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RESOLUCION N° 611-2022-D-FIS-UANCV-]

Juliaca, 04 de octubre del 2022

VISTOS; El expediente N© 40072 (fecha y hora de
sustentacion) y el expediente N°© 39684 (Titulo), la RESOLUCION DECANAL N° 303-
2022-D-FIS-UANCV que aprueba el Borrador de Tesis y el DICTAMEN N° 1386-2022
DE ORIGINALIDAD DEL TRABAJO DE INVESTIGACION presentado por el (la)
bachiller, MAYCOL LIZARDO MERCADO APAZA quien solicita FECHA Y HORA DE
SUSTENTACION DE TESIS, titulado: PLAN DE MARKETING PARA EL
INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROCA AUTOMOTRIZ -
JULIACA 2021 para la obtencion del Titulo Profesional de INGENIERO
EMPRESARIAL E INFORMATICO por la modalidad de Sustentacion de Tesis,

CONSIDERANDO:

Que el 11 de marzo de 2020 la Organizacion Mundial de la Salud

extendido en varios paises del mundo de manera simultanea;

Que, a traves del Decreto Supremo N° 44-2020-PCM, el poder
Ejecutivo declaro estado de emergencia-nacional ampliado temporalmente mediante
los Decretos Supremos N° 051-2020-PCM, N° 064-2020-PCM, N° 075-2020-PCM, N°
083-2020-PCM, N° 094-2020-PCM, N° 116-2020-PCM, N° 135-2020-PCM, N° 146-
2020-PCM , N° 156-2020-PCM; y precisado o modificado por los Decretos Supremos
N°® 045-2020-PCM, N° 046-2020-PCM, N° 051-2020-PCM, N° 053-2020-PCM, N° 057-
\ZOZO—PCM, N° 058-2020-PCM, N° 061-2020-PCM, N° 063-2020-PCM, N° 064-2020-
PCM, N°® 068-2020-PCM, N° 072-2020-PCM, N° 083-2020-PCM, N° 094-2020-PCM,
N° 116-2020-PCM, N° 129-2020-PCM, N° 135-2020-PCM, N° 139-2020-PCM, N° 146-
2020-PCM, N° 151-2020-PCM, N° 156-2020-PCM, N° 162-2020-PCM, N° 165-2020-
PCM, N° 170-2020-PCM, N° 174-2020-PCM, N° 184-2020-PCM vy finalmente con el
Decreto Supremo N° 201-2020-PCM se prorroga el estado de emergencia nacional
por el plazo de treinta y un (31) dias calendario a partir del viernes 01 de enero del
AA'\ 2021, por las graves circunstancias que afectan la vida de las personas a
r‘grri\ onsecuencia de la COVID-19. Todo dentro del marco de la emergencia sanitaria
declarada a nivel nacional con el Decreto Supremo N° 008-2020-SA, prorrogada por
Decreto Supremo N° 020-2020-SA y N° 027-2020-SA, finalmente con el Decreto
Supremo N° 031-2020-SA, a partir del 07 de diciembre de 2020 por un plazo de
noventa (90) dias de calendario;

Que es necesario dar cumplimiento a la Ley 30220 y sus
modificatorias, al Estatuto Universitario y al Reglamento de Grados y Titulos de la

Ce.

Arch. 2022

JCHM/

Distribucién: Jurados, Interesado
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Universidad Andina “Néstor Caceres Veldsquez” de Juliaca y de la Facultad de
Ingenieria de Sistemas, para la nominacion de jurados mediante sorteo.

En uso de las atribuciones conferidas al Decano de la Facultad de
Ingenieria de Sistemas y, estando al informe de la Comision de Grados y Titulos de
la Facultad.

SE RESUELVE:

PRIMERO.- NOMINAR Jurados para la Sustentacion de Tesis del
tema titulado: PLAN DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS
DE LA EMPRESA ROCA AUTOMOTRIZ - JULIACA 2021 presentado por el (la)
bachiller;: MAYCOL LIZARDO MERCADO APAZA, para optar el Titulo Profesional
de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO habiéndose designado por
sorteo a la siguiente terna de jurados:

- Presidente r M. SC. JUAN CARLOS HERRERA MIRANDA

- 1ler. Miembro g MGTR. RAUL SIMEON NINASIVINCHA GARATE
- 2do. Miembro MGTR. JACKELINE FLORES APAZA

- Asesor de Tesis : M. SC. JUAN CARLOS PINTO LARICO

SEGUNDO.- PROGRAMAR la Fecha y Hora de Sustentacion de
Tesis para el dia MARTES, 11 DE OCTUBRE DEL 2022, a horas 09:00 a.m. hora
exacta.

TERCERO.- El acto académico de sustentacion se llevara a
cabo a través de la plataforma de video conferencia Cisco Webex Meetings.

CUARTO.- Realizada la Sustentacién de Tesis, el Presidente de
la terna de jurados levantard y firmara el Acta de Sustentacion de Tesis, en el cual se
consignara el resultado obtenido por el (la) Bachiller sustentante, del mismo modo
firmaran los otros dos miembros de jurado, dando conformidad al acto.

QUINTO.- La Direccion de la Escuela Profesional de Ingenieria
Empresarial e Informatica, el Jurado y el Presidente de la Comision de Grados y
Titulos, quedan encargados de dar cumplimiento a la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Archiye

ZZNESTOR N - - INA
£ % GGENIER, Ce

Tan %

................................

Ce.

Arch. 2022

JCHM/

Distribucién: Jurados, Interesado
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RESOLUCION DECANAL N® 303-2022-D-FIS-UANCV

Juliaca, 07 de junio del 2022

VISTOS; el Expediente N° 20672, el Informe N° 046-2022-JCHM-UANCV-] del
Presidente de Jurado del Perfil de Tesis de fecha 30 de diciembre del 202 1, y el Acta de Aprobacion de
Borrador de Tesis de fecha 30 de diciembre del 2021, para optar el Titulo Profesional de INGENIERO
EMPRESARIAL E INFORMATICO, presentado por el (la) Bachiller: MERCADO APAZA, MAYCOL LIZARDO
con el tema titulado: PLAN DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA
ROCA AUTOMOTRIZ - JULIACA 2021.

CONSIDERANDO:

Que, el (la) Bachiller MERCADO APAZA, MAYCOL LIZARDO, ha presentado su
Borrador de Tesis titulado: PLAN DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA
EMPRESA ROCA AUTOMOTRIZ - JULIACA 2021, para optar el Titulo Profesional de INGENIERO
EMPRESARIAL E INFORMATICO.

Que, habiendo procedido de acuerdo al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y el Presidente de la Comision de Grados y Titulos de la Facultad de Ingenieria de Sistemas,
nomino como Jurados a los siguientes Docentes:

e Presidente : M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda
e ler. Miembro : Mgtr. Ratil Sime6n Ninasivincha Garate
e 2do. Miembro : Mgtr. Jackeline Flores Apaza

Asesor de Tesis : M. Sc. Juan Carlos Pinto Larico

Que, la terna de jurados ha aprobado en su integridad el Borrador de Tesis
titulado: PLAN DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROCA
AUTOMOTRIZ - JULIACA 2021.

Iistando en la opinion favorable del Presidente de la Comisién de Grados y
Titulos de la Facultad de Ingenieria de Sistemas, en concordancia al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y en uso de las atribuciones que le concede la Ley Universitaria 30220, Ley de Creacion de la
UANCV 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto Modificado de la UANCV.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR EL BORRADOR DE TESIS, , presentado por el
(1a) Bachiller: MERCADO APAZA, MAYCOL LIZARDO, con el tema titulado: PLAN DE MARKETING PARA
EL INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROCA AUTOMOTRIZ - JULIACA 2021, quedando
apto para tramitar el Dictamen de Originalidad de Trabajo de Investigacion y posteriormente solicitar la
Fechay Hora de Sustentacion de Tesis previa presentacion de los requisitos correspondientes segun lo
establecido en el Reglamento de Grados y Titulos de la UANCYV, la misma que conducira a la obtencién del
TITULO PROFESIONAL DE INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO

ARTICULO SEGUNDO.- La Comisién de Grados y Titulos de la Facultad de
Ingenierfa de Sistemas y el Secretario Académico de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, quedan

encargados del cumplimiento de la presente Resolucién.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

R g
\):‘:},E?AUE?R%{(’,Q.VX

Cic:
Arch 2022
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RESOLUCION DECANAL N2 222-2022-D-FIS-UANCV

Juliaca, 24 de mayo del 2022

VISTOS; el Expediente N° 35176 de fecha 24 de mayo del 2022, presentado por
el (la) Bachiller MAYCOL LIZARDO MERCADO APAZA quien ha solicitado CAMBIO DEL SEGUNDO
MIEMBRO DE JURADO DEL PERFIL DE TESIS, asignado con RESOLUCION DECANAL N° 789-2021-D-FIS-
UANCV de fecha 23 de diciembre del 2021.

CONSIDERANDO:

Que, el (la) Bachiller MAYCOL LIZARDO MERCADO APAZA, ha presentado su
Perfil de Tesis titulado: PLAN DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA
EMPRESA ROCA AUTOMOTRIZ - JULIACA 2021, para optar el Titulo Profesional de INGENIERO
EMPRESARIAL E INFORMATICO.

Que, con RESOLUCION DECANAL N° 789-2021-D-FIS-UANCV de fecha 23 de
diciembre del 2021 se aprobé el Perfil de Tesis titulado: PLAN DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE
LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROCA AUTOMOTRIZ - JULIACA 2021, con la siguiente terna de jurados:

e Presidente : M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda

e ler. Miembro : Mgtr. Raul Simedn Ninasivincha Garate

e 2do. Miembro 5 Mgtr. Edith Giovanna Cano Mamani
Asesor de Tesis : M. Sc. Juan Carlos Pinto Larico

Estando en la opinién favorable del Presidente de la Comision de Grados y
Titulos de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, en concordancia al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y en uso de las atribuciones que le concede la Ley Universitaria 30220, Ley de Creacién de la
UANCV 23738 y modificaciones, Resolucién de Institucionalizacion 1287-92-ANR, D.L. 739 y el Estatuto
Modificado 2020 de la UANCV aprobado con Resolucién N° 0018-2020-UANCV-AU-R.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR el CAMBIO DEL SEGUNDO MIEMBRO DE
JURADO DEL PERFIL DE TESIS, de (1) (la) Bachiller: MAYCOL LIZARDO MERCADO APAZA, del tema de
tesis titulado: PLAN DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROCA
AUTOMOTRIZ - JULIACA 2021, quedando apto para el desarrollo y presentacion del Borrador de Tesis,
considerandose a partir de la fecha los siguientes Jurados y Asesor de Tesis:

e Presidente - M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda
e 1ler. Miembro - Mgtr. Raul Simeodn Ninasivincha Garate
e 2do. Miembro : Mgtr. Jackeline Flores Apaza

Asesor de Tesis : M. Sc. Juan Carlos Pinto Larico

ARTICULO SEGUNDO.- La Comisién de Grados y Titulos de la Facultad de
Ingenieria de Sistemas y el Secretario Académico de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, quedan
encargados del cumplimiento de la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

INA
1 Catlos flerrera Mironda
2(e)
Cc.
Arch, 2022
JCHM/
Distribucion: Jurados, Interesado
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RESOLUCION DECANAL N°© 789-2021-D-FIS-UANCV

Juliaca, 23 de diciembre del 2021

VISTOS; el Expediente N° 26839, el INFORME N° 258-2021-JCHM-FIS-UANCV del
Presidente Jurado Dictaminador del Perfil de Tesis de fecha 22 de diciembre del 2021, y el Acta de
Aprobacién de Perfil de Tesis de fecha 22 de diciembre del 2021, para optar el Titulo Profesional de
INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO, presentado por el (la) Bachiller: MAYCOL LIZARDO
MERCADO APAZA con el tema titulado: PLAN DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS
DE LA EMPRESA ROCA AUTOMOTRIZ - JULIACA 2021.

CONSIDERANDO:

Que, el (la) Bachiller MAYCOL LIZARDO MERCADO APAZA, ha presentado su
Perfil de Tesis titulado: “PLAN DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA
EMPRESA ROCA AUTOMOTRIZ - JULIACA 2021”, para optar el Titulo Profesional de INGENIERO
EMPRESARIAL E INFORMATICO.

Que, habiendo procedido de acuerdo al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y el Presidente de la Comisién de Grados y Titulos de la Facultad de Ingenieria de Sistemas,
nominé como Jurados a los siguientes Docentes:

e Presidente i M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda
ler. Miembro : Mgtr. Rail Simedn Ninasivincha Garate

e 2do. Miembro : Mgtr. Edith Giovanna Cano Mamani -
Asesor de Tesis : M. Sc. Juan Carlos Pinto Larico

Que, la terna de jurados ha aprobado en su integridad el Perfil de Tesis titulado:
PLAN DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROCA AUTOMOTRIZ
- JULIACA 2021.

Estando en la opinién favorable del Presidente de la Comisién de Grados y
Titulos de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, en concordancia al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y en uso de las atribuciones que le concede la Ley Universitaria 30220, Ley de Creacién de la
UANCV 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto Modificado de la UANCV.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR EL PERFIL DE TESIS, presentado por el (la)
Bachiller: MAYCOL LIZARDO MERCADO APAZA, con el tema titulado: PLAN DE MARKETING PARA EL
INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROCA AUTOMOTRIZ - JULIACA 2021, quedando apto
para el desarrollo y presentacién del Borrador de Tesis segiin lo establecido en el Reglamento de Grados y
Titulos de la UANCV.

ARTICULO SEGUNDO.- La Comisiéon de Grados y Titulos de la Facultad de
Ingenieria de Sistemas y el Secretario Académico de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, quedan
encargados del cumplimiento de la presente Resolucién.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

C¢
Arch 2021
JCHM/
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Metadatos complementarios

Titulo de la Tesis

PLAN DE MARKETING PARA EL INCREMENTO !

DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROCA
AUTOMOTRIZ - JULIACA 2021

Datos de autor

Nombres y apellidos MAYCOL LIZARDO MERCADO APAZA
Tipo de documento de identidad DNI
Numero de documento de 71739868

identidad

URL de ORCID https://orcid.org/0009-0008-6750-9019
Datos de asesor

Nombres y apellidos JUAN CARLOS PINTO LARICO
Tipo de documento de identidad DNI

Numero de documento de 02442123

identidad

URL de ORCID https://orcid.org/0000-0003-3550-5183
Datos del jurado
Presidente del jurado
Nombres y apellidos JUAN CARLOS HERRERA MIRANDA
Tipo de documento DNI
Numero de documento de
identidad s o
Miembro del jurado 1
Nombres y apellidos RAUL SIMEON NINASIVINCHA GARATE
Tipo de documento DNI
Num'ero de documento de 02389562
identidad
Miembro del jurado 2
Nombres y apellidos JACKELINE FLORES APAZA
Tipo de documento DNI
Numero de documento de 41369602

identidad
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Datos de investigacion

Linea de investigacion Organizacion y direccion de empresas — P25

Grupo de investigacion No aplica.

. _ Sin financiamiento.
Agencia de financiamiento

Pais: Peru
Departamento: Puno
Provincia: San Roman
Distrito: Juliaca

Empresa Roca Automotriz

Ubicacién geografica de la Coordenadas:
investigacion Latitud: 15.523407
Longitud: 70.11007

URL Maps:
https://maps.app.go0.gl/Uud5uWINb7cM77Zh6

Afio o rango de afios en que se Diciembre 2021 — Diciembre 2022
realizé la investigacion

Ingenieria de sistemas y comunicaciones
https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#2.02.00

URL de disciplinas OCDE -
Ingenieria de procesos

https://purl.org/pe-repo/osdeiford#2.04.00

NESTRR AR
WS uln €2l lrrera Miranda
IRECTOR (6)

Unidad He Ifves&gacion FiS
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DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD

Yo MAYCOL LIZARDO MERCADO APAZA . identificado con DNI
Nro._ 71739868 ., en mi condicion de egresadode:

X Escuela Profesional
O] Programa de Segunda Especialidad,
[0 Programa de Maestria o Doctorado

INGENIERIA EMPRESARIAL E INFORMATICA

informo que he elaborado el/la K Tesis o (] Trabajo de Investigaciéon, (] Trabajo Académico
denominada:

PLAN DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA
EMPRESA ROCA AUTOMOTRIZ - JULIACA 2021

Asesorado por: _ M. Sc. JUAN CARLOS PINTO LARICO

Es un tema original.

Declaro que el presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
naturaleza, en especial de otro documento de investigacion (tesis, revista, texto, congreso, o similar)
presentado por persona natural o juridica alguna ante instituciones académicas, profesionales, de
investigacion o similares, en el pais o en el extranjero.

Dejo constancia que las citas de otros autores han sido debidamente identificadas en el trabajo de
investigacion, por lo que no asumiré como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea de fuentes
encontradas en medios escritos, digitales o Internet.

Asimismo, ratifico que soy plenamente consciente de todo el contenido de la tesis y asumo la responsabilidad
de cualquier error u omision en el documento, asi como de las connotaciones éticas y legales involucradas.

El incumplimiento de lo declarado da lugar a responsabilidad del declarante, en consecuencia; a través del
presente documento asumo frente a terceros, la Universidad Andina Néstor Céaceres Velasquez y/o la
Administracion Plblica toda responsabilidad que pueda derivarse por el trabajo final presentado. Lo sefialado
incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los dafios y perjuicios que se

ocasionen.
Juliaca 29 de AGOSTO del 2024
Lt .
" Firma del Asesor /‘Ffm;é deNEstudiante Huella
(obligatoria) (obligatoria)
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RESUMEN

La empresa roca automotriz al S.A. Es una empresa legalmente
constituida en el aflo 2019 en la ciudad de Juliaca del departamento de Puno
donde esta empresa se dedica a la fabricacién y distribucion de piezas de metal
mecanica entre algunos productos de caucho como la comercializacion de
accesorios y el mantenimiento de vehiculos de procedencia china ya sea en su
presentacion de carga pesada y liviana, nuestra investigacién planteada la
propuesta para un plan de desarrollo del marketing para el incremento de las
ventas de la empresa roca automotriz donde la oficina de marketing de la
empresa en mencion ha tenido muchas deficiencias en el manejo de la
promocioén y el desarrollo en el fomento del area comercial ocasionando pérdidas
y teniendo menos rentabilidad, el desarrollo del plan de marketing ayudaran a
mejorar las estrategias de posicionamiento en cuanto refiere a toda el area
comercial de la empresa como el area de servicios todo esto ayudara a mejorar
la rentabilidad incrementar las ventas y tener un mejor servicio hacia nuestros
clientes de tal forma se mejorara el posicionamiento de la marca roca automotriz

S.A.

Palabras clave: Fabricacién, mercadeo, ventas y administracion.
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ABSTRACT

The company roca automotriz al S.A. It is a company legally constituted in
the year 2019 in the city of Juliaca of the department of Puno where this company
is dedicated to the manufacture and distribution of metal mechanical parts among
some rubber products such as the marketing of accessories and maintenance of
vehicles of Chinese origin either in its presentation of heavy and light load, our
research raised the proposal for a marketing development plan to increase sales
of the company roca automotriz where the marketing office of the company in
question has had many deficiencies in the management of promotion and
development in the development of the commercial area causing losses and
having less profitability, the development of the marketing plan will help to
improve the positioning strategies in terms of all the commercial area of the
company as the service area all this will help to improve profitability increase
sales and have a better service to our customers in such a way will improve the

positioning of the brand roca automotriz S. A.

Keywords: manufacturing, marketing, sales and administration.
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INTRODUCCION

En la actualidad el parque automotor ha tenido un crecimiento de bastante
relevancia ya sea en el area econdmica y social a nivel mundial donde nuestro
pais ha tomado mayor consideracion en los factores que mueve esa economia
ya sea de manera contribuyente donde ayude a tener una sostenibilidad en su
crecimiento, hoy en dia gracias a la pandemia del covid 19 se ha tomado mas en
consideracion al parque automotor por su incremento en la adquisicion de
diferentes tipos de vehiculos teniendo un crecimiento de ventas de 89.058
vehiculos nuevos dando una comparacion en afios pasados que era solo el 4.8%
de esta cifra todo este desarrollo se dio por condicion social y de salubridad
donde esté crecimiento o sélo se reflejo en vehiculos livianos es donde nuestra
empresa tiene como objetivo de atender las necesidades que se desarrollen.

Teniendo entonces como aclaracion el crecimiento de ventas vehiculares
se dio en todo tipo de vehiculos livianos ya sean las diferentes marcas es por lo
que nuestra meta de crecimiento es de un 5.2%.

También damos en consideracion que nuestro principal punto desarrollo
publicitario que tiene nuestra empresa es simplemente la buena atencion, precio,
buenos productos y la atencion personalizada que brindamos es por lo que la
mayoria de nuestros clientes vienen por referencia de otros clientes o por el
letrero publicitario que se presenta en nuestra instalacion.

Nuestro estudio tendra como objetivo principal el de desarrollar un plan de
marketing que nos ayude a tener un incremento de ventas de todas las areas de
roca automotriz y de tal forma poder elaborar una serie de estrategias para un

mejor posicionamiento en el mercado de nuestra marca.
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CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

Roca automotriz es una empresa reconocida en el mercado de
mantenimiento y reparacion de vehiculos chinos donde esta misma muestra no
tener una captaciéon incremental deseada de clientes por lo que se mantiene el
nivel de clientes de la misma forma que las ventas en los ultimos afios por lo que
tiene diversas dificultades en expansién de sus servicios como de sus productos
pese que esta mantiene la calidad de servicio y de productos. No tiene iniciativa
de prestarle importancia a los medios publicitarios de la presentaciéon de sus
productos como de la atencion al cliente no maneja una imagen corporativa ni
fomenta la publicidad de comercializacién de sus productos donde definimos que
la gerencia tiene resistencia al cambio por la que podemos definir que no hay
inversion publicitaria, ni el uso de ningun tipo de plan de marketing del manejo
de medios de redes sociales y otros medios de comunicacidén y promocion. Es
una empresa con muchos afos de trabajo de calidad como también el de tener
productos de buenos acabados por lo que definimos que gracias a la
administracién Allen la resistencia al cambio por tal motivo presentaremos una
modificacién de su modelo de negocio comenzando en el desarrollo de un plan

de marketing y el manejo de nuevas estrategias comerciales que ayude a
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promocionar y distribuir mejor sus productos caso contrario estara destinado al
fracaso.

Nuestra investigacion ayudara a desarrollar un plan de marketing que
ayude a la roca automotriz s.a. Con la finalidad de poder ayudar al incremento
de sus ventas usando diferentes estrategias de marketing como a la modificacion
y replanteamiento del area de ventas todos estos cambios nos ayudaran a poder
mejorar las deficiencias en la promocién y la publicidad de su servicio, productos
y mejorar sus ventas.

1.1. Planteamiento del Problema

1.1.1. Problema general
e ,cual sera la forma de implementacién de un plan de marketing
para el incremento de las ventas de la empresa roca automotriz -
Juliaca 20217
1.1.2. Problemas especificos
e ;cual sera la forma de aplicar el marketing mix para el incremento
de las ventas de la empresa roca automotriz - Juliaca 20217
e ,cual seralaforma de implementar una fuerza de venta propia para
el incremento de las ventas de la empresa roca automotriz - Juliaca
20217
1.2. Objetivos de la Investigacion
1.2.1. Objetivo general
e Desarrollar e implementar el plan de marketing para el incremento

de las ventas de la empresa roca automotriz - Juliaca 2021.
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1.2.2. Objetivos especificos

e Modelar y/o utilizar el marketing mix para el incremento de las
ventas de la empresa roca automotriz - Juliaca 2021.
e Desarrollar la fuerza de ventas para el incremento de las ventas de

la empresa roca automotriz - Juliaca 2021.
1.3. Justificacion del Estudio

El desarrollo de nuestra investigacion tiene como finalidad el de
desarrollar un plan de marketing que ayude al mejoramiento e incremento
de ventas de la empresa roca automotriz todas estas modeladas y
desarrolladas con estrategias de marketing, manejo del area de ventas y
el desarrollo e implementacion de promocién y publicidad de los
determinados productos que puedan ayudar al desarrollo e incremento de

las ventas.
1.3.1. Social

La empresa roca automotriz tiene una buena calidad de servicio, de
productos y esta en constante busqueda de mejores proveedores que
puedan ayudara a poder satisfacer las necesidades de sus clientes ya que
en su gran mayoria son propietarios de vehiculos de procedencia china y

asi poder lograr una fidelizacién de sus clientes.
1.3.2. Profesional

Nuestra investigacion tiene como finalidad el de aportar diversas
herramientas que ayuden al desarrollo y el incremento de sus ventas
donde también se dara las diferentes aportaciones del manejo
administrativo con la finalidad de poder corregir la forma de administracion

de la empresa ya que esta maneja un Maria de servicios como de
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produccion donde la empresa debera de optimizar los diferentes recursos
que maneja y asi poder desarrollar un incremento en su productividad.
1.3.3. Personal

El desarrollo de nuestra investigacion tendra como una finalidad en
contribuir a la mejora y llevar al éxito o en el desarrollo comercial y de
ventas de la empresa roca automotriz a la cual se tiene un aprecio
personal de tal forma utilizaremos todas nuestras capacidades ya sean
intelectuales como creativas entre otras experiencias desarrolladas en el

transcurso del desarrollo de nuestra carrera profesional.
1.4.Hipétesis
1.4.1. Hipétesis general
e Sera posible implementar un plan adecuado de marketing para el

incremento de las ventas de la empresa roca automotriz - Juliaca

2021
1.4.2. Hipétesis especificas

e Sera adecuado la utilizacién del marketing mix para el incremento
de las ventas de la empresa roca automotriz - Juliaca 2021.
e Sera adecuado desarrollar una fuerza de ventas para el incremento

de las ventas de la empresa roca automotriz - Juliaca 2021.
1.5.Variables
1.5.1. Independientes
e Incremento de ventas.
1.5.2. Dependientes

e Plan de marketing
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigaciéon

El desarrollo de la investigacion de la empresa roca automotriz S.A.
En primera forma no cuenta como haria de marketing y mucho menos con
un plan de marketing por tal motivo se tiene como problema principal que
no hay personal capacitado que pueda ayudar a manejar el marketing de
la empresa también no tiene conocimiento ni el uso de herramientas
publicitarias, se encuentra en la resistencia del cambio, tiene falta de
informacion y el uso de tecnologias digitales como también lo usaba de
manejar a ningun tipo de plataforma virtual que sea gratuita como las redes

sociales.
2.1.1. Internacionales

Carranza, 2015, culminé una tesis titulada “Plan de Marketing de la
Empresa Comercial Carranza, Canton Quevedo, para la profesion de
Ingeniero en Mercadotecnia de la Universidad Técnica del Estado de

Quevedo, con el objetivo propuesto de “disefiar un plan de marketing es
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determinar como orientar la gestién administrativa de Comercial Carranza;
Cantébn Quevedo, 2015” (p.8), un enfoque metodolégicamente
cuantitativo, que aplicd encuestas y entrevistas como métodos de
recoleccion de datos y concluyé que el plan de marketing propuesto
empled una campafa publicitaria de un afo. Se concluye que. Plan de
medios empleando las siguientes herramientas publicitarias Television
(spots), Radio (spots), Redes sociales (Facebook, YouTube) y Prensa

escrita (Anuncios) (p. 122).

Colmont, (2014), realizd una tesis titulada Plan Estratégico de
Marketing para la Mejora de las Ventas de MIZPA SA y obtuvo el titulo
profesional de Ingeniero Comercial especialidad en Marketing y Comercio
Exterior en la Universidad Tecnoldgica Salesiana de Ecuador. propone
como meta “desarrollar un plan estratégico de marketing” ( p.5 ),
Metodolégicamente se tiene un enfoque mixto, aplicando encuestas y
entrevistas como métodos de recoleccidon de datos, y se concluye que el
desarrollo de la estrategia implementada fue exitoso debido a la aplicacion

del plan de marketing, mejoraron los niveles econémicos (p.84).
2.1.2. Nacionales

“En la tesis de titulo plan de marketing y estimacién de su impacto
en las ventas de la empresa turismo ejecutivo S.R.L. Desarrollado en la
obtencién de grado profesional de LIC. Administracion de la universidad
privada Antenor del PERU colocé como objetivo “ elaborar un plan de
marketing y medir su impacto en el incremento delas ventas de la empresa
de turismo ejecutivo de la ciudad de Trujillo 2014” donde en su desarrollo

metodoldgico aplicaron técnicas de encuestas, entrevistas y medios de
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observacion el cual manejo diferentes guias de entrevista como
instrumento y un cuestionario que ayudé a manejar la guia de observacion
donde se concluyé que el manejo del plan de marketing ayudo a tener una
mejor perspectiva del objetivo final como el manejo de la mejor atencion
hacia sus clientes de tal forma que dio mejoras al posicionamiento del

mercado de transportes interprovinciales (MEREGILDO,2014,.)”.

Barreto, (2011), realizdé una tesis titulada Plan de Negocios de una
Empresa Comercializadora de Muebles para el Departamento de
Administracion de Empresas de la Maestria en la Universidad de Ciencias
Aplicadas del Peru, proponiendo como objetivos “lograr la eficiencia en la
fabricacion y distribucion de muebles fabricados y garantizar la calidad y
el tiempo de entrega de los productos". (p. 78), Metodolégicamente el
proyecto fue un proyecto de enfoque cualitativo y se realizé un analisis de
rentabilidad para los préximos 10 afios, concluyendo que, considerando
el mercado promedio para el negocio en este turno, la rentabilidad del
negocio seria superior a la tasa esperada, haciendo asi rentable el

proyecto (p. 113).
2.2. Marco tedrico
2.2.1. El marketing

Segun Philip, Kotler, Bowen, Markens, (2004)”. dentro de un marco
tedrico definen el marketing como las relaciones de individuos que
intercambian productos y servicios, con el fin obtener o desear lo que
necesitan. como un proceso social y gerencial; en el aspecto social y los

individuos y grupos crean intercambios de productos y valores con otros,
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con la finalidad de obtener lo que necesitan y desean. En cuanto a la parte
administrativa, ha sido descrito como el proceso donde se da “El arte de

vender productos”.

Segun American, Marketing, Association, (2007)" define el
marketing, como un proceso de creacidn, comunicacion, intercambio de
bienes y servicios. Es una actividad basada en procesos dirigidos a la
creacion, distribucion intercambios de ideas, bienes o servicios; los cuales
tienen un valor para los consumidores, clientes, socios y para la sociedad

en general.

Segun McCarthy, Perreault, (2001)” sefialan que la creacién de
productos y servicios no forma parte del marketing, si no que sirve de
orientacion para producir bienes y servicios adecuados para el cliente. El
marketing no forma parte del proceso de produccién, mas bien esté es
quien la orienta para asegurarse de que los bienes y servicios adecuados

sean producidos y lleguen a los consumidores indicados.

Por dichas razones, es importante partir de las necesidades de los

clientes potenciales y no del proceso de produccion.
2.2.2. Definicion de marketing

Por definicion del marketing es una ciencia social el cual estudia las
formas de intercambio que tiene una determinada transaccién que maneja
un Valor estimado entre 2 partes o0 mas, es por esto que en marketing nos
ayuda a conocer y buscar, he de decir y explicar la formacion y estimulacion
de los diferentes intercambios de que estan envueltos en transacciones de

Valor en los que nos ayudan a poder evaluarlos (Rivera, 2012.)”
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El marketing es definido como una actividad de un grupo de
instituciones con procedimientos manejables y existentes en desarrollar,
entregar, comunicar es intercambiar diferentes tipos de ofertas que tengan
un Valor hacia los consumidores, socios, sociedades y clientes (asociacion,

americana, marketinkg, (2014)”

En concepto principal del marketing es el desarrollo del proceso
social de las empresas como individuos se relacionan en afan de poder
satisfacer determinadas necesidades de forma rentable. Todo esto
desarrolla un determinado analisis en el comportamiento de sus
compradores, empresas, vendedores y determinan sus consecuencias

segun lo establezca.
Importancia del marketing

El desarrollo empresarial el marketing como el talento comercial
determinan el éxito financiero de una empresa, donde la contabilidad y el
area de produccion quedan en un segundo plano ya que si no hay
crecimiento la demanda de productos como servicios que brinda una

determinada empresa no habra beneficios econémicos (Kotler, 2006)".

Hoy en dia desarrollo de la globalizacion las empresas estan
enfrentando a un mercado mas competitivo donde los clientes son mas
exigentes y requieren la facilidad de comunicacion como de informacién por
lo que el modelo empresarial esta haciendo replanteada, sin embargo el
enfoque de renovacion de un modelo de negocio no es un desarrollo o tarea
facil estda no solo consta en nuevos productos o tener nuevos precios o

desarrollar y expandir nuevas formas de comercializacion si no es que no
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se tiene los medios de ventas y de publicidad como también tener la toma

de decisiones de formas especificas frente a un determinado producto.

Un claro ejemplo de expansion y desarrollo del mercado al que
nosotros competimos es inca motor, conauto, volvo entre otras empresas
todas estas han sufrido cambios obligatorios en la reconstruccion del
manejo de su negocio y siempre estan obligados a tener una guardia alta
en el desarrollo de su plan de marketing, también podemos definir que si
existe una incapacidad de desarrollo de un plan de marketing dicha
empresa estara sometida a la extincion ya que esta misma nos ayudara a
poder incrementar la competitividad de la empresa y tener un
reconocimiento y posicion en el mercado esta misma repercutira en la
obtencién de nuevos clientes es que seran leales y tendran la satisfaccion

de nuestro servicio.
2.2.3. Marketing y la comercializacion

El desarrollo de la comercializacibn se manejan dias tipos de
articulos de los cuales se pueden decir que son adecuados en la

promocion social y estas son:

1) Bienes: esta considerado como bienes fisicos los cuales son
comercializados por ejemplo productos fisicos, televisores,
maquinas, cocinas, automaoviles, equipos, etc.

2) Servicios: estan considerados el mantenimiento, reparaciones,

alquiler de vehiculos, reparacion de productos, consultoria, etc.
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3) Eventos: estan consideradas aniversarios empresariales, eventos
musicales, eventos deportivos, ferias industriales, eventos de
cultura, etc.

4) Experiencias: dentro de la comercializacibn en experiencias
podemos considerar campamentos, deportes, musica, etc.

5) Personas: dentro de este Se considera el desarrollo del marketing
en la creacion de diferentes marcas los cuales se trabajan con
diferentes areas ya sean deportistas, financieras, contadores,
meédicos, artistas, abogados, etc.

6) Lugares: en este punto es considerado el manejo de regiones,
provincias y estados los cuales tienen una competencia continua
del manejo del turismo y la inversidn extranjera.

7) Propiedades: es considerado el manejo de compra y venta de
propiedades, bienes raices, equipamientos de los cuales requieren
un cierto grado de marketing.

8) Organizaciones: dentro de este. Estan considerados el manejo de
la comercializacion de corporaciones, empresas, museos entre
otras organizaciones que estén sin fines de lucro los cuales
requieren del manejo del marketing para poder tener una imagen
corporativa publica.

9) Informacién: se considera la comercializacion de colegios,
universidades, institutos y libros el marketing para su presentacion,
distribucién 'y comercializacion frente a una determinada

comunidad.
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10)ldeas: consideramos que la comercializacion de esta es el de
promocionar y ofertar una determinada idea la cual es promovida

por el marketing.

Figura 1

Esquema de proceso de comercializacion

Proceso de comercializacion

Funcion de

Funcién de

Funcién de CRM

ventas

marketing

Nota. elaboracion propia

2.2.4. Definicion de mercado

Segun especializa en la definicion del mercado es considerada como
el lugar donde dos o mas partes puedan reunirse para poder desarrollar un
intercambio de bienes y servicios donde las cuales se definen un
comprador y un vendedor donde hoy en dia el mercado es de manera fisica
o virtual y esta atencion de ambas partes pueden ser de minoristas y
mayoristas en la actualidad se ha ido desarrollando de manera muy rapida
la atencion del mercado en linea donde no existe ningun tipo de contacto
fisico directo entre compradores y vendedores todo esto fue desarrollado

gracias al producto de la pandemia del COVID 19.
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Hoy en dia existen diferentes tipos de mercados por los cuales
podemos desarrollar una interactividad de compra y venta estos mercados

son:

e El mercado subterraneo
e Mercado de subastas
e Mercado financiero

e El mercado negro

Figura 2

Esquema de tipos de mercados segun producto

Tipos de
mercado en

Mercados
financieros

industriales Qe

Nota. elaboracién propia

2.2.5. Definicion de producto

En definicion para las personas el concepto de producto o tiene

diferentes respuestas donde todas ellas tienen un diferente concepto o pero
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describen a un articulo fisico el cual se puede encontrarse una tienda entre
otros puntos de ventas, por definicidon profesional el término de producto o
es referido a una diferenciacion amplia del manejo de bienes y servicios por
lo que productos se puede definir en cualquier tipo de cosa que éste es
pendiendo una empresa esta misma que dara a dar una solucion a un
determinado problema o cobra alguna necesidad o deseo de un

determinado cliente.

En otra definicién un producto o puede ser de manera virtual o fisica
o la aplicacion de un determinado servicio un claro ejemplo de estos

vendria a ser:

e La prestacion de dineros e hipotecas.

e Manejo de la tecnologia tales como aplicaciones méviles que son
las mas comunes.

e Laatencion de los deliverys en diferentes rubros ya sea de comidas

viveres y servicios.

En contra perspectiva el producto puede llegar a ser un determinado

insumo dentro de otro producto.

Por ejemplo, un coche es un producto terminado que llevan dentro
de si otros productos ya sean como los chips de computadora, tableros,

cables electronicos, motores entre otros etc.
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Figura 3

Tipos de productos

Clasificacion de productos para la economia

Nota, elaboracién propia

2.2.6. Definicion de venta

El desarrollo de una venta es la transaccion creada para dos o mas
partes donde existe un comprador y un vendedor de los cuales se maneja
un bien o un servicio estas pueden ser de manera tangible o intangibles
todas estas desarrolladas para la obtencién de un bien econdmico por otro
punto la venta también se puede definir a un acuerdo entre el comprador y

vendedor estas llegando a un precio determinado de Valor.

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http:/repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

Figura 4

Esquema de tipos de ventas

*ﬂ

LA

“\A-u-\.{ wor

Nota. elaboracién propia
2.2.7. La diferencia de ventas y marketing

Por definicion las ventas son transacciones y el marketing es la
forma de poder ganary retener a los clientes durante un determinado plazo
es por eso que ambos puntos tienen una serie de objetivos en comun el
cual todos determinan es el de poder incrementar los ingresos de una

empresa donde estos mismos manejan diferentes procesos y funciones.

Segun podemos decir que las ventas es el intercambio de productos
y servicios por un determinado Valor monetario y el marketing es el
desarrollo de un grupo de actividades que ayudan a la investigacion de un

mercado para poder determinar la satisfaccion del consumidor.

Podemos decir que este enfoque ya sea del marketing que esta

centrado en la satisfaccion de las necesidades de nuestros clientes como
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en las ventas que tiene como objetivo el poder alcanzar las determinadas

metas de ventas de la empresa tienen en trabajo en conjunto o el de poder

desarrollar en satisfacer las necesidades de una empresa.

Otro punto de comparacién es que el marketing ayuda identificar varias

necesidades, demandas de los clientes como sus deseos frente a un

determinado producto y las ventas tienen el enfoque de poder hacerle

llegar un determinado producto y servicio de nuestra empresa hacia

nuestros clientes.

Figura 5

Cuadro de diferencias de ventas y marketing

I S S N

. Funcionar como embajadores
* Promocionar la empresa, sus
o de la marca para la empresa.
productos y/o servicios
cerrar ventas
Metas ® Generar cables
Elenfoque suele ser a corto
e Elenfoque suele serel uso de .
. plazo para lograr los ohjetivos
campafias a largo plazo.
de ventas.
e Definir producto y/o servicios. Crear un plan de accion de
¢ Identificar y describir al cliente ventas.
objetivo. Determinar el proceso de
planes e Precio de productos y/fo ventas.
servicios Definir la estructura del equipo:
e Determinar como comercializar territorios, etc.
productos y/o servicios. Determinar objetivos de ventas.
e Mercadeoenlinea Venta conceptual
¢ comercializacién impresa Venta de propuesta de valor
Estrategias e Correo de propaganda Venta de soluciones
e Marketing de medios sociales Venta de Beneficios
* Video marketing Venta entrante

Nota. elaboracion propia
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2.2.8. Definicion de marketing

Tenemos definido que la satisfaccion es un conjunto o un grupo
donde el placer, sentimiento o decepcion es generada en una determinada
persona todas estas iniciadas por un determinado evento o el cual puede
ser el de comparar el resultado y desempeio de un producto o servicio
donde la persona ya tiene un cierto tipo de expectativas de las cuales esta
misma quiere satisfacer dichas expectativas esto demarcara la satisfaccion

o insatisfaccion de un determinado servicio o producto.
2.2.9. Definicién de marca

El término marca refiere al concepto comercial como de marketing el
cual nos ayudara a poder identificar una determinada empresa frente a las
personas y sus clientes la marca es de forma intangible por tal motivo no
se puede ver ni tocar mas por lo contrario es una orientacion de poder
presentar una percepcion adecuada de la empresa, producto y servicio
frente a las personas esta misma ayuda también a poder desarrollar una
identidad dentro de la sociedad y del mercado en el cual compite una
determinada empresa como también ayuda a tener un incremento de Valor
de una determinada empresa el cual les da una ventaja de competitividad
frente a otras empresas, la marca en muchas empresas estan legalmente
protegidas mediante su registro respectivo en las entidades competentes

que hay en nuestro pais.

2.2.10. Tipos de marca

Los tipos de marcas son utilizadas segun sea la entidad

representada:
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e Marcas corporativas: en definicion podemos decir que la
representacion y promocion de una determinada empresa todo
esto con la finalidad de poder tener ventaja frente a sus
competidores.

e Marcas personales: esta es utilizada para el reconocimiento de una
persona se puede manejar de diferentes maneras ya sean por
medios de redes sociales entre otros medios electrénicos donde
todos estos tienen como finalidad la construccion de una
personalidad hacia el publico

e Marcas de productos: este es utilizada para el manejo de
mercaderias la cual ayuda al desarrollo de la comercializacion de
un determinado producto donde también es un punto o desarrollo
de investigacion de mercado el cual también nos ayuda a tener una
buena eleccion del mercado obijetivo.

e Marcas de servicio: esta es utilizada para representacion de un
determinado servicio donde podemos decir es de tipo de marca
tiene que ser desarrollada mediante la creatividad del mismo
servicio para darle una representatividad del desarrollo de sus

actividades

2.2.11. Posicionamiento de marca

El posicionamiento de la marca segun Kotler se define “el hecho de
poder modelar una imagen y oferta de una empresa que podra ocupar un

lugar diferente en la mente del mercado objetivo”.
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Podemos definir esto que el desarrollo de un posicionamiento de la
marca nos ayuda a que podamos diferenciamos de los competidores y
tener una ubicacion en la mente de los clientes como poder modelar
diferentes estrategias para poder lograr dicho posicionamiento por lo que
implica el desarrollo asociado para nuestra marca el cual puede ser

percibido por los diferentes clientes.

écual es la importancia de la marca y su posicionamiento?

Su importancia es poder desarrollar una preferencia en los
consumidores y tener un posicionamiento o como lealtad de los mismos
donde nos podemos basar definiendo una voluntad de compra de nuestra
marca esta misma podra también ayudar a desarrollar una buena
percepcion favorable de nuestra marca el cual nos ayudara a ser diferente

y tener una mayor credibilidad en la mente de los consumidores.

2.2.12. 4 Ps del marketing

Se puede decir que es el desarrollo del marketing es una mezcla que
tiene 4 elementos que son el desarrollo de la estrategia de manera precisa
estas incluyen lo que es la plaza, promocion, producto y precio en donde
se coloca todos los esfuerzos en estos componentes el cual ayudara a la
maximizacién de las posibilidades para el reconocimiento de nuestros
clientes y asi poder dar una presentacion e incrementar las ventas de

nuestros productos.

e Producto: nuestro producto o servicio el cual se ofrece en venta
debera de satisfacer alguna de las necesidades y deseos de

nuestros clientes.
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e Precio: un producto tiene que tener el precio correcto que ayude a

cumplir las expectativas de nuestros clientes el cual debera ser ni

muy alto o ni muy bajo

e Promocidn: el desarrollo de la publicidad es necesaria ya que esta

nos ayuda a poder de informar las bondades y ventajas de nuestro

producto el cual también se podra presentar las diferentes

caracteristicas que ayuden a poder satisfacer algunas necesidades

y deseos de nuestros clientes.

e Lugar: en este punto el lugar o la posicion en el que se presenta

nuestro producto o es muy importante ya que ayuda a la

optimizacién de las ventas.

Figura 6
Las 4Ps del plan de marketing

ug

PRODUCTO
iQué vendo?
(Qué necesidades debe cubrir?

Beneficios que aporta con
sus caracterfisticas

(Aporta un valor
afadido?

Nota. elaboracion propia
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PRECIO

Cuénto estd dispuesto
a pagar el cliente?

{Qué precios tiene
tu competencia?

Calcular los beneficios netos

¢Puedes conseguir una
ventaja competitiva?

(;F}s

PROMOCION

Dar a conocer un
producto o servicio

Clasicos:
Anuncios de TV o radio
Vallas publicitarias

Digitales:
Inbound Marketing
Social Ads

http://repositorio. uancv.edu. pe/




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

2.2.13. La ventaja del plan de marketing

El desarrollo de la planificacion del marketing tiene que ser de
manera sistematica y bien disciplinada ya que nos ayudara a poder formular
las estrategias de marketing como también el manejo de la planificacion de
la misma donde estas se relacionan directamente con la empresa en su
totalidad o en caso contrario con las arias mas importantes y estratégicas
se puede decir que el desarrollo de la planificacion del marketing es de
manera creciente el cual ayudara al desarrollo estratégico en una visidon
futura de nuestra empresa con un enfoque del desarrollo de productos,

promocion, rentabilidad, mercado y disefio de canales de ventas.
2.2.13.1. Importancia de la planificacion del marketing

1. Ayudara a evitar incertidumbres futuras

2. Ayudara a mejorar la orientacion por objetivos

3. Ayudara a llegar a los objetivos

4. Ayudara en la mejor comunicacion y coordinacion entre las
areas de la empresa

5. Ayudara a llegar a cumplir con la satisfaccion de nuestros

clientes
2.2.13.2. Planificacion del marketing y sus beneficios

1. El desarrollo de la planificacion del marketing mejora las
operaciones de éxito del marketing

2. Un desarrollo planificado mejorara las diferentes actividades que
se desarrollen para poder llegar al objetivo dentro de un

determinado plazo
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3. Nos dara una mejor orientacién en la direccién futura de manera
sistematica

4. Podemos mejorar el manejo de los recursos de manera equilibrada
aprovechando las oportunidades de los mercados identificados

5. El desarrollo de un plan ayuda a tener un trabajo que puedan ser
evaluadas de manera continua de tal forma la empresa tendra una
vision de crecimiento del mercado

6. El desarrollo planificado del marketing también mejorara el
desempenio, las debilidades, amenazas y se podra plasmar las
fortalezas de las nuevas oportunidades

7. La planificacién ayudara a tener un riesgo minimo de fracaso

8. El desarrollo de la planificacion del marketing minorizara las
diferentes situaciones adversas y desfavorables que puedan
suscitarse.

9. El desarrollo de un plan de marketing ayudara a tener una vision
ampliada de la empresa el cual nos ayudara a tener un mejor
proceso de comunicacion y coordinacion de las areas de la
empresa

10.El desarrollo de un plan de marketing nos ayudara a poder
estimular una preparacion continua y adaptable de desarrollo y

cambio.

2.2.14. Caracteristicas y etapas de un plan de marketing

1. Un desarrollo exitoso dependera del comportamiento de la
respuesta humana.

2. Severa de la naturaleza complicada.
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3. El desarrollo del marketing es de vision de largo plazo en lo que
refiera al posicionamiento, mercado, eficiencia y rentabilidad de la
empresa.

4. El desarrollo de la planificacion tiene un enfoque de desarrollo
normal y de forma sistematica en comparacion de otras actividades
el marketing desarrollara diversas actividades que ayudaran a en
la adaptacion de precios, posicionamiento del producto, manejo de
canales de distribucion, etc.

5. El desarrollo de la planificacion del marketing es referencia al
desarrollo de actividades racionales los cuales requieran pensar de
imaginar las previsiones que puedan suscitarse: proyeccion del
mercado, comportamiento del consumidor, estudio del mercado
donde todos estos tendran una conclusién diferente segun sea el
comportamiento del consumidor y todos estos estudios seran
desarrollados de manera interna o externa.

6. El desarrollo del marketing es de planificacion dinamica con
determinacién de un futuro ya disefiado el cual ayuda a desarrollar
diferentes acciones comerciales que estén orientadas al mercado
y al consumidor.

7. El desarrollo de la planificacién esta enfocado en dos cosas.

e No tener acciones incorrectas.
e Manejar adecuadamente las oportunidades y evitar todas
las fallas posibles.

8. En definicion podemos decir que el desarrollo planificado del

marketing tiene una visidon optimista como pesimista
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9. El desarrollo de la planificacién del marketing sera aplicado por el
area de marketing donde esta misma podra pedir diferente tipo de
informacion como ideas de las demas areas de la empresa de tal
forma que ayude a poder desarrollar los diferentes planes que
pueda aplicar la empresa.

10.El desarrollo de la planificacién es con una orientacion sobre él
quiere hacer y como hacerlo tomando en cuenta la orientacion del
mercado del cual sera nuestro objetivo de desarrollo y esto ayudara

a tener mejores decisiones antes de poder actuar.

Por conclusion el desarrollo de la planificacion es simplemente los
procesos de toma de decisiones los cuales estaran basados en una vision
futura de optimizacion y minimizacion de los riesgos los cuales podremos
disminuir la incertidumbre y mejorar las decisiones de interrelaciones con

el mercado y los consumidores.

Figura 7

Etapas del desarrollo de un plan de marketing

Primera Fase: ANALISIS Y DIAGNGOSTICO DE LA SITUACION

Analisis de la situacion Diagndstico de la situacion

S

Segunda Fase: DECISIONES ESTRATEGICAS DE MARKETING

Formulacién de los objetivos de marketing a Elaboracion y eleccidon de las estrategias de
alcanzar marketing a seguir

S

Tercera Fase: DECISIONES OPERATIVAS DE MARKETING

Acciones o planes de accidn Determinacién del presupuesto de marketing

Nota. elaboracion propia
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2.2.15. Definicion de CRM

El manejo de la gestion de la relacion con los clientes (CRM) es del
desarrollo de la combinacion de estrategias y tecnologia de forma la
practica que esta siendo utilizadas por las empresas para poder analizar y
gestionar el manejo de la informacion como la interaccién con sus clientes,
la CRM esta disefiada para poder mejorar la relacién en la atencion al
cliente donde esta pueda ayudar a tener un crecimiento o en las ventas,
una CRM tiene la capacidad de recopilacién de informacion de los clientes
mediante diferentes canales que puedan manejar en comunicacion con los
clientes y empresas éstas puedan ser sitios web, teléfonos, Chad,
empresas, email, redes sociales y otros tipos de comunicacion de
marketing, el sistema CRM esta la capacidad de poder mostrar informacion
de los diferentes miembros del personal que labora en una determinada
empresa y esta pueda mostrarse hacia los clientes de manera detallada
esta informacion también es presentable sobre los clientes ya que la misma
muestra se informacion personal, preferencias de sus compras, inquietudes

e historiales de compra.

2.2.16. El valor de una CRM

El manejo de un sistema CRM mejorard a una empresa ya sea su

envergadura de pequefa hasta una corporativa mediante:

¢ La informacion del cliente estas pueden ser los historiales de visita
y compras realizadas en fechas pasadas donde estas ayudan a

manejar de manera facil a todos nuestros representantes estan en
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el area de atencion al cliente y puedan brindar una rapida y mejor
atencion Asia nuestros clientes.

e La informacion y la recopilacion de los datos de los clientes
ayudaran a las empresas a poder tener conocimiento e identificar
las diferentes tendencias que manejan los clientes todo esto se
desarrollara la visualizacion de informes.

e El manejo de una CRM ayudara a tener una automatizacién de
determinadas tareas ya sean estas menores o grandes,

necesarias, de atencion al cliente o una colisidon de ventas.

2.2.17. Componentes de la CRM

En un nivel basico de un sofware de CRM tiene la capacidad de
consolidar diversos tipos de informacién de un cliente el cual nos ayudara
a poder documentar las en una BD de CRM de tal forma que los usuarios
que la manejan podran tener informacion de los clientes y de la misma

manera administrar las de manera facil.

Podemos definir cdmo componentes de una CRM las cuales son las

siguientes:

e Automatizacion del marketing: una herramienta crm tiene la
capacidad de automatizar del marketing ya que esta hace que las
diferentes tareas sean repetitivas y esto ayuda al desarrollo del
ciclo de generacion de prospectos.

e Automatizacion de la fuerza de ventas: este punto de
automatizacién ayuda a rastrear las diferentes interacciones que

tienen los clientes y a su vez a automatiza algunas de las funciones
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comerciales que desarrolla un ciclo de venta donde tiene la
capacidad de automatizacion de seguimiento de clientes
potenciales y de fidelizacion.

e Automatizacion del centro de contactos: en este punto uno ayuda
a mejorar las diferentes formas de comunicacion, al contacto puede
automatizar en respuesta ya sea en texto escrito o Audio esta
puede ser en atencion de entrega de informacién como la solucién
de problemas de nuestros clientes una crm tiene la capacidad de
manejar paralelamente varios clientes de manera automatica y
esta ayuda a tener mejores experiencias de nuestros usuarios o
clientes

e Manejo de tecnologias de localizacion: un sistema crm tiene la
capacidad y tecnologia de geolocalizacién esto ayuda manejar
mejor las campafas de marketing basandonos en referencia un
determinado lugar y ubicacién de un determinado cliente o varios
clientes esta misma también nos ayuda a poder gestionar
diferentes tipos de contactos y redes que maneja la empresa en
referencia a sus ventas.

e Automatizacion de los flujos de trabajo: un sistema crm mejorara y
optimizar a los procesos el cual bajar a la carga laboral de los
empleados permitiéndoles a estas que tengan un mejor desarrollo
de sus tareas de forma creativa y a su vez elevando su nivel laboral

e Manejo de liderazgo: se podra manejar a clientes potenciales

ayudandonos arrastrarlo por medio de una crm el cual nos permitira
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tener un andlisis y rastreo de su informacién todos estos enfocados
en el desarrollo de una venta.

e Gestion de recursos humanos: un sistema crm nos ayuda a
manejar mejor la informacién de los empleados como también de
los diferentes contactos que se manejan por otro punto o nos ayuda
a ver el desempeno y beneficio que otorga cada empleado hacia la
empresa de tal forma que se puede manejar una fuerza laboral
efectiva.

e Desarrollo de analitica: una crm nos ayuda manejar un analisis
sobre los indices de satisfaccion de nuestros clientes de tal manera
que se puede estudiar la informacion de los usuarios y asi poder
crear diferentes campafnas de marketing bien especificadas

¢ Inteligencia artificial: es una integracién a la plataforma crm que
nos ayuda a poder automatizar diferentes tareas que sean
repetitivas de identificar los patrones de compras de determinados
clientes y asi poder ver el comportamiento de los mismos.

e Manejo de gestion de proyectos: una crm tiene la funcionalidad de
poder ayudar al usuario dandole la facilidad de tener el seguimiento
de sus adquisiciones del cliente el cual estara referencia en ayuda
al desarrollo de sus proyectos, estrategias, riesgos, objetivos y su
progreso.

e Facilidad de integracion con otros softwares: en el desarrollo
tecnologico de una crm existe la facilidad de integracion de
software ya sea con sistemas de planificacion, se enteré de

llamadas entre algunos recursos empresariales (ERP)
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2.2.18. El diseno de las 5 fuerzas de Porter

El disefio de las cinco fuerzas de Porter nos ayudara a modelar lo

siguiente:

e Desarrollar un estudio de los proveedores y su fuerza competidora,
clientes, productos sustituibles, nuevos tipos de productos como
también sobre el tipo de competidores que tenemos.

e Nos ayudara a reconocer los diferentes elementos que los ayuden
a poder negociar y cual es la forma de manejarlos.

Figura 8

Las cinco fuerzas de porter

Poder de negociacién
de los proveedores.
Su capacidad para
poner empresas
bajo presion.

Amenaza de nuevos
entrantes. Toda industria
atractiva atraera
nuevas empresas.

9

Rivalidad
de la industria |

Rivalidad entre los
competidores

PrOdUCtOS 4 existentes
Sustitutos .

Nuevos 1
Entrantes

La capacidad de los
clientes para poner a la
‘empresa bajo presion.

Estan siempre presentes
listos para reemplazar
los productos

de la empresa.

Nota. clips empresariales (Michael porter, 2009)
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2.2.19. El método Inbound Marketing

Inbound marketing es referido como una metodologia que tiene una
manera de combinacion del marketing y la publicidad (SEO, Email
marketing, manejo de web, social marKeting, marketing de contenidos y
uso de la publicidad en buscadores, otros) todo esto es dirigido y orientado
hacia el usuario de una manera no intrusiva, pero esta a su vez agrega un

Valor.

Esta metodologia maneja las técnicas del marketing Pull el cual se

centra en poder atraer a un usuario de manera natural y sin presiones.
2.2.20. Caracteristicas de las 5 fuerzas de Porter

a) El poder de negociacion de los clientes: en el desarrollo
empresarial de que tiene una minima cantidad de compradores de
grandes volumenes el cual tiene como consecuencia que los
mismos fabricantes de autos tengan un poder muy grande en lo
que refiere a la negociacion donde estos mismos colocan sus
condiciones de manejo comercial es por esta misma razon que los
usuarios que compran pequefias cantidades tienen una amplia
variedad de estos mismos productos que ofrece el mercado es por
esta razon que los que los vendedores tiene la capacidad y el
control del intercambio.

b) El poder de negociacion de los proveedores: en nuestro pais
existen diferentes empresas automotrices las cuales son conocidas
y estas mismas tienen el poder de negociacion con el sector
automotriz ya que estos pueden ayudar a determinar los precios de

los mismos productos los cuales tienen un ingreso en el mercado
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y estas compite esto tiene una afirmacién mas grande en el manejo
de las diferentes marcas mas conocidas los cuales estan con una
mayor trayectoria.

c¢) Amenazas de los sustitutos: podemos decir queddé cambio o

amenaza tendra por medio de influencia las diferentes politicas a
manejar en nuestro pais sobre comercio exterior.
En el Peru se desarrolla en diferentes tipos de actividades en el
manejo de vehiculos una de estas puede ser la manipulacion de
las leyes las cuales dan como incentivo a la importacion de autos
usados y esta misma inclusién de informalidad y la corrupcion.

d) Amenazas de los entrantes: el manejo empresarial siempre tiene
un producto estrella esta misma ayuda a inspirar el ingreso de
nuevos competidores en el mercado donde por otro punto o este
mismo hace correr un riesgo constante en el posicionamiento y
dominio de la empresa.

e) Rivalidad de competidores: el desarrollo de la rivalidad de los
competidores a pues mucho mas agresiva en las cinco fuerzas de
Porter todo esto dependera al tipo y segmento de mercado al cual
se enfoque.

f) Manifestaciéon de la rivalidad entre competidores esta zona la
siguiente manera:

e Manejo descuentos adecuados.
e Mejorias de los productos.

e Desarrollo de campanas publicitarias.
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2.3. Marco conceptual

e Marketing: se considera un conjunto de técnicas los cuales tienen
como objetivo la mejora de la comercializacion de diversos productos

e Comercializacion: consideramos que la comercializacion es un grupo
de actividades que tiene la finalidad de desarrollar y facilitar la venta de
un determinado producto.

e Mercado: es considerado como un grupo de diferentes transacciones
como el manejo de procesos del intercambio de bienes y servicios entre
dos o mas partes interesadas de los que se define con un precio
pactado por las mismas.

e Producto: consideramos a un producto a un grupo de diversas
caracteristicas tangibles donde un comprador acepta segun sea su
necesidad de satisfaccién de necesidades.

¢ Venta: son las actividades desarrolladas que ayudan a incentivar a los
clientes y convertirlos en potenciales compradores de un determinado
producto o servicio.

e Satisfaccion: es considerada como una respuesta positiva por parte
de un consumidor de un determinado producto o servicio.

¢ Planificacion: es el desarrollo de procesos de manera sistematica
donde se ve una necesidad para luego ser mejorado por medio de una
estrategia que identifica las prioridades y sus funcionalidades.

e CRM: es un sistema que ayuda a proporcionar una centralizaciéon de
manejo de informacion de la empresa como sus clientes el ayuda a que
la empresa en si tengan una vision mas amplia de sus clientes el

ayudara a tener mejor relacion con la empresa.
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CAPITULO Il

PROCEDIMIENTOS METODOLOGICOS DE LA INVESTIGACION

3.1. Diseno de la investigaciéon
El desarrollo de nuestro estudio sea como el manejo de la informacion de
un determinado periodo es de forma no experimental — transversal ya que

esta nos ayudara a poder tener un analisis de un tiempo actual o real

3.2. Método de la investigacion
El presente estudio esta desarrollado para poder conocer y recolectar
informacion acerca del mercado por medio del consumidor por lo que él
nos ayudara a poder definir e identificar los diferentes problemas como las
oportunidades de marketing que podamos tener para la empresa también
tendremos una evaluacion del desempefio y comprension del marketing
que utiliza nuestra empresa (Taylor,1998)”.

El manejo de nuestra metodologia sera de forma proyectiva ya que
necesitamos modelar un plan de marketing para asi poder solucionar
algunas necesidades y problemas que tiene la empresa todas estas de
formas practicas, el desarrollo de estas sera mediante la explicacion,

descripcion, exploracion y propuestas de nuevas alternativas de cambio
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de tal forma que no necesariamente se debera de aplicar el plan de

marketing (Hurtado 2012)”

3.3. Poblacién y muestra

3.3.1. Poblacion

Para el desarrollo de la comercializacion y el manejo de nuestros
servicios en las diferentes arias, productos en nuestra tesis buscamos la
rentabilidad comercial de la empresa basandonos en un plan de marketing
que nos ayudara en el desarrollo del area de ventas donde nos ayudaran

a tener una mejor proyeccién en nuestro desarrollo econémico

3.3.2. Muestra

Tomamos como base la recopilacion de diversos datos presentados
en una encuesta de los cuales segun nuestro rubro de atencion que esta
dedicada a brindar servicio como la comercializacion de diversos
productos desarrollados en nuestra empresa pedimos la opinién de 50 de
nuestros clientes que tienen mayor rotatibilidad en la utilizacion de

nuestros servicios como productos.

3.4. Técnicas, Notas e instrumentos de investigacion para la recolecciéon
de datos
En el desarrollo de recoleccion de informacién utilizaremos las técnicas
de entrevista y encuesta el cual nos ayudara a conocer los puntos
principales como también las causas y sus repercusiones del cual es
nuestro problema principal que se desarrolla en nuestro estudio.
Donde tendremos en cuenta el manejo de los siguientes instrumentos que

nos ayude a tener una mejor medicion:
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e Cuestionarios.

e guia de entrevistas.

3.4.1. Entrevista

El desarrollo de la entrevista sera aplicado a la totalidad de los
funcionarios y trabajadores de la empresa roca automotriz S.A.
‘el desarrollo de una entrevista es la conversacion orientada e

intencionada de dos personas a mas el cual nos ayudara a diagnosticar,

orientar los diferentes objetivos de nuestra investigacion” (Perez,2012)”

3.4.2. Encuesta

El desarrollo del encuestado sera orientado a nuestro publico
consumidor como a nuestros clientes continuos de la empresa este
desarrollo sera de manera sistematica como ordenada donde la
recavacion de la informacién nos ayudara a poder analizar qué tipo de
aspectos estan relacionados con nuestro estudio, nuestra encuesta estara
formulada por diversas preguntas puntuales.

‘el desarrollo de una encuesta esta orientada a formar un
determinado grupo de preguntas con respecto a una variable o varias
variables el cual es objeto de medicidn de los que son utilizados en mayor

frecuencia segun sea el tipo de informacién de un determinado fenémeno

social” (Hernandes,2014)”

3.5. Plan de recoleccién y procesamiento de datos
El desarrollo de nuestro método de analisis de nuestro estudio sera de la

siguiente forma:
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e Recoleccién de informacion no estructurada en base a las encuestas
y entrevistas.

e Evaluacién de la informacion recolectada segun sea un panorama
General.

e Desarrollo de la estructuracion de las categorias como unidades.

e Desarrollo de la digitalizaciéon de la informacion recolectada.

e Codificacion de la informacién recolectada y el manejo de los
resultados en la DB.

e Presentacion de resultados
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Desarrollo de la solucién
4.1.1. Elaboracion del plan de marketing

e Nos ayudara a tener un enfoque e identificacion de las mejores
oportunidades que podamos tomar, asi como también el
reconocimiento de las amenazas de las cuales deberemos de
cuidarnos.

¢ Nos ayudaran a poder seleccionar las herramientas que debemos
de utilizar de manera eficaz para asi poder tener ventaja frente a la
competencia y ganar mas espacio en el mercado.

e Nos proporcionar el manejo del tiempo adecuado como el manejo
del dinero para poder tener el personal adecuado como a poder
manejar las inversiones que se desarrollaran en el manejo del
marketing de manera adecuada de tal forma que podamos llevar
los objetivos generales de nuestra empresa.

e Nos ayudara a desarrollar una diferenciacion de nuestra empresa

frente a la competencia todo esto gracias a la identificacién de la
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ventaja distintiva del manejo de los elementos que puedan
ayudarnos de manera eficiente en las acciones e inversiones.

e Se podra colocar una base solida para el desarrollo de diferentes
campanas publicitarias y de comunicaciones.

e Tendremos un desarrollo en cuanto se refiera beneficios y ventas.

e Se desarrollard un reconocimiento de los consumidores hacia
nuestra marca gracias al desarrollo del proceso de Branding y
desarrollaremos un posicionamiento o adecuado para asi poder

captar a nuestro publico objetivo.
4.1.2. Aplicacioén del marketing MIX

e Se podra identificar a nuestro publico objetivo mediante una base
de datos alimentada de informacion de nuestros clientes.

e Desarrollar el almacenamiento en la base de datos recopilando la
informacion de los clientes para poder planificar desarrollara
acciones de marketing de forma directa y eficaz.

e Estudiar las necesidades de nuestros clientes los cuales estan
registrados en nuestra base de datos.

e Estudiar el desarrollo de nuevas ofertas para tener resultados
buenos como también el de saber cual es el producto o mas
adquirido, cual tipo de medio publicitario es de mayor impacto al,
tener conocimiento o a qué tipo de personas han tenido mayor
aceptacion y cual fue el medio de distribucién mas adecuado para

nuestros productos.
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4.1.3. Desarrollo de la fuerza de venta

e Ayudara en la busqueda de nuevos mercados y clientes.

e Desarrollaremos la representacion de la marca y nuestros
productos los cuales estan desarrollados en la empresa ya sea
poder fomentar un crecimiento continuo ya sea en un mediano,
corto y largo plazo.

e Ayudara a corregir y detectar de forma efectiva los diferentes
errores que pueda haber y suscitarse dentro del area de gestion
comercial de la empresa.

¢ Ayudara a manejar mejor la informacién de nuestros clientes de tal
forma sabemos qué es lo que espera y necesita de la empresa
como de los productos.

e Ayudara a posicionar la identidad de la empresa nuestra marca
dentro del mercado como también a poder ofrecer los diferentes

servicios y productos que tenemos en la empresa.
4.2. Objetivos del plan de marketing

Para nuestra determinacion de soluciones se planteara los problemas
detectados en la empresa mediante el enfoque SMART (relevantes,
mensurables, especificos, alcanzables, oportunos).
4.2.1. Objetivos cuantitativos

Podemos definir como objetivos cualitativos al manejo de
determinadas cifras y al desarrollo de logros de la empresa todas estas

de manera concreta.
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4.2.2. Objetivos estratégicos

e Desarrollar lineas de produccién nuevas que éstas estén en un
30% en el plazo de tres afos.

e Tener un manejo incremental sobre el volumen de ventas en el
espacio de tiempo de tres afios con un 30%.

e Desarrollar y manejar el incremento o de la cartera de clientes de
forma anual con un incremento de un 30%.

e Desarrollar e implantar nuestra propia fuerza de ventas las cuales
tengan una capacitacion de manera continua en un lapso de tiempo
de tres afos con un incremento del 30%.

e Desarrollar un crecimiento o de nuestra rentabilidad manejada
localizacion de costos en un lapso de tiempo de tres afios y
teniendo un crecimiento del 30%.

4.2.3. Objetivos cualitativos
Manejo de nuestras estrategias competitivas.

e Desarrollar el posicionamiento de nuestra marca en la mente de los
clientes.

e Manejar a liderazgo adecuado de calidad y precio.

e Desarrollar una fidelizacién de los clientes que estan en nuestra
cartera.

e Manejar un servicio y trato personalizado para nuestros clientes.

4.2.4. Objetivos basicos

¢ Incremento de la facturacion (ventas)

e Desarrollo de mayores beneficios (desarrollo del margen de

rentabilidad).
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e Manejo de las ventajas diferenciales (desarrollo del
posicionamiento).
e El manejo del crecimiento (ingreso al mercado)
4.3. Selecciény elaboracion de las estrategias

Teniendo en cuenta el desarrollo de nuestros objetivos nuestra empresa
seleccionara las diferentes estrategias mas adecuadas para poder
desarrollar una direccion estratégica y crecimiento o basandonos en el
volumen de venta. Daremos su uso a la estrategia del manejo de las 4Ps
el marketing (precio, producto, plaza y promocién) de la misma manera
se utilizara la matriz de Ansoff que esta nos podra ayudar en el manejo de

estrategias en el crecimiento de las ventas.

Estrategia de cartera: para este desarrollo se esta utilizando la matriz
de crecimiento de Ansoff por las cuales se considera una herramienta
estrategia empresarial y estd es muy adecuada para poder manejar la

direcciodn del crecimiento de la empresa roca automotriz.

Tabla 1
Matriz Ansoff
Producto
Actuales Nuevos
Penetracion en el Desarrollo de nuevos
Actuales

é mercado productos

S

- Desarrollo de nuevos

= Nuevos Diversificacion

mercados

Nota. Roberto espinosa.es
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En el uso de esta herramienta desarrollaremos las conclusiones
adecuadas para poder manejar las estrategias de ingreso al mercado,
creacion de nuevos productos, manejo de nuevos mercados y la

diversificacion.

4.3.1. Estrategias de penetracion al mercado

Se manejara la experiencia de nuestros colaboradores en ventas
como la posicion del negocio que tenemos de tal manera podremos
ingresar al mercado mediante el aprovechamiento que desarrollo la
pandemia del COVID 19 y la industria automotriz manejando medios de
publicidad tales como catalogos, cartas comerciales, banners, correos
electrénicos, marketing directo y al marketing digital esto nos ayudara al

incremento del 30% en un lapso de tres afos.

4.3.2. Estrategias de desarrollo de nuevos productos
Desarrollar un modelo de Limia de mangueras para radiadores el
cual ayudara a manejar una mejor rentabilidad en el desarrollo de las

ventas en un periodo de trece afos con un incremento de 30%.

4.3.3. Estrategias de desarrollo de nuevos mercados

En el punto del desarrollo de nuevos mercados estamos apuntando
hacia el mercado boliviano donde vemos que nuestros productos a través
de diferentes distribuidores tienen una participaciéon la minima en su
mercado el cual sera creciente en un lapso de trece anos con un

incremento del 30%.
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4.3.4. Estrategias de la diversificaciéon
Se intentara desarrollar el de soporte de motores y cajas durante un

periodo de trece afios esperando un incremento del 30%.

4.3.5. Estrategias de la segmentacion indiferenciada
Tendremos una orientacion dirigida hacia las tiendas automotrices
ya sea un nivel local como regional dentro de nuestro pais y siempre

presentando nuestros mismos productos y manteniendo el mismo precio.

4.3.6. Estrategias del posicionamiento
El desarrollo del posicionamiento sera mediante la visita basada en
el marketing directo y el uso del marketing digital de tal forma nos podra

ayudar a tener mejor nuestro posicionamiento tanto en producto y marca.

4.3.7. Estrategias de fidelizacion

Desarrollo de las estrategias de fidelizacion sera mediante la
administraciéon del Valor que percibiran nuestros clientes como la
presentacion de un producto de calidad y este misma a un precio
razonable el cual les ofrecera la garantia de funcionamiento.

Por otro punto alcanza la fidelizacién de nuestros clientes sera por
medio de estrategias que los ayuden a relacionarnos y versos
necesidades, deseos y expectativas todo esto mediante el marketing
relacional y con un objetivo final el cual sera el de beneficiar la ambas

partes.
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4.4. Planes de accion de marketing
El desarrollo del plan de acciones tiene como estrategias concretar y el
ave supervisar todo lo ejecutado mediante un responsable y en un
determinado plazo que éste esta calendarizado:
e En la asignacion financiera, material como de recursos humanos.
e Examinar los costos visionados.
e Desarrollar la tension segun el tipo de prioridad y jerarquia
Todos estos puntos estan desarrollados y hacen una referencia al

desarrollo del marketing mix.

4.4.1. Planes de accion para los productos

e Desarrollar una linea de fabricacion de mangueras al sistema de
radiadores de diferentes vehiculos y marcas las cuales son
requeridas por el mercado.

e Desarrollar las compras adecuadas de materiales tales como
caucho entre otros insumos.

e Tener una contratacion adecuada en el equipo humano con
técnicos en experiencia del area.

e Colocar una inversion de financiamiento inicial que consta en
37.500 soles para una cantidad de 5000 mangueras mensuales.

e El desarrollo de la fabricacion segun tiempo sera de 20 dias.

e Cantidad en el desarrollo de fabricacion por dia seran de 250

mangueras.
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Tabla 2
Cuadro de precio de unitario de venta de manguera

COSTO DE VENTA DE MANGUERAS DE RADIADORES

Costo unitario 140% de utilidades Valoracion del cliente

7,50 soles 10,50 soles 18,00 soles

Nota. elaboracion propia

Tabla 3
Cuadro de costos de producciéon de manguera

COSTO DE PRODUCCION DE MANGUERAS DE RADIADORES

Costo unitario 140% de utilidades Valoracion del cliente

7,50 soles 10,50 soles 18,00 soles

Nota. elaboracion propia

4.4.2. Planes de accion de precios

Para el desarrollo del plan sobre las acciones del manejo del precio
se evaluara a la competencia para poder asi dar un precio adecuado a
nuestros clientes y mostrandoles la calidad de nuestro producto ya que
una de las politicas de la empresa es poder mejorar de manera continua
tanto en el servicio y la calidad en atencion a nuestros clientes.

Tabla 4

Cuadro de costos en soporte

CALCULOS DE COSTO DE SOPORTE EN SOLES

Detalles Costos unitarios  Utilidades 140% Valoracion para cliente
Platina 1,7 soles 8,4 soles 14,40 soles
Caucho 2,3 soles

Gasto mano de obra y otros 2,0 soles

Total: 6,0 soles 8,4 soles 14,40 soles

Nota. elaboracién propia
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4.4.3. Planes de accion para la publicidad

Teniendo como objetivo principal el de tener un buen
posicionamiento de nuestros productos y marca como también el de
incrementar nuestras ventas el manejo de nuestras estrategias
publicitarias pull seran de la siguiente manera:

e Aplicaremos el marketing digital.

Desarrollaremos las presentaciones de banners.

e Se desarrollara un sitio web para la presentacion de los productos.

e Se dara la presentacion visual del marketing de nuestros
productos.

e Participaremos en medios publicitarios dedicados a este rubro.

e Desarrollaremos una mejora constante en la tele market y el

marketing digital.

4.4.4. Planes de accion de la plaza

Para el desarrollo de las acciones de puntos estratégicos de venta
daremos inicio con dos estas posicionadas en lugares adecuados para
nuestros productos de tal forma que podamos ayudar en la distribucion y

fortalecer los diferentes canales de atencioén al cliente que tengamos.

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http:/repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

: TESIS UANCV \2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

Tabla 5
Tabla de resultados 2022

Presupuesto 2022 inversiones e ingresos

Ingreso anual en soles Inversion por afio de Venta de soporte a Bolivia
mangueras

Inversion de Fuerza de Venta por afio 5000 Ventas del afio 3 365 en

publicidad venta mangueras x 18 soportes x 9,6

Crecimiento en ventas en 10% 312 90 000,00 soles 32 304,00 soles

257,12 soles

283870,11 x 10 % =28387,01 El margen de ganancia es El margen de ganancia es
de 58,33% de 37,50%
52500,00 soles 12114,00 soles

Los ingresos =434561,12 soles

Ganancias netas = 351471,12 Margen de ganancias = 80,87%

Nota. elaboracion propia

4.4.5. Planes de accion de futuros manejos del mercado
internacional
Mejorar las relaciones que se tiene con los vendedores comerciales
bolivianos ya que estos nos ayudan a poder introducir nuestros productos
en dicho pais y se aplicaran los planes siguientes:
e Precio especial para distribuidores.
e Mas desarrollar y fabricar los tipos de productos que necesiten.
e Garantizar la calidad y el precio de nuestros productos.
e Estar prestos a atender las necesidades y requerimientos de
dichos clientes.
Aplicar continuamente el marketing relacional para poder tener una

relacion estrecha.

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http:/repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

&
> TESIS UANCV \2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

4.4.6. Planes de accion de creacion e implementacion de la fuerza de
venta

El desarrollo en la creacion de una fuerza de venta nos ayudara al
posicionamiento estratégico de nuestra empresa.

El desarrollo de la fuerza de venta es de manera conveniente para
poder e impulsar de una manera mas adecuada el crecimiento de la venta
de nuestros productos por lo que se buscara personal de venta que estén
en puntos estratégicos y esto nos ayudara a tener una mejor distribucion
de nuestros productos dentro del mercado automotriz, de la misma forma
esta misma fuerza de venta estara encargada en desarrollar los diferentes
pedidos como también en su entrega de la misma manera estas ayudaran
en el desarrollo de la publicidad ni el desempefio del marketing relacional
de tal manera que también utilizaremos el marketing digital y esto nos
ayudara a tener una mayor participacién en el mercado.

Teniendo como presupuestado para la fuerza de venta se ha
colocado un monto de 1200 soles de manera mensual mas le entrega de
comisiones del 5% donde se establecera un conglomerado de ventas en
base a 15000 soles que estas vendrian a ser como meta final mensual
donde también a llegar a las metas recibiran un bono del 10% por

concepto de incentivos.

4.4.7. Planes de accion de ventas.

El desarrollo de las ventas orientadas a todas las tiendas
automotrices ya sean locales regionales y de nivel nacional estara con el
enfoque de mostrar nuestros productos de la misma calidad al mismo

precio en cualquier punto y lugar de entrega.
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CONCLUSIONES

Un analisis de la situacion de ventas de la empresa lleva a las siguientes

conclusiones

Primero. ROCA Automotriz lleva muchos afios integrada en el mercado de
la industria automotriz, sus productos son bien recibidos por los
clientes, la empresa no cuenta con un plan de marketing para
desarrollar y potenciar las ventas y ganar cartera de clientes y

participacion de mercado.

Segundo. Si bien es cierto que muchos vendedores experimentados son
expertos en la venta de autopartes, la empresa no cuenta con una
fuerza de ventas propia para una promocion de ventas mas

eficiente, no se dedican a vender los productos de la empresa.

Tercero. La empresa no tiene objetivos generales y especificos. Es decir, no
ha puesto en marcha un plan para conseguir sus objetivos
generales a medio-largo plazo, convirtiéndose en el mejor referente

del mercado en la fabricacién y venta de medios.

Cuarto. Donde no se han establecido objetivos generales y especificos, no

se ha establecido estrategia y acciones para lograr los objetivos
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RECOMENDACIONES

Primero. Implementar planes de marketing a corto plazo para aumentar las
ventas al ganar una mayor cartera de clientes y participacion de

mercado.

Segundo. Despliega tu propia fuerza de ventas en puntos geograficos y
estratégicos del pais para aumentar tu cartera de clientes y

aumentar las ventas.

Tercero. Alcanzar los objetivos generales y especificos a través de las

siguientes estrategias y acciones:

a. Fabricacion de mangueras de radiador.

b. Establecimiento de dos puntos de venta en la AV. Circunvalacion y
Av. Héroes de 4 de noviembre, donde se comercializan los
productos fabricados por la empresa y complementan los
productos importados

c. Fortalecer las relaciones comerciales con el pueblo boliviano con

precios acordes a sus requerimientos y con productos de calidad.
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MATRIZ DE CONSISTENCIA
TITULO: PLAN DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROCA AUTOMOTRIZ -
JULIACA 2021
Problema Objetivos Hipétesis Variables Método
General General General Independiente | El presente estudio esta desarrollado para poder
. (cudl serd la forma | Desarrollar el Sera posible | *Incremento de | conocer y recolectar informacion acerca del mercado
de implementacion de un | implementar el plan de | implementar un plan | ventas. por medio del consumidor por lo que ¢l nos ayudara
plan de marketing para el | marketing para el incremento | adecuado de marketing a poder definir e identificar los diferentes problemas
incremento de las ventasde la | de las ventas de la empresa | para el incremento de las como las oportunidades de marketing que podamos
empresa roca automotriz - | roca automotriz - Juliaca 2021. | ventas de la empresa roca tener para la empresa también tendremos una
Juliaca 20217 automotriz - Juliaca 2021 evaluacion del desempefio y comprension del
Especifico Especifico Especifico Dependiente marketing  que  utiliza  nuestra  empresa
. ;cudl sera la forma | ¢ Modelar y/o utilizar | * Sera adecuado la | *Plan de | (Taylor,1998)”.
de aplicar el marketing mix | el marketing mix para el | utilizacion del marketing | marketing El manejo de nuestra metodologia serd de forma

para el incremento de las
ventas de la empresa roca
automotriz - Juliaca 2021?

. (cudl sera la forma
de implementar una fuerza de
venta  propia para el
incremento de las ventas de la
empresa roca automotriz -

Juliaca 2021?

incremento de las ventas de la
empresa roca automotriz -
Juliaca 2021.

. Desarrollar la fuerza
de ventas para el incremento
de las ventas de la empresa

roca automotriz - Juliaca 2021.

mix para el incremento de
las ventas de la empresa
roca automotriz - Juliaca
2021.

. Sera adecuado
desarrollar una fuerza de
ventas para el incremento
de las ventas de la
empresa roca automotriz

- Juliaca 2021.

proyectiva ya que necesitamos modelar un plan de
marketing para asi poder solucionar algunas
necesidades y problemas que tiene la empresa todas
estas de formas practicas, el desarrollo de estas sera
mediante la explicacion, descripcion, exploracion y
propuestas de nuevas alternativas de cambio de tal

forma que no necesariamente se debera de aplicar el

plan de marketing (Hurtado 2012)”
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3. Licencias:
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En consecuencia, la opcién “internacional” goza de una mayor eficacia a nivel
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D Internacional

Nacional
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