacion sera de corte no experimental - descriptivo ya que
en este tipo de investigaciones no se manipulan las variables, mas al contrario se busca
unicamente observar el comportamiento de las variables en el contexto real en el cual se

desarrollan. (19)
3.2. Diseno de la investigacion

Continuando en el enfoque no experimental el método de investigacion a utilizar sera el
método descriptivo de tipo transversal, esto se traduce a describir las variables objeto de la

investigacion en un momento Unico en el proceso de la investigacion. (19)
3.3. Enfoque de la investigacion

Este estudio de investigacion usara tanto el disefo cualitativo como cuantitativo en su

formulacion, es decir sera un disefo mixto.

Un disefio mixto nos permite potenciar las fortalezas de los disefios de investigacion

existentes y disminuir considerablemente las debilidades que puedan presentar. (19)
3.4. Poblaciéon y muestra
3.4.1. Poblacién

Para el presente estudio de investigacion la poblacidén esta compuestas por los clientes
y/o consumidores actuales, segun informacién proporcionada por el propietario es

aproximadamente de 70 personas al dia.
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3.4.2.

Muestra

Para la muestra, debido a que el nimero de clientes y/o consumidores actuales no es

elevado se tomara el total de la poblacion, es decir se aplicara el muestreo censal.

Ramirez T, define que “la muestra censal es aquella donde todas las unidades de

investigacion son consideradas como muestra”. (pag. 77) (20)

3.4.3.

Distribucion de la muestra

La distribucion de muestra esta dada de la siguiente forma:

Tabla 2

Distribucion de la muestra

Descripcion Numero
Cliente 10
Consumidor 60
Total 70

Fuente: Elaboracion propia

3.5.

3.5.1.

3.5.2.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Técnicas

Técnica de entrevista, para el caso del propietario de la Panaderia.

Una entrevista es un dialogo sostenido entre 2 o0 mas personas referido a un tema en
especifico.

Técnica de encuesta, para el caso de los clientes y/o consumidores actuales.

Es una técnica muy utilizada, ya que su aplicacion es sencilla y relativamente

econdémica.
Instrumentos

Guia de entrevista, para el caso del propietario de la Panaderia.
La guia contiene una serie de preguntas estructuradas de forma légica que marcan la
pauta para la entrevista y deberan contener los temas claves a abordar.

Cuestionario de preguntas, aplicado a los clientes y/o consumidores actuales.
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Instrumento que recaba informaciéon a modo de examen, debe contener las preguntas
de interés redactadas de forma estructurada, coherente y de facil compresién, de
manera que los sujetos manera de estudio no tengan dudas en su llenado.
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CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSIONES

4.1. Resultados
4.1.1. Resultados de entrevista

Entrevista aplicada al gerente propietario de la Panaderia Nayvat: Sr. Manuel Valencia
Mamani. (Ver anexo 2)

1. ¢(Como se inicia la panaderia?

Panaderia Nayvat inicio hace aproximadamente treinta y cuatro afnos, siendo una
de las panaderias pioneras en la ciudad de Calca que ofrecen pan caliente, somos una
empresa de tipo familiar que atraveso varios momentos de altas y bajas, que gracias al
constante funcionamiento me trajo bastantes ingresos permitiéndome adquirir
maquinaria y un local propio como también mi propia casa, permitiéndome labrar un

mejor futuro para mi y para los mios.

2. ¢Sus colaboradores se encuentran identificados con la empresa®?

Al ser una empresa familiar todos nos encontramos debidamente muy
identificados, somos camiseta, ya que este negocio nos ha dado las mayores alegrias,
todos nos encontramos comprometidos con elaborar un pan de calidad y brindar la mejor
atencién ya que sabemos muy bien de que este negocio depende nuestros ingresos y

por ende nuestra vida.
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3. ¢Tiene buena comunicacion con sus colaboradores?

En la empresa familiar la comunicacion es fluida y permanente, lo que si es
complicado es separar los temas relacionados al negocio y los temas familiares, ya que
muchas veces mientras trabajamos intercambiamos conversaciones en los que se
entremezclan los temas, lo que a veces produce discusiones que muchas veces son

innecesarias.

4. ¢Para mejorar el clima laboral que estrategia tienen en cuenta?

Lo mejor que aplicamos como estrategia es separar los temas familiares de los
relacionados al negocio, a menudo durante el trabajo preferimos tocar temas triviales
como las noticias del dia o lo que sucede en nuestra ciudad, dejando de lado todos los
temas que puedan causar controversia. Algo que también se practica es que nos damos
uno que otro feriado por mes para descansar del trabajo.

5. ¢Alguna vez has usado el marketing?

Alguna vez se usé el tema de promocionar la panaderia por radio, ya que era necesario
llegar a las personas para que vengan a visitar nuestra panaderia, pero ya en estos ultimos
anos ya no lo hacemos puesto que tenemos una clientela fija y ellos mismos son los que

nos recomiendan.
6. ¢Qué medios publicitarios emplea actualmente?

Como mencione anteriormente ya no realizamos publicidad ya que son nuestros
actuales consumidores y clientes los que nos recomiendan, y como dicen la mejor
promocién es la del boca a boca. Por campana de fiestas navidefias se hacen imprimir
calendarios y se les regala tanto a consumidores como clientes, para los clientes en
especial se les regala panetones también, los calendarios contienen informacion de
nuameros telefénicos para contactarnos y hacer sus pedidos. Recientemente mandamos
a imprimir unas tarjetas de presentacién, estas las usamos generalmente para las
personas que mandan a elaborar jurkas, y que constantemente pedian nuestros

numeros de celular para contactarnos y recomendarnos.
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7. ¢Qué mezcla de marketing emplea?

Este es un punto que se tiene muy abandonado, ya que debido a que mis hijas
partieron de Calca para realizar sus estudios superiores ya no realizamos distribucion a
tiendas mas alejadas, es algo que estamos pensando retomar, en lo que si ponemos
bastante esfuerzo y dedicacién es que nuestro pan sea de calidad y que nuestra atencion
sea de primera, y mas en estos tiempos del Covid, en los cuales implantamos medidas
de bioseguridad.

8. ¢Conoce a sus competidores?

Con cierta seguridad puedo afirmar que si, en la ciudad existe un gremio de
panaderos, personas que se dedican a producir pan y que son propietarios de
panificadoras o panaderias, ademas también existen personas que hacen producir pan
para su venta a las que les decimos amasadoras, todas ellas pertenecen al gremio. En
una época fui presidente del gremio lo que me permitié conocer mejor a cada competidor.

Lo que si es de alguna manera triste es ver como hay personas que se dedican al
rubro que por falta de no saber calcular su rentabilidad regalan su trabajo, en el gremio
se establecié un precio pero no se pudo implantar cuanto de yapa o aumento se debe
dar, es asi que ellos dan mucho de aumento lo que considerando que esas personas
pagan ademas un alquiler no les deja utilidad, esto pasa debido a que estas personas
no saben manejar el tema de sus costos.

9. ¢Como se encuentra su nivel de ventas?

Actualmente nuestras ventas no son las deseadas, no producimos mucho, pero al
menos todo lo que producimos se vende y en el negocio del pan eso es importante, ya
que el producto no se puede guardar de un dia al otro porque las personas acostumbran
a consumir pan del dia, nos gustaria poder vender mas y llegar a mas lugares con

nuestro pan.

4.1.2. Resultados de encuestas aplicadas
4.1.2.1. Encuestas aplicadas a los consumidores

Encuesta aplicada a los consumidores de la Panaderia Nayvat. (Ver anexo 3)
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1. ¢(Donde acostumbra a comprar pan con mayor frecuencia?

Tabla 3
Lugar de compra

Lugar de compra Frecuencia % % Acumulado

Panaderia 41 68% 68%
Mercado 5 8% 77%
Bodega 10 17% 93%
Venta ambulatoria 2 3% 97%
Otros 2 3% 100%
Total 60 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

LUGAR DE COMPRA

Otros
3%

Bodega

Mercado
9%

Panaderia
68%

Figura 2: Lugar de compra — Consumidores
Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:
El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que del 100% de participantes de la

encuesta el 68% de estos adquieren pan directamente en la panaderia, y el restante 32%
adquiere pan en lugares diferentes a la panaderia.
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2. ¢(Cuantos dias a la semana compra pan en la Panaderia Nayvat?

Tabla 4
Frecuencia de compra

Frecuencia de compra Frecuencia Yo % Acumulado

1 -2 dias 0 0% 0%
3 — 4 dias 3 5% 5%
5 — 6 dias 8  13% 18%
Diario 49  &2% 100%
Total 60 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

FRECUENCIA DE COMPRA
1-2dias 3-4dias
0% 5%

Figura 3: Frecuencia de compra — Consumidores
Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que del 100% de participantes de la
encuesta el 82% de estos adquieren pan diariamente, y el restante 18% adquiere pan menos

dias a la semana.
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3. ¢Cuanto de pan compra?

Tabla 5
Nivel de compra

Nivel de compra Frecuencia % % Acumulado

0 -2 soles 26 42% 42%
J-5soles 32 53% 95%
6 — 10 soles 3 5% 100%
Mas de 10 soles 0 0% 100%
Total 60 100%

Fuente: Elaboracicn propia - Resultados de encuesta aplicada

NIVEL DE COMPRA

6 — 10 soles
5%

0 -2 soles
42%

3 -5soles
53%

Figura 4: Nivel de compra — Consumidores
Fuente: Elaboracién propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que del 100% de participantes de la
encuesta el 53% de estos adquieren de tres a cinco soles de pan, y ningun consumidor
adquiere mas de diez soles de pan, mientras que el 42% adquiere pan menos de dos soles.
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4. ¢Por qué compra su pan en la Panaderia Nayvat?

Tabla 6
Factor de compra

Factor de compra Frecuencia % % Acumulado

Precio 0 0% 0%
Calidad 2 3% 3%
Atencion 16  25% 28%
Sabor 32 B3% 82%
Queda cerca 8 13% 95%
Aumento 3 5% 100%
Otros 0 0% 100%
Total 60 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

FACTOR DE COMPRA

Aumento__ Precio Otros Calidad

2% \’% W 3%
Queda cerca _V—

13% Atencion
25%

Figura 5: Factor de compra — Consumidores
Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que 32 de las 60 personas
encuestadas compran pan en la Panaderia Nayvat por el sabor del producto, otro factor
determinante es la atencién al cliente que representa 25% de los encuestados, asimismo

destaca que el precio no es un factor relevante.
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5. ¢Como se enterod de la existencia de Panaderia Nayvat?

Tabla 7
Medio por el cual conocié la Panaderia

Medio por el cual conocié  Frecuencia % % Acumulado
la Panaderia

Volantes 0 0% 0%
Redes sociales 0 0% 0%
Radio & 13% 13%
Recomendacion 43  80% 93%
Otros 4 T% 100%
Total 60 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

MEDIO POR EL CUAL CONOCIO LA
PANADERIA

Volantes Redes

Otros 0%  _sociales
7% 0%

N

Figura 6: Medio por el cual conocié la panaderia — Consumidores
Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que 48 de 60 personas conocen la
Panaderia Nayvat por recomendacién, y que ninguna persona llego por redes sociales o
volantes, algunos encuestados sefalan que recibieron una tarjeta de presentacion.
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6. ¢ Como calificaria la atencion brindada en la Panaderia Nayvat?

Tabla 8
Atencion al cliente

Atencion al cliente Frecuencia o % Acumulado

Buena 42 T0% T0%
Regqular 15 25% 95%
Mala 3 5% 100%
Total 60 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resulfados de encuesta aplicada

ATENCION AL CLIENTE

Mala
5%

Regular
25%

Buena
70%

Figura 7: Atencién al cliente — Consumidores
Fuente: Elaboracién propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que el 70% de los encuestados
sefalan que la atencion al cliente en la Panaderia Nayvat es buena, y solo el 5 % indica que
es mala.
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7. ¢En qué aspectos cree usted que debe de mejorar la Panaderia Nayvat?

Tabla 9
Aspectos a mejorar

Aspectos a mejorar  Frecuencia % % Acumulado

Atencion al cliente 15 25% 25%
Variedad del producto 10 17% 42%
Calidad del producto 5 8% 50%
Promocion 26 43% 93%
Otros 4 T% 100%
Total 60 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

ASPECTOS A MEJORAR

Otros
7% Atencion al

cliente
25%

ariedad del
producto
17%

Calidad del
producto
8%

Figura 8: Aspectos a mejorar — Consumidores
Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que el principal aspecto a mejorar por
la Panaderia Nayvat es la promocién, representado por el 43%, sefiala también que el 25%
dice que se debe mejorar la atencién al cliente y el 17 % indica que debe haber mayor variedad
de productos.
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8. ¢Al comprar en la Panaderia Nayvat encuentra buenos precios y

promociones?

Tabla 10
Existencia de buenos precios y promociones
Existencia de buenos Frecuencia % % Acumulado
precios y promociones
Si 6 10% 10%
No 54  90% 100%
Total 60 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuests aplicada

EXISTENCIA DE BUENOS PRECIOS Y
PROMOCIONES

Si

10%

No
90%

Figura 9: Existencia de buenos precios y promociones — Consumidores
Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:
El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que no existen buenos precios

promociones en la Panaderia Nayvat con una representaciéon del 90%.

y
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9. ¢(Considera usted que la Panaderia Nayvat deberia ofrecer mayor variedad de

panes?

Tabla 11
Requerimiento de otra variedad de pan

Requerimiento de otra Frecuencia % % Acumulado

variedad de pan

Si 28 A7% 47%
No 32 3% 100%
Total &0

Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

REQUERIMIENTO DE OTRA VARIEDAD
DE PAN

Si
47%

No
53%

Figura 10: Requerimiento de otra variedad de pan — Consumidores
Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que el 53% de los consumidores de

la Panaderia Nayvat no requieren otra variedad de pan.
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10. ¢Compraria usted otra variedad de pan?

Tabla 12
Intencion de compra de otra variedad de pan

Intencion de compra de otra  Frecuencia % % Acumulado

variedad de pan

Si 3 2% 52%
No 29 48% 100%
Total &0

Fuente: Elaboracion propia - Resulfados de encuesta aplicada

INTENCION DE COMPRA DE OTRA
VARIEDAD DE PAN

No
48%
Si
52%

Figura 11: Intencion de compra de otra variedad de pan — Consumidores
Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que el 52% de los consumidores de
la Panaderia Nayvat si comprarian otra variedad de pan.
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11.  ¢Considera usted que la Panaderia Nayvat esta bien ubicada?

Tabla 13
Buena ubicacion de la Panaderia
Buena ubicacion dela  Frecuencia % %
Panaderia Acumulado
Si 54 90% 90%
No 6 10% 100%
Total 60

Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

BUENA UBICACION DE LA PANADERIA

No
10%

Si
90%

Figura 12: Buena ubicacion de la panaderia — Consumidores
Fuente: Elaboracién propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que el 90% de los consumidores de
la Panaderia Nayvat consideran que su ubicacién es buena.
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12. ¢Recomendaria usted la Panaderia Nayvat?

Tabla 14
Recomendaria la Panaderia
Recomienda la Panaderia Frecuencia % %
Acumulado
Si 53 88% 88%
No 7 12% 100%
Total 60

Fuente: Elaboracicn propia - Resultados de encuesta aplicada

RECOMIENDA LA PANADERIA

No
12%

Si
88%

Figura 13: Recomendaria la panaderia — Consumidores
Fuente: Elaboracién propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que el 88% de los consumidores si
recomiendan la Panaderia Nayvat.

47



4.1.2.2. Encuestas aplicadas a los clientes
Encuesta aplicada a los consumidores de la Panaderia Nayvat. (Ver anexo 4)

l. Datos del encuestado
1. Lugar donde expende

Tabla 15
Lugar donde expende
Lugar donde expende  Frecuencia % %
Acumulado

Tienda 5 50% 50%
Mini Market 1 10% 60%
Restaurante 2 20% 80%
Otros 2 20% 100%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

LUGAR DONDE EXPENDE

Tienda
50%

Restaurant
20%

Mini Market
10%

Figura 14: Lugar donde expende — Clientes
Fuente: Elaboracién propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que el 50% de los clientes lleva el pan
de la Panaderia Nayvat para venderlo en tiendas y solo el 10% en mini market, el 20% de otros

representa personas que llevan el pan para venderlo en la seccién de desayunos del mercado.
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Il Datos para la investigacion
1. ¢Cuantos dias a la semana compra pan en la Panaderia Nayvat?

Tabla 16
Frecuencia de compra
%o
Frecuencia de compra Frecuencia %
Acumulado

1- 2 dias 0 0% 0%
3 - 4 dias 2 20% 20%
35— 6 dias 1 10% 30%
Diario 7 T0% 100%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

FRECUENCIA DE COMPRA
1-2dias
0% 3 -4 dias
20%

5 -6 dias
10%

Figura 15: Frecuencia de compra — Clientes
Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que el 70% de los encuestados
adquiere pan diariamente y el restante 30% menos dias a la semana.
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2. ¢Cuanto de pan compra?

Tabla 17
Nivel de compra
%o
Nivel de compra Frecuencia %o
Acumulado

0 -5 soles 2 20% 20%
6 — 10 soles 3 30% 50%
11 - 15 soles 3 30% 80%
Mas de 16 soles 2 20% 100%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resulfados de encuesta aplicada

NIVEL DE COMPRA

0-5soles
20%

11 - 15 soles
30%

6 — 10 soles
30%

Figura 16: Nivel de compra — Clientes
Fuente: Elaboracién propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que 30% de los clientes compra pan
en un rango de seis a 10 soles, otro 30% compra pan entre once y quince soles y otro 20%
compra mas de 16 soles de pan.
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3. ¢Por qué compra su pan en la Panaderia Nayvat?

Tabla 18
Factor de compra
%
Factor de compra Frecuencia %o
Acumulado

Promociones 0 0% 0%
Calidad 2 20% 20%
Lo traen a mi negocio 0 0% 20%
Mis clientes lo piden 4 40% 60%
Atencion al cliente 3 30% 90%
Queda cerca 1 10% 100%
Otros 0 0% 100%

Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

FACTOR DE COMPRA

Queda cerca Promociones
10% 0% 0% Calldad
20%

Lo traen a mi
negocio
0%
Atencioén al
cliente
30%

Figura 17: Factor de compra — Clientes
Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que 40% de los clientes compra pan
debido a que sus propios clientes se los piden, y otro 30% sefiala que lo hace por la atencién

al cliente.
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4. ¢Como se entero de la existencia de Panaderia Nayvat?

Tabla 19
Medio por el cual conocié la Panaderia
Medio por el cual . %
Frecuencia Yo
conocid la Panaderia Acumulado

Volantes ] 0% 0%
Redes sociales ] 0% 0%
Radio 2 20% 20%
Recomendacion T T0% 90%
Otros 1 10% 100%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracién propia - Resultados de encuesta aplicada

MEDIO POR EL CUAL CONOCIO LA
PANADERIA

Redes
Otros sociales —Volantes
10% 0% 0%

Figura 18: Medio por el cual conoci6 la panaderia — Clientes
Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que el 70% de los encuestados
conocid la Panaderia Nayvat por recomendacion, y otro 20% por publicidad en la radio.
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5. ¢Como calificaria la atencidon brindada en la Panaderia Nayvat?

Tabla 20
Atencion al cliente
%
Atencion al cliente Frecuencia Yo
Acumulado

Buena T T0% 70%
Regular 2 20% 90%
Mala 1 10% 100%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

ATENCION AL CLIENTE

Mala
10%

Regular
20%

Buena
70%

Figura 19: Atencion al cliente — Clientes
Fuente: Elaboracién propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que el 70% de los encuestados
considera que la atencién al cliente en la Panaderia Nayvat es buena y solo el 10% sefnala

que es mala.
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6. ¢En qué aspectos cree usted que debe de mejorar la Panaderia Nayvat?

Tabla 21
Aspectos a mejorar
%o
Aspectos a mejorar Frecuencia %
Acumulado

Atencion al cliente 1 10% 10%
Variedad del producto 2 20% 30%
Calidad del producto 0 0% 30%
Promocion 2 20% 50%
Distribucion 4 40% 90%
Otros 1 10% 100%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

ASPECTOS A MEJA(t)RARI
Otros er.1CIon a
[

Variedad del
producto
20%

alidad del
producto
0%

Distribuci
40%

Figura 20: Aspectos a mejorar — Clientes
Fuente: Elaboracién propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que el 40% de los encuestados
considera que la Panaderia Nayvat debe mejorar en la distribucion y un 20% sefala que debe

haber promociones.
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7. ¢ Al comprar en la Panaderia Nayvat encuentra buenos precios y promociones?

Tabla 22
Existencia de buenos precios y promociones
Existencia de buenos  Frecuencia % %
precios y promociones Acumulado
Si 3 30% 30%
No T T0% 100%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resulfados de encuesta aplicada

EXISTENCIA DE BUENOS PRECIOS Y
PROMOCIONES

Figura 21: Existencia de buenos precios y promociones — Clientes
Fuente: Elaboracion propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:
El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que el 70% de los encuestados opina

que la Panaderia Nayvat no ofrece buenos precios y promociones.
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8. ¢Considera usted que la Panaderia Nayvat esta bien ubicada?

Tabla 23
Buena ubicacion de la Panaderia
Buena ubicacion de la Frecuencia Yo %
Panaderia Acumulado
Si 8 80% 80%
No 2 20% 100%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia - Resulfados de encuesta aplicada

BUENA UBICACION DE LA
PANADERIA

80%

Figura 22: Buena ubicacion de la panaderia — Clientes
Fuente: Elaboracién propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que el 80% de los encuestados opina
que la Panaderia Nayvat se encuentra bien ubicada.
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9. ¢{Recomendaria usted la Panaderia Nayvat?

Tabla 24
Recomendaria la Panaderia
Recomienda la Frecuencia Yo %
Panaderia Acumulado
Si 9 90% 90%
No 1 10% 100%
Total 10 100%

Fuente: Elabaoracion propia - Resultados de encuesta aplicada

RECOMIENDA LA PANADERIA

No
10%

Si
90%

Figura 23: Recomendaria la panaderia — Clientes
Fuente: Elaboracién propia - Resultados de encuesta aplicada

Interpretacion:

El resultado de la encuesta a esta pregunta indica que el 90% de los encuestados

recomendaria la Panaderia Nayvat.
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4.2. Propuesta de Plan de Marketing
4.2.1. Analisis de la situacion
4.2.1.1. Analisis de la situacion actual de la panaderia

La Panaderia Nayvat es un negocio de tipo familiar en el que laboran solo tres personas,
se ubica en la ciudad de Calca, capital de la provincia de Calca, actualmente desarrolla sus
actividades en su local propio, cuenta con dos espacios asignados, uno para la elaboracién
del pan y otro en el que se lleva a cabo el horneado y venta del pan, cabe destacar que se
hace uso del horno a lena tradicional.

La Panaderia es medianamente conocida en la ciudad, la mayoria de los consumidores
y/o clientes que actualmente adquieren pan aqui son clientes fidelizados, esto se debe en gran
medida a la buena atencidén que brindan y la calidad del pan que expenden.

Ademas del pan que elabora y vende diariamente, acuden aqui personas que buscan
panes jurka y ornamentales, esto incrementa sus ingresos en los periodos de marzo a mayo.
Asimismo, también brinda el servicio de hornear asados, este servicio es altamente
demandado en las fiestas patronales, Virgen Asunta de Calca, en el mes de agosto y en el

mes de octubre por la costumbre de comer cerdo al horno, lo que se conoce como “lechon”.
4.2.1.2. Macro entorno o Entorno Externo

El macro entorno de la panaderia estd compuesto por todos aquellos factores ajenos y
que no se pueden controlar, dan origen a las oportunidades y amenazas que rodean el

negocio.

Estos factores se clasifican en: demografico, politico, econdmico, tecnoldgico y socio-

cultural.
4.2.1.2.1. Factor demografico

El plan de marketing serd aplicado en la ciudad de Calca, teniendo como local de
produccion y venta el Jirbn La Mar N°583, a una cuadra de la plaza de armas de la ciudad,
ubicada en el distrito y provincia del mismo nombre, regién Cusco.
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Calca es un valle interandino que cuenta con gran reconocimiento en la region, esto
debido a su clima agradable y la denominacion de Capital del Valle Sagrado de los Incas. Se
ubica en la en la parte central de la region Cusco, al norte de la Ciudad del Cusco, la ciudad
de Calca tiene diferentes accesos, la principal es la via asfaltada Calca — Cusco, via que se

recorre aproximadamente en tan solo una hora.

La cercania entre Calca y Cusco hace posible que se cuente con todos los insumos
necesarios para la elaboracién del producto, de igual forma la ubicacion hace posible el acceso
a la lefa de la cual se alimenta el horno para la coccién del pan y asados.

4.2.1.2.2. Factor politico

En marzo del 2018, el electo presidente Pedro Pablo Kuczynski Godard renuncio a su
cargo, luego de menos de dos anos de gobierno, y Martin Alberto Vizcarra Cornejo asumio el
cargo, actualmente el mandatario se encuentra afrontando su segundo pedido de vacancia, lo
que hace que el pais atraviese una crisis politica de incertidumbre, mas aun debido al poco

tiempo que falta para las nuevas elecciones.

Debido a la pandemia del COVID-19 que actualmente el pais atraviesa, el estado
promueve programas de reactivacion, a traves de financiamientos a bajas de interés como el
Reactiva Perl, y brindo facilidades en aspectos tributarios, flexibilizando sanciones y
prorrogando fechas de vencimiento de declaraciones. Ademas, también brindo subsidios a las
empresas para cubrir el pago de sus planillas.

El estado peruano en conjunto con sus instituciones apoya el desarrollo de la micro,
pequefa y mediana empresa brindando regimenes especiales tanto tributarios como
laborales.

A partir del 2019 entro en vigencia la Ley N°30884, conocida como la ley del uso de
plasticos, y su respectivo reglamento, ley que establece impuestos adicionales por el uso de
plasticos, esto obliga al rubro panadero a buscar nuevas alternativas en lo relacionado a

envases para la venta de sus productos.
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4.2.1.2.3. Factor economico

Como es de conocimiento, la pandemia del Covid-19 ha generado el estancamiento de
la economia en el pais y mas aun en la regién Cusco, ya que el turismo principal fuente de
ingresos en los hogares se ha paralizado completamente cerca de siete meses.

Segun el tltimo informe de indice de Competitividad Regional del Instituto Peruano de
Economia sitta a la region en el puesto doce en el pilar economia, en comparacion de las
regiones del sur del pais estamos por debajo de Arequipa y Apurimac, situados en el puesto
tres y once respectivamente, y superamos por mucho a Puno, que se encuentra en el puesto

veinticuatro, en comparacion al 2019 la region bajo una posicién.

El PBI real en la regién alcana los S/. 22 061 millones y cabe resaltar que el acceso al
crédito se mejord en diez posiciones, reflejando que el 36.4% de la poblacién tiene acceso al
crédito en el sistema financiero. (21)

4.2.1.2.4. Factor tecnoldgico

La tecnologia es un factor que dia a dia cobra més importancia para las empresas, ya
que permite producir productos y servicios de alta calidad, convirtiendo a los que hacen uso
de esta en fuertes competidores, ya que usan la tecnologia como ventaja competitiva.

El sector panadero cuenta con una gran gama de maquinarias a disposicién y
empresas que elaboran y disefian estas, este factor es uno de los cuales en los que se pude

obtener mejor ventaja.
4.2.1.2.5. Factor socio cultural

Tradicionalmente en la regién y principalmente en la ciudad de Calca se hace uso de los
hornos artesanales a lefia, lo que de cierta forma hace que el pan ofrecido aun tenga el sabor

particular que este aporta y al que las personas estan acostumbradas.

Actualmente, todas las fiestas costumbristas se han paralizado debido a la pandemia del
Covid-19, pero en tiempos normales, estas fiestas hacen que el mercado del pan varié de
acuerdo a determinadas festividades.

Se espera que superada esta pandemia el mercado retome nuevamente el modelo que
normalmente tiene relacionado a la produccion de panes jurka u ornamentales que se mueve

en relacion a las fiestas costumbristas.
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4.2.1.3. Micro entorno o Entorno Interno

El micro entorno esta compuesto por todos aquellos factores propios de la panaderia y que se
pueden controlar, dan origen a las fortalezas y debilidades que tiene el negocio.

En el presente plan de marketing se determinan los siguientes factores: consumidores,
clientes, proveedores y competidores.

4.2.1.3.1. Consumidores

Los consumidores de la panaderia estan representados por todas aquellas personas que
adquieren pan para su consumo propio, representa la mayor parte de los compradores de pan,
admiten segun la encuesta aplicada que su adquisicién se debe en gran medida al sabor del

pan.
4.2.1.3.2. Clientes

Los clientes de la panaderia estdn representados por todas aquellas personas que
adquieren pan para venderlo, la mayor parte de estos es para vender en tiendas y realizan la
compra debido a que sus propios clientes le piden el pan de la Panaderia Nayvat, sefialan
también que se debe mejorar en la distribucién.

4.2.1.3.3. Proveedores

La Panaderia Nayvat cuenta con proveedores de insumos y de servicios, en lo que
respecta a los proveedores de insumos tales como: harina, levadura y azlcar cuenta con una
buena relacion y reputacién con sus proveedores esto debido al tiempo de funcionamiento que
tiene, goza de una buena linea de crédito con ellos ya que paga oportunamente sus
obligaciones; en lo que respecta a servicios como agua potable y energia eléctrica depende
de las instituciones que los provee y con estos debido a su naturaleza publica no se tiene una
relacion estrecha, sin embargo los pagos se realizan oportunamente y el Unico inconveniente
son los cortes de energia eléctrica que realiza la empresa por mantenimiento, normalmente

estos son comunicados oportunamente y no perjudican la labor de la panaderia.
4.2.1.3.4. Competidores

La competencia la clasificaremos en: Competencia directa y Competencia indirecta.
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4.2.1.3.4.1. Competencia directa

El rubro panadero es de facil acceso para las personas que quieran entrar en este

negocio y crece ano a ano.

La competencia directa de la Panaderia Nayvat esta representada por todas aquellas
panaderias de la ciudad de Calca, ademas de personas que venden pan los mercados de la
ciudad.

Se consideran competencia directa puesto que expenden panes de similares

caracteristicas y con el mismo precio.
4.2.1.3.4.2. Competencia indirecta
En lo que refiere a competencia indirecta se encuentran cafeterias y pastelerias.

Estas son competencia indirecta ya que los productos que ofrecen pueden reemplazar

o suplir el consumo de pan pero que a su vez su precio es mas elevado.
4.2.2. Diagnostico de la situacion

Aqui se presenta un diagnoéstico de la situacion de la panaderia, a través del uso de la
determinaciéon de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, conociendo mejor
estos aspectos podremos plantear de mejor manera los objetivos del marketing para la
Panaderia Nayvat, asi como también las estrategias mas convenientes y acordes a su

situacion.
4.2.2.1. Fortalezas
A continuacion, se mencionan las fortalezas de las cuales goza la Panaderia Nayvat:

e Colaboradores comprometidos

e Sabor Unico del producto

e Buena atencién al cliente

e Infraestructura propia

e Local céntrico y de facil ubicacion
e Financiamiento propio

e Experiencia en el rubro

¢ Disponibilidad de area para incrementar la produccion
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Cuenta con licencia de funcionamiento, carnet de sanidad de sus colaboradores

Limpieza

4.2.2.2. Oportunidades

A continuacién, se mencionan las oportunidades que tiene Panaderia Nayvat:

4.2.2.3.

Poder adquisitivo de consumidores y/o clientes
Buena ubicacion

Aumento de la poblacion

No hay un lider claro en el mercado

Productos de la competencia con baja calidad
Posibilidad de financiamiento

Elaboracién de nuevos productos

Cercania de la ciudad a otros distritos

Debilidades

A continuacién de mencionan las debilidades que aquejan a la Panaderia Nayvat:

Falta de innovacién en maquinaria y herramientas

No realiza distribucion

No utiliza sistemas de informacién

No realiza publicidad

Fallas en la comunicacién de los colaboradores

No cuentan con un Manual de Organizacién y Funciones

No tiene diversidad de productos

4.2.2.4. Amenazas

A continuacién, se mencionan las amenazas que rodean a la Panaderia Nayvat:

Ingreso de nuevos competidores
Mercado cambiante
Competencia desleal
Inestabilidad politica del pais

Inseguridad ciudadana
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e Nuevas olas de pandemias
e (Catastrofes naturales

¢ Incendios forestales

Tabla 25
Andlisis FODA

Fortalezas

Debilidades

F1: Colaboradores comprometidos

F2: Sabor Unico del producto

F3: Buena atencion al cliente

F4: Infraestructura propia

F5: Local céntrico y de facil ubicacion

F6: Financiamiento propio

Analisis interno

F7: Experiencia en el rubro

F8: Disponibilidad de &rea para incrementar la
produccién

F9: Cuenta con licencia de funcionamiento,
carnet de sanidad de sus colaboradores

F10: Limpieza
Oportunidades

O1: Poder adquisitivo de consumidores y/o
clientes
02: Buena ubicacion

O3: Aumento de la poblacién
O4: No hay un lider claro en el mercado

O5: Productos de la competencia con baja
calidad
06: Posibilidad de financiamiento

O7: Elaboracién de nuevos productos
08: Cercania de la ciudad a otros distritos

Analisis externo

D1: Falta de innovacion en maquinaria y
herramientas
D2: No realiza distribucién

D3: No utiliza sistemas de informacién
D5: No realiza publicidad

D6: Fallas en la comunicacion de los
colaboradores

D7: No cuentan con un Manual de
Organizacion y Funciones

D8: No tiene diversidad de productos

D9: Aldn se vende el pan en bolsa de
plastico

Amenazas
A1: Ingreso de nuevos competidores

A2: Mercado cambiante

A3: Competencia desleal

A4: Inestabilidad politica del pais
A5: Inseguridad ciudadana

A6: Nuevas olas de pandemias
A7: Catastrofes naturales
A8: Incendios forestales

Fuente: Elaboracion propia
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Fortalezas Debilidades
F1: Colaboradores comprometidos D1: Falta de innovacion en maquinaria y herramientas
F2: Sabor Unico del producto D2: No realiza distribucién
F3: Buena atencioén al cliente D3: No utiliza sistemas de informacion
F4: Infraestructura propia D5: No realiza publicidad
F5: Local céntrico y de facil ubicacién D6: Fallas en la comunicacion de los colaboradores
F6: Financiamiento propio D7: No cuentan con un Manual de Organizacién y Funciones
F7: Experiencia en el rubro D8: No tiene diversidad de productos
F8: Disponibilidad de area para incrementar la produccion D9: Aln se vende el pan en bolsa de plastico
F9: Cuenta con licencia de funcionamiento, carnet de sanidad de
sus colaboradores
F10: Goza de buena reputacion

MATRIZ FODA

Oportunidades Estrategias FO - Ofesivas Estrategias DO - Reorientacion
O1: Poder adquisitivo de consumidores y/o clientes  Fidelizacién de nuestros clientes por el sabor tnico Generar la distribucion para llegar a mas personas
0O2: Buena ubicacion Mejorar la expriencia de compra a través de la buena atencién Elaborar nuevos productos para abarcar mas mercado
G A o e s gzrrz\;ed%har la buena reputcion para posicionarse como lider en el (I;Ilia::t; :Uthldad para aprovechar el poder adquisitivo de consumidores y/o
O4: No hay un lider claro en el mercado Hacer publicidad mediante bolsas de papel u otros para la venta del pan
05: Productos de la competencia con baja calidad
06: Posibilidad de financiamiento
O7: Elaboracién de nuevos productos
08: Cercania de la ciudad a otros distritos

Amenazas Estrategias FA - Defensivas Estrategias DA - Supervivencia
A1: Ingreso de nuevos competidores Mejorar calidad y precio Realizar publicidad para disminuir los efectos de la competencia desleal
A2: Mercado cambiante Utilizar financiamiento para publicidad Financiarse para innovar en maquinaria y aumentar el nivel competitivo
£ Bris sk s Explotalr nuestra reputacién para prevalecer ante nuevos Reglizar distribucién para afrontar situaciones como la pandemia y no baje
competidores el nivel de ventas

A4: Inestabilidad politica del pais
A5: Inseguridad ciudadana

AB: Nuevas olas de pandemias
A7: Catastrofes naturales

A8: Incendios forestales

Figura 24: Matriz FODA
Fuente: Elaboracién propia
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4.2.3. Objetivos del marketing

e Mejorar la posicién de la marca en el mercado

e Aumentar el nivel de ventas.

e Lograr una mejor participacién en el mercado a través del uso de publicidad
tradicional como también virtual en la ciudad de Calca

4.2.4. Formulacion de las estrategias

e Fomentar el consumo de nuestro pan en la ciudad de Calca, exponiéndolo
mediante redes sociales, volantes, folletos, etc, y dandolo a probar en ferias y
mercados de la zona.

e Dar a conocer nuestra marca mediante redes sociales, volantes, folletos, etc.

e Realizar un estudio de mercado para conocer la opinién de las personas que
habitan en la ciudad de Calca que aun no consumen nuestro pan.

e Se repartiran volantes y folletos en el local de la Panaderia y en lugares
estratégicos de la ciudad: plaza ecoldgica, plaza de armas, y mercados, ademas
se pegaran afiches en las tiendas que venden nuestro pan.

e Se promovera la compra del pan por mas tiendas, bodegas y demas dandoles
mejores ofertas y poniendo en practica la distribucién, es decir llevaremos
nuestro pan a la puerta de su negocio.

e Los insumos a usar en la elaboracidén de nuestro pan serdn de mejor calidad.

e Promover el uso de bolsas reutilizables, lo que ayudard a rebajar costos y
promovera el cuidado del medio ambiente.

e Se mandara a elaborar bolsas de papel con nuestro logo que reemplacen a las
bolsas de plastico.

e Se mandara a elaborar bolsas de tela con nuestro logo para nuestros
consumidores y clientes que estan ya fidelizados.

4.2.5. Planes y acciones del marketing

Los planes y acciones del marketing se concretan con el uso del marketing mix, aqui se
desarrollan las 4P del marketing: Producto, Precio, Promocién y Plaza.
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4.2.5.1. Producto

La Panaderia Nayvat se dedica a la produccion de pan huaro tradicional, panes jurka y
panes ornamentales, de los cuales el pan huaro es el que se elabora diariamente y es el mas
demandado, y los panes jurka son demandados en fechas previas a las fiestas costumbristas,
productos que se elaboran tomando especial atencién a la higiene, calidad y sabor del
producto.

Nuestra principal estrategia de producto es hacer conocer que nuestro pan es tradicional,
tiene un sabor Unico con una calidad incomparable y siguiendo la tradicién del uso del horno
a lefa.

Principales atributos del producto:

e Sabor Unico
e Frescuray calidad
e Producto tradicional

Horneado en horno a lefa
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Tabla 26

Marketing mix: Producto — Objetivo, Estrategia, Plan de accion N°01.

Objetivo Estrategia

Plan de accidn

Conseguir que el Para posicionar el pan de la
pan de la Panaderia  Panaderia Nayvat se usaran
Mayvat se posicione estrategias de

en el mercado. posicionamiento, explotando

los atributos que este tiene.

Hacer degustaciones de nuestro

pan en ferias y mercados de la
ciudad.
Promover el consumo del pan

tradicional.

Promover el consumo de pan no
solo en horas de la mariana, sino
que se consuma a lo largo de
todo el dia.

Adquirir  insumos  de mejor
calidad que le den el respaldo a
nuestro pan.

Mantener las medidas de higiene

en la elaboracion del pan.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 27

Marketing mix: Producto — Objetivo, Estrategia, Plan de accion N°02

Objetivo Estrategia

Plan de accion

Incluir el pan urka  Lanzamiento del producto para
como pan de venta diaria.

consumo diario.

Hacer degustaciones de nuestro
nuevo producto para venta
diaria, tanto a consumidores ylo
clientes nuevos como también a
los que ya son parte de nuestra
cartera.

Promocionar el lanzamiento de
nuestro nuevo producto,
resaltando que se elabora con la
misma calidad que nuestros
panes huaro, ademas del sabor

particular que tiene.

Fuente: Elaboracion propia

accion N°03

Plan de accion

Tabla 28

Marketing mix: Producto — Objetivo, Estrategia, Plan de
Obijetivo Estrategia
Mejorar la Repotenciar la atencion al

experiencia de cliente y mejorar el tiempo de

compra atencién.

Capacitar al personal en
atencién al cliente, fomentando
el trato cercano y amical con los
clientes.

Se promueve que el pan salga al
instante y el cliente pueda
obtenerlo caliente, pero también
debe de existir un stock del dia
pero ya frio para los que
prefieren el pan en esa
presentacion.

Dar mantenimiento a la
maquinaria de la panaderia al

menos una vez al mes.

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 25: Pan Huaro de la Panaderia Nayvat

Fuente: Facilitado por el gerente propietario de la Panaderia Nayvat

Figura 26: Panetones artesanales de la Panaderia Nayvat
Fuente: Facilitado por el gerente propietario de la Panaderia Nayvat

4.2.5.2. Precio

El precio del pan huaro de la Panaderia Nayvat esta de acorde a las normas establecidas
por el gremio de panaderos de la ciudad de Calca, el precio del pan jurka y panes ornamentales
estan acorde al mercado y sobre todo al alcance del bolsillo de los consumidores y/o clientes.
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La determinacién de precios, se basa en el calculo de costos, considerando ademas del
costo de los insumos, la calidad de nuestro producto, asi como la atencion al publico.

Nuestra principal estrategia es mostrar que nuestro producto vale lo que pagas por él.

Tabla 29
Marketing mix: Precio — Objetivo, Estrategia, Plan de accion N°01
Objetivo Estrategia Plan de accion
Lograr que las ventas Ofrecer ofertas o yapas e Porcadaunsol de panseledaun
aumenten gracias al pan de aumento, el precio del pan
precio y a las ofertas es de 0.20 céntimos, para los

clientes que venden en tienda se
les da el pan a siete por un sol.

e En el pan jurka se manejaran
precios que sean accesibles al
publico y en una primera instancia
a modo de introduccién tendra un

precio ain menor.

Fuente: Elaboracion propia

4.2.5.3. Promocion

Para promocionar nuestros productos haremos una gran difusion sobre el sabor y calidad
de nuestro pan huaro y pan jurka para poder posicionarnos en el mercado y ganarnos la
preferencia de las personas.

Del mismo modo para posicionar la marca de la Panaderia, y asi poder obtener una
mayor cantidad de consumidores y/o clientes, buscaremos desarrollar una ventaja competitiva
basada en el sabor tradicional y la calidad de nuestros panes.

Los medios que utilizaremos son:

e Publicidad:
Comunicar nuestra ventaja competitiva a la poblacién de Calca. La forma que
vemos por conveniente es la utilizacién de redes sociales, spot publicitario por

radio y afiches para las tiendas que venden nuestro pan.
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En este paso se hara uso del logo que tiene la panaderia, asi como el eslogan
que lo acompana, por el momento no se hardn cambios en este, ya que muchos
clientes nos reconocen por este.

Se desarrollara y promocionara el fan page de la Panaderia Nayvat en Facebook,
dando a conocer aqui sus productos, los servicios que brinda y las promociones
que ofrece, ademdas podran contactarnos por este medio para solicitar sus
pedidos.

Se establecera el WhatsApp business para mantener una mejor comunicaciéon
con los consumidores y clientes de la Panaderia Nayvat.

En un futuro cercano se construira la pagina web para la Panaderia, donde al
igual que en el fan page se promocionara los productos, servicios, ademas de la
presentacion de las instalaciones.

Promocion de ventas

Es la mas importante a llevarse a cabo, ya que es la que estimula directamente
a los futuros compradores a acudir a nuestra panaderia, y la finalidad de esta es
dar el acompafnamiento debido a la publicidad que realizaremos.

Aqui estan las famosas yapas 0 aumentos que se dan a los clientes que llevan
mayor cantidad de pan, se les regalard a los consumidores y/o clientes ya
fidelizados bolsas de tela que llevaran el logo, ademas se mandara a hacer
bolsas de papel también con el logo para dar a los nuevos clientes.

Relaciones publicas

En este aspecto invitaremos a las personas que compran pan con nosotros a
visitar nuestras instalaciones y poder observar ellos mismos como elaboramos
nuestros productos, para que nos recomienden.

Este es el punto mas fuerte para nosotros ya que la mejor forma en la que se ha
venido promocionando la Panaderia es la recomendacion.

Participaremos de ferias y donaremos pan a las instituciones que ayudan a las

personas mas necesitadas.
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Tabla 30

Marketing mix: Promocion - Objetivo, Estrategia, Plan de accion N°01
Variables Obijetivo Estrategia Plan de accion
Promocion  Captar Disenar e Se aprovechar la temporada de todos los
de ventas nuevos promociones santos para elaborar y vender pan wawa y
clientes por temporadas. pan caballo, para elevar las ventas

En campafa navidefa se elaborara vy
vendera panetones artesanales, de buena
calidad y con un sabor Unico, hecho con la
receta secreta de la casa, estos se
ofreceran a instituciones y empresas para

lograr mayor cantidad de ingresos.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 31
Marketing mix: Promocion - Objetivo, Estrategia, Plan de accion N°02
Variables Objetivo Estrategia Plan de accion
Venta Mejorar la Incorporar la distribucién e Contratar un personal que ofrezca
personal imagen de la y reparta nuestros productos,
panaderia debidamente  capacitado en

atencidn al cliente y ventas dentro
de la ciudad de Calca.

e Que el personal pueda visitar
algunos distritos de cercanos para

ofrecer nuestros productos.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 32

Marketing mix: Promocion

— Objetivo, Estrategia,

Plan de accion N°03

Variables Objetivo Estrategia Plan de accién
Publicidad, Dar a e Disefar e Crearunabase de datos de
propaganday conocer la programas de prospectos de clientes para
relaciones panaderia y comunicacion ofrecerles nuestros
publicas los productos para llegar al productos, la base de datos

que ofrece

mercado objetivo.

e Asistir a ferias

para promocionar

nuestros o

productos.

deberd contener e-malil,
ndmeros de celular y
direcciones.

Comunicar por afiches a
nuestros  clientes las
promociones que
emprendamos.
Publicitarnos por afiches,
redes sociales y tarjetas de
presentacion.

Se repintara el frontis con
el logo de la panaderia
para que haga mas facil su

ubicacion.

Fuente: Elaboracion propia
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Panaderia

De:Valencia

Fenencia panaderna desde 1956. ..

Figura 27: Logo de la Panaderia Nayvat
Fuente: Facilitado por el gerente propietario de la Panaderia Nayvat

Figura 28: Bolsas de tela para promocionar la Panaderia
Fuente: Elaboracion propia
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panaderia
[y Jencia

Jeadde 1556,
eroatia praandors S

Figura 29: Bolsas de papel para promocionar la Panaderia
Fuente: Elaboracién propia

Figura 30: Tarjeta de presentacién
Fuente: Facilitado por el propietario de la Panaderia Nayvat
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4.2.5.4. Plaza o distribucion

Los productos se venden directamente a los consumidores y clientes en el local de la

Panaderia, los clientes los venden en sus respectivos negocios.

La venta se realiza al costado del horno en el que se hornea el pan, esto por tradicién,
lo que demuestra que el pan es del momento, gran cantidad de personas buscan adquirir el
pan caliente.

Es necesario mejorar el aspecto de distribucidn, ya que al no realizar repartos se esta
perdiendo una gran cantidad de clientes que reclaman nuestro pan.

Al incrementar el numero de clientes nuestro producto llegarda a mas hogares en la
ciudad, lo que incrementara el consumo de nuestro producto elevando nuestros niveles de

venta y favoreciendo el reconocimiento de nuestra marca.

-II\-;k)rll?ezgg mix: Plaza - Objetivo, Estrategia, Plan de accion N°01
Objetivo Estrategia Plan de accidon

Facilitar el Generar pedidos por llamadas, e Apertura de una cuenta

acceso a WhatsApp, Facebook y aceptar bancaria de la

nuestros depésitos, transferencias y otros Panaderia

productos medios de pago e Creacién de WhatsApp
Business de la
Panaderia.

e Apertura en el fan page
la posibilidad de cotizar
y hacer pedidos.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 34
Marketing mix: Plaza — Objetivo, Estrategia, Plan de accion N°02

Objetivo Estrategia Plan de accién
Admitir canales de  Personal para e Se contratard a una persona que ofrezca
distribucion reparto nuestro producto y realice el reparto dentro
de la ciudad.

e Se buscard ampliar el mercado a distritos
cercanos a la ciudad.

Fuente: Elaboracion propia
4.2.6. Presupuesto comercial

A continuacién, un presupuesto de los costos que se manejarian en la implementacién

del plan de marketing.

Tabla 35

Presupuesto para el Plan de Marketing
Concepto Importe
Pago de publicidad en radio S/. 350.00
Publicidad pagada en redes sociales: Facebook S/. 200.00
Participacion en ferias y afichaje S/. 500.00
Afiches (ciento) S/. 250.00
Elaboracion de bolsas de tela (ciento) S/, 300.00
Elaboracion de papel (millar) S/. 500.00
Repintado de frontis S/. 400.00
Otros S/. 500.00
Total S/. 3,000.00

Fuente: Elaboracion propia

4.2.7. Control y seguimiento

A continuacién, se detalla el control y seguimiento del plan de marketing:
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Tabla 36
Control del Plan de Marketing

Concepto Grado de
cumplimiento
OBJETIVO Evaluacion de la situacién actual Alto
de la empresa
INDICADOR DE CONTROL Nivel en su sistema de marketing Bajo
RESULTADO FINAL Se estim6 que la empresa no Alto
cuenta con ningun tipo de sistema
de marketing para el aumento de
su demanda
OBJETIVO ESP. Realizacién de un anélisis FODA Alto
INDICADOR DE CONTROL Realizacion de matrices FODA Medio
para encontrar las fortalezas,
Oportunidades, Debilidades vy
Amenazas actuales de la empresa
RESULTADO FINAL Se obtuvo resultados de matriz Bajo
obteniendo que no cuenten con
estrategias para incrementar su
demanda
OBJETIVO ESP. Realizacibn de un plan de Alto
marketing (marketing mix)
INDICADORES DE CONTROL Realizacion de las 4P del Medio
marketing (precio, plaza,
promocion y publicidad)
RESULTADO FINAL Se realizé el desarrollo de los Bajo

precios, los tipos de producto de la
empresa y la publicidad necesaria
para incrementar la cantidad de

clientes de la panaderia.

Fuente: Gutiérrez Oliva, Frank Gustavo. Plan de marketing para incrementar la

participaciéon de mercado de la Panaderia Santa Catalina en el centro poblado de Miramar -

Trujillo 2016. (7)
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Conclusiones

Del trabajo de investigacién se concluye:

Se elaboré el analisis de la situacion, que revela el comportamiento del micro
entorno y macro entorno de la Panaderia Nayvat.

El andlisis realizado permiti6 elaborar el diagnéstico de la situacién de la
Panaderia Nayvat, representado por el andlisis y la matriz FODA.

Se formularon las estrategias de marketing més adecuadas para la Panaderia
Nayvat, haciendo uso del marketing mix (Producto, Precio, Promocién y Plaza).
Se disefio de un plan de marketing para la Panaderia Nayvat acorde a sus
necesidades, en el disefio se cumplieron con todas las etapas que abordan la

realizacién de un plan de marketing.

80



Recomendaciones

Al gerente propietario de la Panaderia Nayvat:

e Implementar el plan de marketing disefiado para lograr el posicionamiento de su
marca y sus productos en el mercado.

e Invertir en el plan de marketing disefiado para elevar el nivel de sus ventas.

e Capacitarse y capacitar a su equipo de trabajo en gestién empresarial para hacer

crecer mas aun su negocio.

81



Referencias

1. Hoyos Ballesteros, Ricardo. Plan de marketing: Diserio, implemetacion y control.
Bogota, Colombia : Ecoe Ediciones, 2013. 9789586488693.

2. Cortés Aguilar, Irais. "Plan de mercadotecnia para ampliar el mercado del pan
artesanal y tradicional dirigido a las microempresas agroindustriales rurales de la Villa de
Tezoatlan de Segura Luna". Maestro en Administracién de Negocios, Universidad Tecnoldgica
de la Mixteca. Oaxaca : s.n., 2017. Tesis de maestria.

3. Herrera Ontaneda, Yolanda Felicia. /ncremento de las ventas mediante técnicas de
marketing para Mypymes caso Panaderia Nuestro Pan. Ingenieria Comercial, Universidad de
Guayaquil. Guayaquil : s.n., 2018. Tesis.

4. Giraldo Osorio, Andrea, Ochoa Pérez, Luz Elena y Salas Chica, Angélica Maria.
Plan estratégico de marketing para la panaderia especializada Panji Swiss Bakery.
Especialista en Alta Gerencia, Universidad Libre de Pereira. Pereira : s.n., 2017. Tesis.

5. Belzusarri Padilla, David, y otros. Plan de negocio para una panaderia especializada
en panes enriquecidos con granos andinos del Peru. Magister en Supply Chain Management,
Universidad Esan. Lima : s.n., 2018. Tesis de maestria.

6. Armas Chang, Mirtha Zulema y Diaz Mazabel, Susana Beatriz. Propuesta de un
plan de marketing para mejorar el posicionamiento de una mype en el rubro de pasteleria en
el distrito de Trujillo. Maestria en Investigacion y Docencia Universitaria, Universidad Catélica
de Trujillo Benedicto XVI. Truijillo : s.n., 2017. Tesis de maestria.

7. Gutiérrez Oliva, Frank Gustavo. Plan de marketing para incrementar la participacion
de mercado de la Panaderia Santa Catalina en el centro poblado de Miramar - Trujillo 2016.
Facultad de Ciencias Econémicas, Universidad Nacional de Truijillo. Trujillo : s.n., 2016. Tesis.

8. Blas Mora, Joel Andrés y Masias Figueroa, Santiago. Plan de marketing utilizando
la herramienta de la 5 P para la introduccion de los cereales andinos libres de gluten de la
empresa Proinka Inveriones E.L.R.L., Cusco, 2017. Escuela profesional de Ingenieria
Industrial, Universidad Andina del Cusco. Cusco : s.n., 2017. Tesis.

82



9. Berrio Sequeiros, Erika. Marketing mix en la empresa Ceramicas Tater Vera del
Barrio de San Blas, Distrito de Cusco - 2019. Escuela Profesional de Administracion,
Universidad Andina del Cusco. Cusco : s.n., 2019. Tesis.

10. Negrén Sologuren, Milena Adelaide y Palomino Ugarte , Gary Albert. Plan de
marketing estratégico para el posicionamiento del producto "Crujientes de Quinua”
denominado "Quinua PeruChips" en la provincia de Cusco. Escuela Profesional de Ciencias

Administrativas, Universidad Nacional San Antonio Abad del Cusco. Cusco : s.n., 2016. Tesis.

11. Vargas Belmonte, Antonio. Marketing y plan de negocio de la microempresa.
Antequera, Malaga : IC Editorial, 2015. 9788415994152.

12. Pérez Aguilera, Fermin. Marketing y plan de negocio de la microempresa. Madrid,
Espana : Editorial CEP, S.L., 2017. 9788468176338.

13. Maldonado Pinto, Jorge Enrique. Principios de marketing. Bogota, Colombia :
Ediciones de la U, 2013. 9789587623260.

14. Rodriguez Ardura, Irma. Principios y estrategias de marketing. Barcelona : Editorial
UOC, 2013. 9788497881357.

15. Armstrong, Gary y Kotler, Philip. Marketing. México D.F. : Pearson Educacion,
2012. 97860732142009.

16. Vallet-Bellmunt, Antonio, Vallet-Bellmunt, Teresa y Vallet-Bellmunt, llu.
Principios de marketing estratégico. Catellon de la Plana : D - Universitat Jaume |. Servei de
Comunicacio i Publicacions, 2016. 9788469715529.

17. Lamb, Charles W., Hair Jr., Joseph F. y McDaniel, Carl. Marketing. México :
Cengage Learning, 2011. 9786074815191.

18. Baena Paz, Guillermina Maria Eugenia. Metodologia de la investigacion. México
D.F. : Grupo Editorial Patria, 2014. 9786077440031.

19. Hernandez Sampieri, Roberto; Fernandez Collado, Carlos; Baptista Lucio,
Pilar;. Metodologia de la investigacion. Mexico : McGRAW-HILL, 2010. ISBN: 978-607-15-
0291-9.

20. Ramirez, Tulio. Como hacer un proyecto de investigacion. Caracas, Venezuela :

Panapo, 1997.
83



21. Instituto Peruano de Economia. indice de Competitividad Regional - INCORE.
2020.

84



ANEXOS
ANEXO 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA
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PLANTEAMIENTO DEL OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES
PROBLEMA
Problema general Objetivo General Hipotesis General
cComo disefiar un plan de Disefiar un plan de marketing Se lograra disefiar un Plan de Andlisis de Sector
marketing parala Panaderia para la Fanaderia Nayvat en plan de  marketing marketing mercado Consumidoras
Nayvat en la ciudad de Calca - a3 ciudad de Calca - Cusco - para la  Panaderia Clientes
Cusco - 20207 2020 Mayvat en la ciudad
de Calca - Cusco - Foralezas
2020 Anglisis Oporiunidades
Estratégico Debilidades
Problemas Especificos Objetivos Especificos Hipotesis Amenazas
Especificas

£Como elaborar el andlisis de
la situacion de la Panaderia
Mayvat en la ciudad de Calca -
Cusco - 20207

;Como elaborar el
diagnostico de la situacion de
la Panaderia Nayvat en la
ciudad de Calca - Cusco -
20207

£ Como formular las
estrategias de marketing para
la Panaderia Nayvat en la
ciudad de Calca - Cusco -
20207

Elaborar el andlisis de la
gituacion de la Panaderia
Mayvat en la ciudad de Calca
- Cusco - 2020

Elaborar el diagnostico de la
situacion de la Panaderia
Mayvat en la ciudad de Calca
- Cusco - 2020

Formular las estrategias de
marketing para la Panaderia
Mayvat en la ciudad de Calca
- Cusco - 2020

Se elaborara el
andlisis de la
situacion de Ia
Panaderia Mayvat en
la ciudad de Calca -
Cusco - 2020

Se elgborara el
diagnostico de Ia
situacion de la
Panaderia Mayvat en
la ciudad de Calca -
Cusco - 2020

Se formulara las
estrategiaz de
marketing para la
Panaderia Mayvat en
la ciudad de Calca -
Cusco - 2020

Andlisis de
situacion

Comunicacion

Entorno Interno
Entomao
Externo

Publicidad
Relaciones
Pulblicas
Promaocion de
ventas

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO 2: GUIA DE ENTREVISTA

Tenga usted un cordial saludo. La presente entrevista tiene fines netamente académicos cuyo
objetivo es disefar un Plan de Marketing. Su opiniéon es muy importante; por ello, se le pide
que sea completamente honesto con sus respuestas ya que ello permitird hacer una

investigacion objetiva.

¢, Como se inicia la panaderia?

¢, Sus colaboradores se encuentran identificados con la empresa?
¢ Tiene buena comunicacién con sus colaboradores?

¢, Para mejorar el clima laboral que estrategia tienen en cuenta?
¢Alguna vez has usado el marketing?

¢, Qué medios publicitarios emplea actualmente?

¢, Qué mezcla de marketing emplea?

¢, Conoce a sus competidores?

© o N o a koo p -

¢, Como se encuentra su nivel de ventas?

Entrevista tomada de la Tesis: Plan de marketing para incrementar la participacién de mercado
de la Panaderia Santa Catalina en el centro poblado de Miramar - Trujillo 2016. (7)
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ANEXO 3: CUESTIONARIO APLICADO A LOS CONSUMIDORES

CUESTIONARIO DIRIGIDO AL PUBLICO (CONSUMIDORES) DE LA PANADERIA
NAYVAT

Tenga usted un cordial saludo. El presente formulario tiene fines netamente
académicos cuyo objetivo es disefiar un Plan de Marketing. Su opinién es muy
importante; por ello, se le pide que sea completamente honesto con sus respuestas ya
que ello permitira hacer una investigacion objetiva.

Instrucciones: Marque con X su respuesta o complete donde considere necesario
para ampliar su aporte.

l. Datos para la investigacion

1. ¢Dénde acostumbra a comprar pan con mayor frecuencia?
Panaderia D Mercado D

Bodega D Venta ambulatoria D

Otros (especifique):

2. ¢Cuantos dias a la semana compra pan en la Panaderia Nayvat?
1—2dias ] 3 -4 dias

5 — 6 dias [ ] Diario [ ]

3. ¢Cuanto de pan compra?
0 -2 soles D 3 -5 soles

6 — 10 soles D Mas de 10 soles

L]
L]

4. ¢Por qué compra su pan en la Panaderia Nayvat?

Precio [ ] calidad [ ]
Atencidn [ ] Sabor [ ]
Queda cerca [ ] Aumento [ ]

Otros (especifique):
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5. ¢Como se entero de la existencia de Panaderia Nayvat?
Volantes D Redes sociales

Radio D Recomendacion D

Otros (especifique):

6. ¢Como calificaria la atenciéon brindada en la Panaderia Nayvat?

Buena D Regular D Mala D

7. ¢En qué aspectos cree usted que debe de mejorar la Panaderia
Nayvat?
Atencion al cliente D Variedad del producto D

Calidad del producto D Promocion D

Otros (especifique):

8. ¢Al comprar en la Panaderia Nayvat encuentra buenos precios y
promociones?

si || No [ ]

9. ¢Considera usted que la Panaderia Nayvat deberia ofrecer mayor
variedad de panes?

si [ ] No [ ]

10.¢ Compraria usted otra variedad de pan?

si [ ] No [ ]

11.¢ Considera usted que la Panaderia Nayvat esta bien ubicada?

si | ] No [ ]

12. ¢ Recomendaria usted la Panaderia Nayvat?

si | ] No [ ]
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ANEXO 4: CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES

CUESTIONARIO DIRIGIDO AL PUBLICO (CLIENTES) DE LA PANADERIA NAYVAT

Tenga usted un cordial saludo. El presente formulario tiene fines netamente
académicos cuyo objetivo es disefiar un Plan de Marketing. Su opinién es muy
importante; por ello, se le pide que sea completamente honesto con sus respuestas ya

que ello permitira hacer una investigacion objetiva.

Instrucciones: Marque con X su respuesta o complete donde considere necesario

para ampliar su aporte.

1. Datos del encuestado

1. Lugar donde expende

Tienda D

Mini Market [ ]
Restaurante D
Otros:

Il Datos para la investigacion

1. ¢Cuantos dias a la semana compra pan en la Panaderia Nayvat?
1-2dias [ ] 3-4dias [ ]

5 — 6 dias [ ] Diario

2. ¢Cuanto de pan compra?

L
0 -5 soles D 6 — 10 soles D
L

11 -15 soles D Mas de 16 soles

3. ¢Por qué compra su pan en la Panaderia Nayvat?

Promociones D Calidad D
Lo traen a minegocio | | Mis clientes lo piden [ ]
Atencién al cliente | | Quedacerca [ ]

Otros (especifique):
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. ¢Como se enterd de la existencia de Panaderia Nayvat?
Volantes D Redes sociales

Radio D Recomendacion D

Otros (especifique):

. ¢Como calificaria la atencién brindada en la Panaderia Nayvat?

Buena D Regular D Mala D

. ¢En qué aspectos cree usted que debe de mejorar la Panaderia
Nayvat?

Atencion al cliente D Variedad del producto D
Calidad del producto D Promocion ]
Distribucion [ ]

Otros (especifique):

. ¢Al comprar en la Panaderia Nayvat encuentra buenos precios y
promociones?

si | ] No [ |

. ¢Considera usted que la Panaderia Nayvat esta bien ubicada?

si [ ] No [ ]

. ¢ Recomendaria usted la Panaderia Nayvat?

Sil:l No|:|
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