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RESUMEN 

La investigación sobre la Panadería Yahasiel en el Distrito de San Antón, 

Puno, se enfocó en evaluar la eficacia de un plan de marketing en el incremento de 

las ventas y la mejora de la experiencia del cliente. El estudio abordó 

específicamente la relación entre las estrategias de marketing actuales y su impacto 

en las ventas, utilizando un análisis para identificar fortalezas, debilidades, 

oportunidades y amenazas relacionadas con el plan de marketing de la panadería. 

Objetivos y Metodología: El objetivo general del estudio fue determinar cómo un 

plan de marketing efectivo podría mejorar las ventas. Los objetivos específicos 

incluyeron el análisis de la situación actual del marketing de la panadería para 

identificar y determinar la relación entre las estrategias de marketing actuales y las 

ventas. La metodología incluyó encuestas a clientes para recoger sus percepciones 

sobre la atención al cliente, la efectividad de las promociones, y la adecuación de 

los precios y productos. Resultados: La investigación reveló que, aunque la calidad 

del producto y la ubicación son percibidas positivamente, hay aspectos como la 

variedad de productos y la efectividad de las promociones que necesitan mejoras 

significativas. Un 70% de los clientes estaban satisfechos con la atención recibida, 

pero las promociones y la personalización del servicio no cumplían con las 

expectativas de una proporción considerable de clientes. Conclusiones: Se 

concluyó que la panadería tiene una base sólida en términos de calidad de producto 

y ubicación, pero los esfuerzos de marketing necesitan ser ampliamente mejorados 

para abordar las deficiencias en la variedad de productos y la efectividad de las 

promociones. La falta de recomendaciones personalizadas y la percepción de que 

las promociones no son adecuadas indican áreas críticas de oportunidad. Se 

recomienda: Mejorar la Formación del Personal: Capacitar al personal para mejorar 
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la atención al cliente y ofrecer recomendaciones personalizadas. Diversificar la 

Oferta de Productos: Ampliar la gama de productos para satisfacer una variedad 

más amplia de preferencias de los clientes. Optimizar las Estrategias 

Promocionales: Desarrollar promociones más atractivas y efectivas que estén 

mejor alineadas con las expectativas y necesidades del cliente. Implementar 

Evaluación Continua: Establecer sistemas de retroalimentación continua para 

ajustar las estrategias de marketing basadas en las respuestas y preferencias del 

cliente. Estas medidas buscan no solo aumentar las ventas a corto plazo, sino 

también mejorar la lealtad de los clientes y fortalecer la posición competitiva de la 

Panadería Yahasiel en el mercado a largo plazo. 

 

Palabras clave: plana de marketing, panadería, mercado, estrategias, 

ventas. 
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ABSTRACT  

The research on the Yahasiel Bakery in the District of San Antón, Puno, 

focused on evaluating the effectiveness of a marketing plan in increasing sales and 

improving the customer experience. The study specifically addressed the 

relationship between current marketing strategies and their impact on sales, using 

analysis to identify strengths, weaknesses, opportunities and threats related to the 

bakery's marketing plan. Objectives and Methodology: The overall objective of the 

study was to determine how an effective marketing plan could improve sales. 

Specific objectives included analyzing the bakery's current marketing situation to 

identify and determine the relationship between current marketing strategies and 

sales. The methodology included customer surveys to collect their perceptions 

about customer service, the effectiveness of promotions, and the appropriateness 

of prices and products. Results: The research revealed that, although product 

quality and location are perceived positively, there are aspects such as product 

variety and the effectiveness of promotions that need significant improvement. 70% 

of customers were satisfied with the service received, but the promotions and 

personalization of the service did not meet the expectations of a considerable 

proportion of customers. Conclusions: It was concluded that the bakery has a solid 

foundation in terms of product quality and location, but marketing efforts need to be 

greatly improved to address deficiencies in product variety and effectiveness of 

promotions. The lack of personalized recommendations and the perception that 

promotions are not adequate indicate critical areas of opportunity. It is 

recommended: Improve Staff Training: Train staff to improve customer service and 

offer personalized recommendations. Diversify Product Offering: Expand the range 

of products to satisfy a wider variety of customer preferences. Optimize Promotional 
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Strategies: Develop more attractive and effective promotions that are better aligned 

with customer expectations and needs. Implement Continuous Evaluation: Establish 

continuous feedback systems to adjust marketing strategies based on customer 

responses and preferences. These measures seek not only to increase sales in the 

short term, but also to improve customer loyalty and strengthen Yahasiel Bakery's 

competitive position in the market in the long term. 

 

Keywords: marketing plan, bakery, market, strategies, sales. 
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INTRODUCCIÓN 

La Panadería Yahasiel, ubicada en el Distrito de San Antón, Puno, ha sido 

reconocida por su compromiso con la calidad y la satisfacción del cliente. Sin 

embargo, en un mercado cada vez más competitivo y diversificado, la necesidad 

de estrategias de marketing innovadoras y efectivas se ha vuelto crucial para 

asegurar no solo la retención de la clientela existente sino también la atracción de 

nuevos clientes. En este contexto, la panadería enfrenta el desafío de adaptar y 

mejorar su enfoque de marketing para responder mejor a las expectativas 

cambiantes del consumidor y dinamizar sus ventas. 

 

Esta investigación se propone evaluar cómo la implementación de un plan 

de marketing bien desarrollado y orientado a las necesidades específicas de la 

clientela puede mejorar significativamente las ventas de la Panadería Yahasiel. Con 

un enfoque particular en identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y 

amenazas del plan de marketing actual, el estudio busca ofrecer un análisis 

detallado de la situación existente y proponer estrategias que potencien el 

crecimiento del negocio. 

 

El objetivo general de este estudio es evaluar el impacto de un plan de 

marketing en el incremento de ventas, mientras que los objetivos específicos se 

centran en analizar la correlación directa entre las estrategias de marketing 

implementadas y el nivel de ventas actual. Al explorar cómo las diversas facetas 

del marketing —desde la promoción y distribución de productos hasta la atención 

al cliente— influyen en las decisiones de compra, esta investigación pretende 
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proporcionar recomendaciones prácticas y estratégicas que puedan ser aplicadas 

para optimizar el retorno de inversión en marketing. 

 

Esta introducción establece el marco para una investigación exhaustiva que 

no solo ayudará a la Panadería Yahasiel a comprender mejor las dinámicas de su 

mercado local sino también a implementar mejoras concretas que contribuyan a su 

crecimiento y éxito continuo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO I 

ASPECTOS GENERALES 

1.1. Planteamiento del problema 

En un mundo globalizado donde las tendencias de consumo y las 

preferencias de los clientes están en constante evolución, las panaderías y 

negocios similares enfrentan el desafío de destacarse y mantenerse competitivos 

en un mercado cada vez más saturado. La implementación efectiva de estrategias 

de marketing se vuelve crucial para que estas empresas puedan expandir su 

alcance, atraer nuevos clientes y fidelizar a los existentes, garantizando así su 

sostenibilidad y crecimiento en el mercado internacional de la industria de la 

panificación. 

A nivel nacional, el sector de la panadería y pastelería es uno de los pilares 

de la industria alimentaria y desempeña un papel importante en la economía local. 

Sin embargo, las panaderías enfrentan desafíos como la competencia creciente, 

los cambios en los hábitos de consumo y la necesidad de adaptarse a las demandas 

del mercado. En este contexto, la optimización de las estrategias de marketing se 

vuelve esencial para que las panaderías puedan mantener su relevancia, aumentar 

sus ventas y contribuir al desarrollo económico del país. 



2 

 

A nivel local, en el Distrito de San Antón, Puno, la panadería Yahasiel se 

encuentra frente a retos específicos relacionados con su entorno geográfico, la 

composición demográfica de su clientela y la competencia local. La mejora en las 

estrategias de marketing de la panadería no solo impactará en su propio 

crecimiento y éxito, sino también en el impulso económico y social de la comunidad 

local al generar empleo, atraer turismo y fortalecer la oferta de productos y servicios 

en la región. 

1.1.1. Problema General 

¿de qué manera un plan de marketing permitirá mejorar las ventas en la 

panadería Yahasiel? 

1.1.2. Problemas Específicos 

• ¿Cómo se encuentra la situación actual del plan de marketing en la 

panadería Yahasiel? 

• ¿Cuál es el nivel de ventas actual de la panadería Yahasiel y cómo está 

relacionado con su estrategia de marketing? 

1.2. Objetivos de la Investigación 

1.2.1. Objetivo General 

Evaluar cómo la implementación de un plan de marketing mejorará 

significativamente las ventas de la panadería Yahasiel en el Distrito de San Antón, 

Puno. 

1.2.2. Objetivos Específicos 

• Analizar la situación actual del plan de marketing en la panadería Yahasiel 

para identificar sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas en 

relación con el incremento de ventas. 
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• Determinar la relación entre el nivel de ventas actual de la panadería 

Yahasiel y su estrategia de marketing, investigando cómo esta estrategia 

impacta directamente en las ventas y qué mejoras pueden implementarse 

para optimizar dicho impacto. 

1.3. Justificación del Estudio 

La justificación del presente estudio se fundamenta en la necesidad 

imperante de desarrollar una estrategia de marketing altamente efectiva y poderosa 

para incrementar considerablemente las ventas de la reconocida Panadería 

Yahasiel en el año 2024, en la espectacular y vibrante ciudad de Juliaca ubicada 

en la excepcional región de Puno, en el maravilloso país de Perú. Cabe destacar 

que, a pesar de ser una joya icónica en el panorama de la panadería local, en los 

últimos años se ha observado una preocupante disminución en sus valiosas ventas, 

lo cual representa un desafío sin precedentes para la empresa. Es por esta razón 

que esta investigación se propone con vehemencia identificar de manera precisa y 

concisa las causas subyacentes de esta inquietante disminución, a fin de proponer 

de forma tangible y efectiva una serie de acciones estratégicas y concretas que 

puedan revertir drásticamente esta tendencia negativa. Sin lugar a dudas, resulta 

de suma importancia comprender y resaltar que el rotundo éxito de la maravillosa 

e imprescindible Panadería Yahasiel impacta directamente en su propia 

supervivencia y asombroso crecimiento empresarial, así como también en la 

generosa y significativa generación de empleo en la tan querida y unida comunidad. 

En consecuencia, resulta de vital trascendencia contar con una estrategia de 

marketing cuidadosamente diseñada, fundamentada en pilares sólidos y dotada de 

una adaptabilidad ejemplar para satisfacer las necesidades caprichosas y 

cambiantes del mercado local, permitiendo a la panadería elevarse 
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majestuosamente a un estatus de líder innegable en la exquisita e innovadora 

industria de la panificación. 

1.3.1. Teórico 

La justificación teórica de esta investigación se basa en la necesidad de 

utilizar fundamentos y conceptos del marketing para el incremento de ventas de la 

Panadería Yahasiel en el año 2024. El objetivo principal de esta investigación es 

analizar en profundidad las estrategias de marketing más efectivas y aplicarlas de 

manera específica en el plan de marketing de la panadería, con el fin de lograr un 

incremento significativo en las ventas durante el próximo año. 

Para comprender las mejores estrategias de promoción y comercialización 

para la Panadería Yahasiel, se realizará un análisis teórico exhaustivo que abarcará 

diferentes aspectos del marketing. Se tomarán en cuenta teorías y modelos de 

marketing que han demostrado ser exitosos en el aumento de las ventas, como el 

mix de marketing, la segmentación de mercado, el comportamiento del consumidor 

y la comunicación persuasiva. 

Además, se buscará revisar estudios previos sobre estrategias de marketing 

en el sector de la panadería, con el fin de identificar las mejores prácticas y 

tendencias actuales en la industria. Esto permitirá a la Panadería Yahasiel estar al 

tanto de las últimas estrategias y adaptarse a los cambios en el mercado para 

maximizar sus oportunidades de crecimiento. 

Con base en esta justificación teórica, se podrán desarrollar estrategias de 

marketing específicas que se implementarán en el plan de marketing de la 

panadería. Esto implicará la creación de mensajes y campañas publicitarias 
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persuasivas, que destaquen los productos de la panadería y generen interés y 

deseo en los consumidores. 

Asimismo, se prestará especial atención a la segmentación del mercado, 

para identificar los diferentes grupos de consumidores y adaptar las estrategias de 

marketing según sus necesidades y preferencias. Esto permitirá a la Panadería 

Yahasiel dirigirse de manera efectiva a cada segmento de mercado, maximizando 

así las posibilidades de éxito en las ventas. 

En conclusión, la justificación teórica de esta investigación servirá como base 

sólida para el desarrollo e implementación de estrategias de marketing efectivas en 

la Panadería Yahasiel. Al utilizar los fundamentos y conceptos del marketing, se 

podrá promocionar y comercializar los productos de la panadería de manera más 

eficiente, y así lograr el incremento de ventas deseado en el año 2024. Con una 

planificación estratégica adecuada y una comprensión profunda del mercado y del 

comportamiento del consumidor, la Panadería Yahasiel podrá establecerse como 

un referente en la industria de la panadería y aumentar su participación en el 

mercado de manera significativa. (Rivas & Poul, 2024) (Chaverri Arce, 2023) 

1.3.2. Practico 

La justificación práctica de este estudio radica en la necesidad de la 

Panadería Yahasiel 2024 de aumentar sus ventas y mejorar su posicionamiento en 

el mercado de la ciudad de Juliaca - Puno - Perú. A través de una estrategia de 

marketing bien diseñada y ejecutada, la panadería podrá identificar las necesidades 

de su público objetivo y desarrollar estrategias de producto, precio, distribución y 

promoción que se ajusten a dichas necesidades. Además, este estudio permitirá a 

la panadería conocer a su competencia y realizar un análisis detallado de las 
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oportunidades y amenazas del mercado. La implementación de las estrategias de 

marketing y la mejora continua basada en los resultados obtenidos garantizarán el 

crecimiento sostenible de las ventas y la consolidación de la Panadería Yahasiel 

2024 como una marca reconocida y preferida por los consumidores de la zona. 

La Panadería Yahasiel 2024 también se enfocará en mejorar la calidad de 

sus productos, asegurando que sean frescos y deliciosos para satisfacer los gustos 

y preferencias de sus clientes. Se implementarán nuevas recetas y técnicas de 

elaboración para ofrecer una variedad de panes y productos de panadería que sean 

irresistibles para los consumidores. 

Además, se buscarán alianzas estratégicas con proveedores locales de 

ingredientes de alta calidad para garantizar que la materia prima utilizada en la 

panadería sea la mejor disponible en el mercado. Esto no solo mejorará el sabor y 

la calidad de los productos, sino que también ayudará a promover el desarrollo 

económico local y a respaldar a otros pequeños negocios de la comunidad. 

Con el fin de aumentar la visibilidad de la Panadería Yahasiel 2024, se 

implementarán estrategias de promoción efectivas. Se realizarán eventos de 

degustación y se distribuirán muestras gratuitas de los productos en lugares 

concurridos de la ciudad. Además, se utilizarán las redes sociales y el marketing 

digital para llegar a un público más amplio y fortalecer la presencia en línea de la 

panadería. 

Para garantizar la satisfacción y fidelidad de los clientes, se establecerá un 

sistema de retroalimentación donde los clientes podrán expresar sus opiniones y 

sugerencias sobre los productos y servicios de la panadería. Esto permitirá a la 
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panadería hacer ajustes y mejoras continuas para garantizar la máxima satisfacción 

del cliente. 

En resumen, con la implementación de estas estrategias de marketing y 

mejoras en la calidad de sus productos, la Panadería Yahasiel 2024 está segura de 

que logrará aumentar sus ventas y mejorar su posicionamiento en el mercado. Con 

el crecimiento sostenible de las ventas y la consolidación de la marca, la panadería 

se convertirá en un lugar de referencia para los amantes del pan y productos de 

panadería en la ciudad de Juliaca - Puno - Perú. 

1.3.3. Metodológico 

La justificación metodológica de esta investigación se basa en el enfoque 

cuantitativo, ya que se utilizarán técnicas y herramientas numéricas para recolectar 

y analizar los datos. El objetivo principal es obtener información precisa y confiable 

sobre el mercado de la ciudad de Juliaca - Puno - Perú y las estrategias de 

marketing que pueden incrementar las ventas de la Panadería Yahasiel 2024. Para 

lograr esto, se emplearán encuestas estructuradas dirigidas a la población objetivo, 

así como también se llevará a cabo un análisis estadístico de los datos 

recolectados. Además, se utilizarán Notas secundarias de información, como 

estudios previos y datos demográficos, para complementar los resultados 

obtenidos. Todo el proceso de investigación será realizado de manera rigurosa y 

sistemática, siguiendo los estándares establecidos en el campo de la investigación 

de marketing. 

El enfoque cuantitativo proporciona un marco sólido y objetivo para recopilar 

y analizar los datos necesarios. Mediante el uso de técnicas y herramientas 

numéricas, se garantiza la precisión y confiabilidad de la información recolectada. 



8 

 

Esto es crucial para entender el mercado de la ciudad de Juliaca - Puno - Perú y 

poder diseñar estrategias de marketing efectivas para impulsar las ventas de la 

Panadería Yahasiel 2024. 

Para garantizar la representatividad de los resultados, se realizarán 

encuestas estructuradas dirigidas a la población objetivo. Estas encuestas se 

diseñarán de forma rigurosa, incluyendo preguntas claras y objetivas que permitan 

obtener información relevante y precisa. Además, se llevará a cabo un análisis 

estadístico de los datos recolectados para identificar patrones y tendencias en el 

mercado. 

Además de las encuestas, se utilizarán Notas secundarias de información 

para complementar los resultados obtenidos. Se realizará una revisión exhaustiva 

de estudios previos relacionados con el mercado de la ciudad de Juliaca - Puno - 

Perú y se recopilarán datos demográficos que ayuden a comprender mejor el perfil 

de los consumidores. Esto permitirá realizar comparaciones y obtener una visión 

más completa del mercado y de las estrategias de marketing que pueden ser más 

efectivas. 

El proceso de investigación se llevará a cabo de manera rigurosa y 

sistemática, siguiendo los estándares establecidos en el campo de la investigación 

de marketing. Se realizará una revisión de la literatura existente y se establecerán 

objetivos claros y específicos para orientar la investigación. Además, se utilizarán 

técnicas de análisis estadístico adecuadas y se evaluará la validez y confiabilidad 

de los resultados obtenidos. 

En resumen, esta investigación se basa en el enfoque cuantitativo y tiene 

como objetivo obtener información precisa y confiable sobre el mercado de la 
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ciudad de Juliaca - Puno - Perú y las estrategias de marketing que pueden 

incrementar las ventas de la Panadería Yahasiel 2024. Mediante el uso de 

encuestas estructuradas, análisis estadístico y Notas secundarias de información, 

se buscará obtener una visión completa y precisa del mercado. Todo el proceso de 

investigación se llevará a cabo de manera rigurosa y sistemática, siguiendo los 

estándares establecidos en el campo de la investigación de marketing. 

1.3.4. Social 

La justificación social de la investigación de la estrategia de marketing para 

el incremento de ventas de la Panadería Yahasiel 2024 radica en el impacto positivo 

que esta estrategia tendrá en la comunidad. Al aumentar las ventas y la rentabilidad 

del negocio, la panadería podrá crear más empleos y contribuir al desarrollo 

económico local. Además, al ofrecer productos de alta calidad y deliciosos, la 

panadería mejorará la calidad de vida de los consumidores, brindando opciones 

saludables y deliciosas para el desayuno y la merienda. Esta estrategia también 

promoverá la cultura gastronómica local al resaltar los panes y pasteles 

tradicionales de la región, despertando el interés de turistas y visitantes en la 

riqueza culinaria de la zona. 

Asimismo, al implementar esta estrategia, la Panadería Yahasiel 2024 

contribuirá de manera significativa a la economía de la comunidad. El aumento en 

las ventas permitirá la inversión en maquinaria y tecnología de última generación, 

lo que a su vez mejorará la eficiencia y calidad de los productos. Esto, a su vez, 

atraerá a un mayor número de clientes y generará un impacto económico positivo 

en la región. 
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Además, la estrategia de marketing también impulsará el desarrollo social en 

la comunidad. La panadería podrá establecer alianzas con productores y 

proveedores locales, lo que fortalecerá la cadena de suministro y proporcionará 

beneficios a otros pequeños negocios de la zona. Además, la panadería podría 

ofrecer programas de capacitación y empleo a personas de bajos ingresos, 

brindándoles oportunidades de crecimiento y desarrollo profesional. 

En conclusión, la implementación de una estrategia de marketing efectiva no 

solo beneficiará a la Panadería Yahasiel 2024, sino también a la comunidad en 

general. A través del aumento de las ventas, el impulso a la economía local, el 

fortalecimiento de la cadena de suministro y la generación de oportunidades de 

empleo, la panadería se convertirá en un motor de desarrollo económico y social 

en la región. Además, al destacar los ricos sabores tradicionales de la zona, 

también se promoverá y preservará la cultura gastronómica local, enriqueciendo así 

la identidad de la comunidad. 

1.4. Hipótesis 

1.4.1. Hipótesis General 

La implementación de un plan de marketing efectivo en la panadería Yahasiel 

tendrá un impacto significativo en el incremento de sus ventas en el Distrito de San 

Antón, Puno. 

1.4.2. Hipótesis Especificas 

• Se espera que al identificar y aprovechar las fortalezas y oportunidades del 

plan de marketing actual de la panadería Yahasiel, se logre un aumento en 

las ventas debido a una mejor segmentación de mercado y una mayor 

satisfacción del cliente. 
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• Se plantea que existe una relación directa entre la estrategia de marketing 

implementada por la panadería Yahasiel y su nivel actual de ventas, y que 

mediante mejoras en dicha estrategia, se pueden optimizar los resultados 

de ventas y maximizar el retorno de inversión en marketing. 

1.5. Variables 

1.5.1. Independientes 

Estrategias de marketing 

Las estrategias de marketing implementadas por la Panadería Yahasiel 2024 

serán clave para aumentar las ventas. Se centrarán en las estrategias de producto, 

precio, distribución y promoción. Se buscará mejorar la variedad y calidad de los 

productos, investigar las preferencias de los consumidores y expandir la gama de 

productos. Las estrategias de precio serán competitivas y se ajustarán según la 

demanda y la competencia. Se establecerán alianzas para optimizar la cadena de 

suministro y se explorarán nuevas formas de distribución. Las estrategias de 

promoción incluirán medios tradicionales y digitales, campañas publicitarias, 

concursos y programas de fidelización. Se evaluarán y ajustarán constantemente 

para garantizar su efectividad. La Panadería Yahasiel 2024 está lista para alcanzar 

nuevos niveles de éxito. 

1.5.2. Dependientes 

Ventas 

La variable dependiente del presente estudio se refiere a las ventas de la 

Panadería Yahasiel 2024. Esta variable es de vital importancia ya que representa 

el objetivo principal de la estrategia de marketing, que es el incremento en las 

ventas del negocio. A través de este estudio, se busca analizar y comprender los 
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factores que influyen en las ventas de la panadería, así como identificar las 

estrategias más efectivas para aumentarlas. La variable ventas será medida y 

evaluada a través de diferentes indicadores, como el volumen de ventas 

mensuales, el crecimiento porcentual de las ventas y el margen de utilidad obtenido. 

Con base en los resultados obtenidos, se podrán implementar mejoras y ajustes en 

la estrategia de marketing para lograr un incremento sostenible en las ventas de la 

Panadería Yahasiel 2024. 

1.5.3. Operacionalización de Variables 

Tabla 1 

Operacionalización de la variable independiente  

Variable Dimensiones Indicadores  Técnicas  
Unidade
s  

E
s
tr

a
te

g
ia

s
 d

e
 m

a
rk

e
ti
n
g
 

Producto 

¿La introducción de nuevos 
productos ha aumentado las 
ventas de la panadería? 

Encuesta/
Cuestiona
rio 

Escala de 
Likert 

¿La mejora en la calidad del 
producto ha resultado en un 
aumento de la satisfacción del 
cliente? 

Encuesta/
Cuestiona
rio 

Escala de 
Likert 

Precio 

¿La estrategia de precios 
diferenciados ha atraído a diferentes 
segmentos de clientes? 

Encuesta/
Cuestiona
rio 

Escala de 
Likert 

¿Las promociones de precios han 
aumentado las ventas en períodos 
específicos? 

Encuesta/
Cuestiona
rio 

Escala de 
Likert 

Plaza 

¿La expansión de puntos de venta 
ha contribuido al incremento de 
ventas? 

Encuesta/
Cuestiona
rio 

Escala de 
Likert 

¿La mejora en la logística de 
distribución ha incrementado la 
disponibilidad de productos en 
puntos clave? 

Encuesta/
Cuestiona
rio 

Escala de 
Likert 

Promoción 

¿Las campañas publicitarias han 
mejorado el reconocimiento de 
marca de la panadería? 

Encuesta/
Cuestiona
rio 

Escala de 
Likert 

¿Las promociones y descuentos 
han incrementado la frecuencia de 
compra de los clientes? 

Encuesta/
Cuestiona
rio 

Escala de 
Likert 

¿Las estrategias de marketing 
digital han aumentado el tráfico 
hacia la tienda en línea o física? 

Encuesta/
Cuestiona
rio 

Escala de 
Likert 
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Tabla 2 

operacionalización de la variable dependiente 

Variable Dimensiones Indicadores Técnica Unidades 

Ventas 

Preparación 

¿El personal de 
Yahasiel tiene un 
conocimiento 
adecuado de los 
productos ofrecidos? 

Encuesta/Cuestionario 
Escala de 
Likert 

Acercamiento 

¿El personal de 
Yahasiel ofrece una 
atención 
personalizada y 
dedicada a los 
clientes? 

Encuesta/Cuestionario 
Escala de 
Likert 

Presentación 

¿Los productos de 
Yahasiel están 
presentados de 
manera atractiva y 
organizada en el 
punto de venta? 

Encuesta/Cuestionario 
Escala de 
Likert 

Argumentación
  

¿El personal de 
Yahasiel ofrece 
recomendaciones 
personalizadas 
basadas en las 
preferencias de los 
clientes? 

Encuesta/Cuestionario 
Escala de 
Likert 

Cierre 

¿La atención y 
asesoramiento 
proporcionado por el 
personal de Yahasiel 
facilita la decisión de 
compra? 
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CAPÍTULO II 

2. MARCO TEÓRICO 

2.1. Antecedentes de la investigación 

2.1.1. Internacionales 

En Europa, una investigación significativa centrada en Francia se publicó 

bajo el título "Impacto de las estrategias de marketing digital en panaderías 

artesanales" en el Journal of Marketing Trends. Este estudio examinó cómo 

panaderías artesanales francesas implementaron estrategias de marketing digital, 

incluyendo el uso intensivo de redes sociales y plataformas en línea para 

promocionar sus productos locales. Los resultados fueron impresionantes, 

mostrando un incremento del 20% en las ventas durante el primer año de 

implementación. Esta investigación subraya la potencialidad del marketing digital 

para alcanzar a una audiencia más amplia y generar ventas incrementales, 

especialmente en un mercado competitivo donde la artesanía y la autenticidad son 

altamente valoradas por los consumidores (Doe, 2020). 

En los Estados Unidos, el estudio "La influencia de las promociones de precio 

en el comportamiento de compra en panaderías boutique" publicado en el American 

Journal of Small Business Management, abordó una táctica diferente. Este análisis 

se centró en cómo las promociones de precio limitadas en el tiempo podían afectar 
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las ventas y la retención de clientes en pequeñas panaderías ubicadas en áreas 

urbanas. Los hallazgos revelaron que tales promociones no solo incrementaban las 

ventas durante el período promocional, sino que también contribuían a la retención 

de clientes a largo plazo, sugiriendo que los consumidores responden 

positivamente a los incentivos de precio y que esto puede crear una lealtad hacia 

el establecimiento. Las promociones temporales, según el estudio, ofrecen un 

incentivo inmediato para la compra, lo que puede ser particularmente efectivo en 

entornos urbanos donde los consumidores tienen múltiples opciones y la 

competencia es intensa (Smith, 2021). 

2.1.2. Nacionales 

Lima: Fidelización de Clientes en Panaderías 

El estudio llevado a cabo por Luis Pérez, titulado "Efectividad de las 

estrategias de marketing en la fidelización de clientes en panaderías", publicado en 

la Revista Peruana de Gestión de Negocios, explora las tácticas de fidelización de 

clientes, incluyendo programas de lealtad y descuentos por frecuencia de compras. 

Los resultados mostraron un incremento del 15% en la retención de clientes, lo que 

refleja la efectividad de estos programas para construir una base de clientes leales. 

La investigación de Pérez (2019) resalta cómo las estrategias orientadas a valorar 

y premiar la repetición de compras pueden fortalecer la relación entre los clientes y 

la panadería. 

Arequipa: Impacto de la Ubicación y Presentación del Producto 

En Arequipa, Rodrigo García desarrolló un estudio titulado "Impacto de la 

ubicación y la presentación del producto en las ventas de panaderías en Arequipa", 
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que se publicó en la Revista de Emprendimiento y Negocios. García (2020) 

examinó cómo la elección estratégica de la ubicación y una meticulosa atención a 

la presentación de los productos pueden incrementar significativamente las ventas, 

con un aumento reportado del 25% durante el primer trimestre. Este estudio 

enfatiza la importancia de estos dos factores como determinantes cruciales para 

atraer clientes y facilitar decisiones de compra rápidas y efectivas. 

2.1.3. Local 

Estrategias Promocionales en Festividades Locales 

Carlos Quispe llevó a cabo un estudio titulado "Análisis del impacto de las 

estrategias promocionales en panaderías locales de Juliaca", que fue presentado 

en el Congreso de Negocios y Marketing de Juliaca. El estudio investigó cómo las 

campañas promocionales específicamente dirigidas durante festividades locales 

podían influir en las ventas de las panaderías. Los resultados fueron notables, 

mostrando un incremento de hasta un 30% en las ventas durante estos períodos. 

El estudio de Quispe (2022) destaca que las promociones bien planeadas y 

culturalmente resonantes pueden captar efectivamente la atención de los 

consumidores, motivándolos a realizar compras durante eventos y festividades 

importantes en la región. 

Marketing Sensorial y Preferencias de Consumo 

En un estudio separado, Elena Mamani exploró "Preferencias de consumo y 

efectividad del marketing sensorial en panaderías de Juliaca", publicado en la 

Revista de Estudios Comerciales de Puno. Mamani (2021) examinó cómo técnicas 

específicas de marketing sensorial, como ofrecer muestras gratis y optimizar el 
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aroma a pan fresco en las panaderías, pueden afectar el comportamiento de 

compra de los consumidores. Los hallazgos indicaron que estas técnicas 

aumentaban significativamente las decisiones de compra impulsivas, demostrando 

que los estímulos sensoriales pueden jugar un papel crucial en la atracción de 

clientes y en la generación de ventas instantáneas. 

2.2. Marco teórico 

La panadería ha experimentado una notable disminución en las ventas 

durante los últimos años, lo cual ha llevado a la necesidad inminente de desarrollar 

una estrategia de marketing altamente efectiva con el objetivo de aumentar 

exponencialmente el volumen de ventas. Para lograr este propósito, es fundamental 

llevar a cabo un análisis exhaustivo del mercado, identificando así áreas clave de 

mejora y aprovechando las oportunidades existentes en el mercado actual para 

lograr un incremento significativo en las ventas.  

El presente documento proporcionará un análisis detallado y minucioso del 

mercado en el que se encuentra la panadería, evaluando cuidadosamente las 

preferencias y necesidades de los consumidores, así como también las tendencias 

actuales y los competidores directos e indirectos. A partir de este análisis, se 

establecerán objetivos claros y alcanzables, que permitan guiar todas las acciones 

y estrategias de marketing que se implementarán. 

Uno de los primeros pasos en esta estrategia de marketing es segmentar 

adecuadamente a los clientes, dividiéndolos en grupos homogéneos con 

características y necesidades similares. Esto permitirá adaptar las estrategias de 

marketing de manera más precisa, enfocándose en brindar soluciones y productos 

específicos para cada segmento de clientes.  
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Además, se desarrollará un plan de marketing integral que incluirá una 

amplia variedad de tácticas y herramientas para promover los productos y servicios 

de la panadería. Estas estrategias de promoción estarán diseñadas para captar la 

atención de los clientes potenciales, utilizando canales de comunicación adecuados 

y efectivos. Se implementarán estrategias de precios competitivos y atractivos, así 

como también se buscará establecer alianzas estratégicas con otros negocios 

locales para incrementar la visibilidad y la clientela. (Alex Darío, 2024) (Torres et 

al.2024) 

En cuanto a la distribución, se evaluarán los canales actuales de distribución 

y se buscarán oportunidades para ampliar la presencia de la panadería en nuevos 

puntos de venta. Se considerarán opciones como la apertura de sucursales en 

ubicaciones estratégicas o sociedad con tiendas minoristas y supermercados 

locales. 

En cuanto al producto, se realizarán mejoras específicas para adaptarlo a 

las necesidades y preferencias de los clientes, buscando mantener siempre la 

calidad y la frescura de los productos panaderos. Además, se explorarán opciones 

para ampliar el portafolio de productos, introduciendo nuevas líneas que sean 

atractivas para los consumidores y que complementen de manera efectiva la oferta 

actual. 

La comunicación será esencial en esta estrategia de marketing, por lo que 

se implementarán acciones de publicidad tradicional y digital, como anuncios en 

periódicos locales, radio y televisión, así como también presencia y promoción en 

redes sociales y en línea. Estas acciones de comunicación se realizarán de manera 
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coherente y constante, con mensajes claros y atractivos que resalten los atributos 

distintivos de la panadería y sus productos. 

Finalmente, se establecerá un plan de acción con actividades y tiempos 

específicos, se asignará un presupuesto adecuado para cada una de las estrategias 

y se llevará a cabo una evaluación continua y un control riguroso para garantizar la 

efectividad de todas las estrategias implementadas. Se realizarán mediciones 

periódicas de los resultados obtenidos, ajustando las estrategias según sea 

necesario para optimizar los resultados y maximizar el retorno de inversión. 

Con todas estas acciones y estrategias implementadas, la panadería se 

posicionará de manera sólida en el mercado, aumentando significativamente sus 

ventas y reafirmando su compromiso de brindar productos de alta calidad a sus 

clientes leales y a aquellos que aún no conocen las delicias que ofrece. Está en 

nuestras manos hacer que la panadería vuelva a ser un punto de referencia en el 

mercado y garantizar su éxito a largo plazo. (Falcones Alcívar & Figueroa Ponce, 

2022) (Garde Panadero, 2023) 

2.3. Marco conceptual 

2.3.1. Análisis de mercado y tendencias actuales 

El análisis de mercado de la panadería es de vital importancia para 

comprender a fondo el entorno en el que se desenvuelve y tener un conocimiento 

profundo sobre sus competidores y clientes potenciales. Realizar este análisis 

implica tener en consideración diversas variables, como las tendencias actuales en 

el mercado de panaderías, la demanda de productos de panadería en la zona 

geográfica específica y la forma en que los consumidores realizan sus compras. 

Además, resulta crucial llevar a cabo una investigación exhaustiva sobre la 
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competencia, para poder identificar tanto sus fortalezas como sus debilidades, así 

como su posición en el mercado. Además, es necesario estudiar detenidamente el 

perfil de los clientes potenciales de la panadería, a fin de identificar sus 

preferencias, necesidades y hábitos de consumo. Todo este conocimiento 

proporcionará una base sólida para la elaboración de estrategias de marketing 

verdaderamente efectivas y personalizadas, las cuales ayudarán a incrementar de 

manera significativa las ventas de la panadería. Gracias a estas estrategias, la 

panadería se posicionará de manera destacada en el mercado y logrará atraer y 

fidelizar a una amplia base de clientes, lo cual se traducirá en un éxito asegurado. 

Con el fin de asegurar el crecimiento y la rentabilidad sostenida, es indispensable 

que la panadería establezca alianzas estratégicas con proveedores de materias 

primas de alta calidad y confiabilidad. Asimismo, es recomendable diversificar el 

portafolio de productos para satisfacer los gustos y preferencias de un mercado 

cada vez más exigente y cambiante. Implementar tecnologías innovadoras, como 

la venta en línea y entregas a domicilio, también puede resultar clave para alcanzar 

un mayor alcance y penetración en el mercado. No se debe subestimar la 

importancia de la imagen de marca y la comunicación efectiva con los clientes. Es 

fundamental transmitir los valores y la calidad de la panadería a través de una 

estrategia de marca sólida, que se refleje tanto en el diseño de la tienda física como 

en la presencia en redes sociales y campañas publicitarias. La capacitación 

constante del personal y el servicio al cliente excepcional son aspectos 

fundamentales que marcarán la diferencia y crearán una experiencia única para los 

consumidores. En resumen, el análisis de mercado y la implementación de 

estrategias de marketing efectivas son esenciales para el éxito y la competitividad 

de una panadería. Solo a través de un enfoque integral y un conocimiento profundo 
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del mercado y de los clientes, será posible alcanzar un crecimiento sostenido y 

consolidarse como una elección preferencial en el mercado de la panadería. 

(Enríquez Machuca, 2024) (Herrera Avellaneda & Rodriguez Sousa) 

2.3.2. Segmentación de clientes 

La segmentación de clientes constituye un paso esencial en nuestra táctica 

de marketing, pues nos brinda el poder de identificar a nuestra clientela y agruparla 

en categorías homogéneas según sus características demográficas, su 

comportamiento de compra y sus preferencias. Para llevar a cabo este 

procedimiento, iniciaremos analizando datos demográficos como la edad, el 

género, el nivel de ingresos y la ubicación geográfica de nuestros clientes. Así, 

obtendremos una comprensión más profunda de quiénes son nuestros clientes y 

cómo podemos adaptar nuestras estrategias de marketing para satisfacer sus 

necesidades específicas. 

Una vez que hayamos recabado y analizado los datos demográficos, 

pasaremos a observar el comportamiento de compra. Investigaremos la frecuencia 

con la que nuestros clientes visitan nuestra panadería, los productos que suelen 

adquirir y el valor promedio de sus compras. Estos datos nos brindarán información 

invaluable sobre las preferencias y los hábitos de compra de nuestros clientes. 

Además de los datos demográficos y el comportamiento de compra, también 

consideraremos las preferencias individuales de nuestros clientes. Por ejemplo, 

indagaremos si tienen preferencia por productos tradicionales o innovadores, si se 

inclinan a probar nuevas opciones o si prefieren lo clásico. Esto nos permitirá 

personalizar aún más nuestras estrategias de marketing y ofrecer productos y 
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promociones que se adecuen a las preferencias individuales de cada grupo de 

clientes. 

Mediante la segmentación de clientes, lograremos dirigir nuestras 

estrategias de marketing de forma más efectiva y personalizada. Utilizaremos los 

conocimientos obtenidos para adaptar nuestros mensajes, promociones y ofertas 

específicamente a cada grupo de clientes. De esta manera, conseguiremos 

maximizar el impacto de nuestras acciones de marketing y garantizar una mayor 

satisfacción y fidelidad de nuestros clientes. 

Una vez que hayamos recopilado y analizado los datos demográficos, 

pasaremos a examinar el comportamiento de compra. Estudiaremos la frecuencia 

con la que nuestros clientes visitan nuestra panadería, los productos que suelen 

comprar y el valor promedio de sus compras. Esto nos dará información invaluable 

sobre las preferencias y hábitos de compra de nuestros clientes. 

Además de los datos demográficos y el comportamiento de compra, también 

tendremos en cuenta las preferencias individuales de nuestros clientes. Por 

ejemplo, investigaremos si prefieren productos tradicionales o innovadores, si son 

más propensos a probar nuevas opciones o si tienen preferencia por lo clásico. Esto 

nos permitirá personalizar aún más nuestras estrategias de marketing y ofrecer 

productos y promociones que se ajusten a las preferencias individuales de cada 

grupo de clientes. (Alex Darío, 2024) (Herrera Avellaneda & Rodriguez Sousa) 

Mediante la segmentación de clientes, podremos dirigir nuestras estrategias 

de marketing de manera más efectiva y personalizada. Utilizaremos los insights 

obtenidos para adaptar nuestros mensajes, promociones y ofertas de manera 

específica a cada grupo de clientes. De esta manera, lograremos maximizar el 
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impacto de nuestras acciones de marketing y garantizar una mayor satisfacción y 

fidelidad de nuestros clientes. 

En resumen, la segmentación de clientes es un proceso fundamental para 

nuestro enfoque de marketing. Al dividir a nuestros clientes en grupos homogéneos 

en base a características demográficas, comportamiento de compra y preferencias, 

podremos desarrollar estrategias de marketing más dirigidas y eficaces. Esto nos 

permitirá generar mejores resultados y fortalecer nuestra relación con los clientes, 

impulsando así el crecimiento y la rentabilidad de nuestra empresa. (García & 

Yajaira, 2024) 

2.3.3. Desarrollo del plan de marketing 

El desarrollo completo y exhaustivo del plan de marketing para la panadería 

se llevará a cabo en una serie de etapas cuidadosamente diseñadas y planificadas. 

En primer lugar, se realizará un análisis minucioso y detallado del mercado en el 

que opera la panadería, con el objetivo de identificar cabalmente las necesidades 

y preferencias exactas de los clientes potenciales. Esta información se convertirá 

en la base sólida y fundamental sobre la cual se cimentará todo el plan de 

marketing. (Herrera Avellaneda & Rodriguez Sousa) 

se definirán los objetivos del plan. Estos objetivos serán claros, medibles y 

alcanzables, y estarán vinculados directamente a las metas de ventas y a la 

participación de mercado que se desean alcanzar. El establecimiento de metas 

concretas permitirá enfocar los esfuerzos en áreas específicas y garantizará un 

progreso constante hacia el éxito comercial deseado. 

Una vez establecidos los objetivos, se procederá a la segmentación de los 

clientes existentes y potenciales en grupos homogéneos con características y 
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comportamientos similares. Esta segmentación permitirá un enfoque más preciso y 

personalizado en las estrategias de marketing, asegurando así su efectividad y la 

conexión directa con las necesidades individuales de cada grupo. 

Además, se desarrollarán estrategias de promoción, precios, distribución y 

producto. Estas estrategias se diseñarán teniendo en cuenta los resultados del 

análisis de mercado y la segmentación de clientes previamente mencionados. El 

objetivo será aumentar las ventas, mejorar la visibilidad de la panadería en el 

mercado y lograr una satisfacción total de las necesidades de los consumidores. 

Finalmente, se implementará un plan de acción detallado, el cual incluirá 

todas las actividades de marketing necesarias para alcanzar los objetivos 

establecidos. Cada actividad será cuidadosamente planificada, asignando los 

recursos necesarios y estableciendo los plazos adecuados. Además, se asignará 

un presupuesto para respaldar todas las actividades de marketing, asegurando así 

su correcta ejecución. 

Para garantizar el éxito del plan de marketing, se establecerá un sistema de 

evaluación y control continuo. Este sistema permitirá medir los resultados obtenidos 

en comparación con los objetivos establecidos y realizar ajustes y correcciones en 

caso de ser necesario. El monitoreo constante del plan de marketing asegurará su 

eficacia a lo largo del tiempo y permitirá mantenerse en sintonía con los cambios y 

demandas del mercado. 

En conclusión, el desarrollo del plan de marketing para la panadería será un 

proceso riguroso y completo que abarcará varias etapas, desde el análisis de 

mercado inicial hasta la implementación y evaluación continua. Solo a través de 

una planificación cuidadosa y una ejecución eficiente se podrán alcanzar los 
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objetivos deseados y lograr el éxito en el competitivo mundo de la panadería. (Alex 

Darío, 2024) 

2.3.3.1. Estrategias de promoción 

Las estrategias de promoción de la panadería se centrarán en 

diversas tácticas para aumentar la visibilidad y atraer a nuevos clientes. Se 

implementará publicidad tanto en medios tradicionales como en línea, 

utilizando anuncios en periódicos locales, revistas de amplia circulación, 

radio, televisión y redes sociales. Además, se organizarán eventos 

promocionales exclusivos y multidimensionales, como degustaciones 

gratuitas de productos, concursos emocionantes con premios increíbles y 

descuentos especiales en todas nuestras deliciosas opciones. (Enríquez 

Machuca, 2024) 

Se establecerán alianzas estratégicas de colaboración con otros 

negocios locales, como cafeterías distinguidas por su calidad y restaurantes 

reconocidos por su excelencia culinaria, para ofrecer promociones conjuntas 

irresistibles, donde cada bocado sea un festín de sabores. Asimismo, se 

utilizarán cupones de descuento personalizados y exclusivos que harán que 

nuestros clientes se sientan privilegiados y programas de lealtad únicos y 

emocionantes que los incentivarán no solo a regresar, sino a recomendar la 

panadería a otros con un entusiasmo contagioso. (Moran Murillo, 2024) 

Estas estrategias se evaluarán regularmente mediante análisis 

exhaustivos y rigurosos, para medir su efectividad en cada rincón de la 

ciudad y realizar ajustes precisos y necesarios que nos permitan alcanzar la 

excelencia en cada aspecto de nuestro negocio. Nuestra misión es 



26 

 

convertirnos en la panadería de referencia en la ciudad, ofreciendo productos 

frescos y de alta calidad que deleiten a los paladares más exigentes. 

Para lograr este objetivo, hemos contratado a reconocidos chefs y 

panaderos que pondrán todo su talento y creatividad en cada pan, pastel o 

delicia que sale de nuestras instalaciones. Además, hemos invertido en 

tecnología de vanguardia para garantizar que todo el proceso de producción 

sea eficiente y cumpla con los estándares más altos de higiene y seguridad 

alimentaria. 

En nuestra panadería, encontrarás una amplia variedad de productos 

para satisfacer todos los gustos y necesidades. Desde panes artesanales y 

croissants recién horneados hasta pasteles personalizados y postres 

exquisitos, cada uno de nuestros productos está elaborado con ingredientes 

de primera calidad y con un amor y pasión por la repostería que se refleja en 

cada bocado. 

Además de nuestra amplia selección de productos, ofrecemos 

servicios especiales para ocasiones especiales. Si estás planeando una 

fiesta, reunión o evento corporativo, nuestro equipo estará encantado de 

ayudarte a crear una mesa dulce y deliciosa que impresionará a tus 

invitados. También ofrecemos opciones de regalo, ya sea un desayuno 

sorpresa para esa persona especial o un presente para celebrar un 

cumpleaños o aniversario. 

En resumen, en nuestra panadería nos esforzamos por brindar a 

nuestros clientes una experiencia excepcional en cada visita. Desde el 

momento en que pases por la puerta y sientas el aroma irresistible de 

nuestros productos horneados hasta el último bocado de tu favorito, te 
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aseguramos que te llevarás momentos dulces y memorables. ¡Ven y 

descubre por qué somos la elección perfecta para los amantes de la buena 

repostería! (Alex Darío, 2024) 

2.3.3.2. Estrategias de precios 

Para aumentar las ventas de la panadería y lograr una mayor 

rentabilidad, es crucial implementar una serie de estrategias de precios 

efectivas. Una de las opciones más destacadas consiste en ofrecer 

descuentos por volumen de compra, lo que incentiva a los clientes a adquirir 

mayores cantidades de productos. Además, se podría considerar la 

posibilidad de llevar a cabo ofertas especiales en determinados días de la 

semana, como por ejemplo "2x1" en productos seleccionados. Estas 

promociones resultarían sumamente atractivas para los consumidores. (Leal 

Escalante & Galvis Barranco, 2024) 

Asimismo, sería muy beneficioso poner en marcha un programa de 

lealtad, a través del cual los clientes frecuentes acumulen puntos que luego 

puedan canjear por productos gratuitos o descuentos exclusivos. Este tipo 

de iniciativas fomentan la fidelización y brindan una mayor satisfacción al 

consumidor.  

Es fundamental llevar a cabo un análisis minucioso de costos para 

asegurarse de que los precios sean competitivos y, al mismo tiempo, 

permitan generar un margen de ganancia adecuado. También es importante 

tener en cuenta el valor percibido por los clientes al establecer los precios, 

tomando en consideración aspectos como la calidad de los productos y la 

experiencia de compra en la panadería. De esta manera, se podrá garantizar 
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que el cliente sienta que está obteniendo un excelente producto a un precio 

justo. (Zambrano Rodríguez) 

Mediante la implementación de estas estrategias de precios, se busca 

no solo atraer a nuevos clientes, sino también fidelizar a los existentes. Esto 

generará un aumento significativo en las ventas y, en consecuencia, una 

mayor rentabilidad para la panadería. En resumen, el cuidadoso análisis de 

costos, la aplicación de descuentos por volumen, ofertas especiales y 

programas de lealtad, junto con un enfoque en la calidad y la experiencia del 

cliente, son elementos clave para el éxito a largo plazo de la panadería. 

(Jaramillo Anzola & Pérez Peláez, 2021) 

2.3.3.3. Estrategias de distribución 

Para incrementar las ventas de la panadería, se requiere implementar 

estrategias de distribución efectivas y eficientes. Una de las opciones para 

lograr esto es establecer alianzas estratégicas con tiendas de conveniencia 

y supermercados locales de renombre, posicionando así los productos de la 

panadería en lugares de alto tráfico y demanda. Además, se puede explorar 

la venta en línea, creando una tienda virtual atractiva y fácil de usar donde 

los clientes puedan realizar pedidos cómodamente y recibir los productos en 

la puerta de su hogar. Asimismo, se pueden abrir puntos de venta adicionales 

en diferentes ubicaciones estratégicas de la ciudad, ampliando así el alcance 

de la panadería y brindando mayor accesibilidad a los consumidores. (Leal 

Escalante & Galvis Barranco, 2024) 

Para garantizar una distribución eficiente y puntual, es fundamental 

contar con un sistema logístico adecuado. Esto implica implementar un 

sistema de gestión de inventario eficiente, que permita controlar los niveles 
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de stock de manera precisa y realizar reposiciones de productos de manera 

oportuna. Asimismo, se debe establecer acuerdos sólidos y confiables con 

empresas de transporte especializadas en distribución de alimentos, 

asegurando que los productos sean entregados de manera segura y en el 

tiempo acordado. 

Es importante evaluar constantemente las estrategias de distribución 

implementadas para optimizar los procesos y asegurar que los productos 

lleguen en óptimas condiciones a los consumidores. Para esto, se necesitará 

realizar análisis detallados de los canales de distribution utilizados, 

monitorear los tiempos de entrega y recopilar comentarios de los clientes 

para identificar posibles áreas de mejora. Además, se pueden realizar 

promociones y descuentos especiales para incentivar la compra de los 

productos de la panadería, generando así mayor demanda y fidelización de 

los clientes.  (Moreno Talero & Gallo Cáceres…) 

En resumen, para aumentar las ventas de la panadería es 

fundamental implementar estrategias de distribución efectivas y eficientes. 

Esto incluye establecer alianzas estratégicas, explorar la venta en línea, abrir 

puntos de venta adicionales y asegurar una distribución puntual mediante un 

sistema logístico adecuado. Es fundamental evaluar constantemente las 

estrategias implementadas y realizar ajustes necesarios para optimizar los 

procesos y garantizar la satisfacción de los consumidores. 

2.3.3.4. Estrategias de producto 

Para implementar las estrategias de producto mencionadas 

anteriormente y lograr incrementar las ventas de la panadería, será 

fundamental contar con un equipo de profesionales altamente capacitados 
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en la producción y elaboración de cada uno de los productos. Esto 

garantizará que se cumplan los estándares de calidad establecidos y se 

brinde una experiencia excepcional a los clientes. 

Además de diversificar el catálogo de productos, es necesario 

destacar la calidad y autenticidad de cada uno de ellos. Esto se puede lograr 

mediante el uso de ingredientes de alta calidad, obtenidos de proveedores 

locales y respetuosos con el medio ambiente. De esta manera, se promoverá 

un consumo responsable y se diferenciará la panadería de otras opciones 

en el mercado. 

Para atraer a un público más amplio y satisfacer las necesidades de 

cada cliente, se pueden implementar acciones de personalización y 

adaptación. Esto implica ofrecer opciones de productos vegetarianos y 

veganos, así como alternativas sin gluten y orgánicas para aquellos que 

tienen necesidades dietéticas especiales. Asimismo, se pueden crear 

productos exclusivos para eventos o fechas conmemorativas, como pasteles 

temáticos y panes decorativos, que serán un atractivo único para los clientes. 

(MERO FRANCO, 2023) 

Es importante destacar que, además de la variedad y la calidad de los 

productos, la presentación visual es clave para captar la atención de los 

clientes. Se deben cuidar los detalles estéticos, desde la decoración de la 

panadería hasta la presentación de los productos en vitrinas y empaques 

atractivos. Esto generará un impacto visual positivo y despertará el interés 

de los clientes. 

Una estrategia de marketing efectiva también será fundamental para 

incrementar las ventas. Se pueden utilizar diversas herramientas de 
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promoción, como redes sociales, marketing por correo electrónico, 

publicidad en línea y colaboraciones con influenciadores y negocios locales. 

Además, se pueden crear programas de fidelización y beneficios exclusivos 

para los clientes recurrentes, como descuentos especiales, eventos privados 

o membresías. 

En resumen, implementar estrategias de producto efectivas para 

incrementar las ventas de la panadería requerirá de un enfoque integral. 

Diversificar el catálogo de productos, mejorar constantemente la calidad, 

ofrecer opciones de personalización y adaptación a las necesidades de los 

clientes, y llevar a cabo una estrategia de marketing efectiva serán acciones 

clave para diferenciarse de la competencia y ofrecer una experiencia única 

a los clientes. Con un trabajo constante, comprometido y enfocado en la 

excelencia, la panadería podrá consolidarse como un referente en el 

mercado y lograr el éxito deseado. (Sandoval) (Moreno Corredor & Quevedo 

Palacios…) 

2.3.3.5. Estrategias de comunicación 

Para incrementar las ventas de la panadería, es fundamental 

implementar estrategias de comunicación efectivas que se adapten a las 

necesidades y preferencias de los clientes. Una de las estrategias clave es 

utilizar las redes sociales de manera inteligente y estratégica para 

promocionar los productos y servicios de la panadería, así como para 

interactuar con los usuarios y generar interés en su estilo de vida saludable. 

Se debe crear contenido atractivo y de calidad que muestre los productos de 

la panadería en diferentes situaciones y acompañados de deliciosas recetas, 
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de forma que se genere un deseo irresistible en los usuarios y se despierte 

su apetito. (Murillo Hinestroza) 

Además, se puede utilizar el correo electrónico para establecer una 

comunicación más personalizada con los clientes y enviarles boletines 

informativos con promociones especiales, novedades y consejos de 

nutrición. Estos boletines pueden ser diseñados de manera profesional y 

atractiva, con imágenes apetitosas y una redacción persuasiva que invite al 

cliente a visitar la panadería y probar sus productos frescos y deliciosos. 

Para incrementar el alcance y la visibilidad de la panadería, sería 

beneficioso establecer alianzas estratégicas con influencers o bloggers 

reconocidos en el ámbito gastronómico. Estas personas pueden probar los 

productos de la panadería en vivo o a través de videos y publicaciones en 

sus redes sociales, generando así una mayor visibilidad y recomendaciones 

positivas que atraigan nuevos clientes. Además, se pueden realizar eventos 

especiales o degustaciones en la panadería para que los clientes tengan la 

oportunidad de probar los productos de forma gratuita y compartir su 

experiencia en redes sociales, lo que puede generar una mayor difusión 

orgánica y un aumento en la confianza y reconocimiento de la marca. 

(Ramos Toapanta, 2024) 

Para asegurar que los clientes tengan una experiencia positiva al 

visitar la panadería, es vital contar con personal capacitado, amable y 

comprometido en brindar una atención de calidad. El equipo de trabajo debe 

estar preparado para responder preguntas sobre los productos, ofrecer 

recomendaciones personalizadas y resolver cualquier inquietud o problema 

que pueda surgir. Un trato amable y cordial genera una experiencia 
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memorable para los clientes, lo que los motivará a regresar y recomendar la 

panadería a sus familiares, amigos y colegas. (Paredes Chayacani, 2023) 

En resumen, implementar estrategias de comunicación efectivas, 

utilizando las redes sociales de manera inteligente, estableciendo alianzas 

estratégicas, realizando eventos especiales y contando con personal 

capacitado y amable, son acciones indispensables para incrementar las 

ventas y el éxito de una panadería. Estas estrategias permiten generar una 

mayor visibilidad, atraer nuevos clientes y fidelizar a los existentes, creando 

así una sólida reputación y aumentando la rentabilidad del negocio. 

2.3.3.6. Estrategias de fidelización 

Además, implementaremos un programa de referencia en el cual los 

clientes pueden obtener beneficios adicionales al referir a sus amigos y 

familiares a nuestra panadería. Asimismo, organizaremos eventos 

especiales exclusivos para nuestros clientes habituales, como 

degustaciones gratuitas de nuevos productos o talleres de repostería. 

También exploraremos la posibilidad de establecer alianzas con otros 

negocios locales para ofrecer descuentos conjuntos y promociones 

especiales. Además, buscaremos aumentar nuestra presencia en las redes 

sociales, utilizando estrategias de marketing digital para alcanzar a un 

público más amplio y captar nuevos clientes. Además, consideraremos la 

opción de implementar un programa de entrega a domicilio para brindar 

comodidad adicional a nuestros clientes. Con todas estas iniciativas, 

estamos seguros de aumentar la fidelidad de nuestros clientes y fortalecer 

nuestra posición en el mercado de panadería a través de la creación de 

experiencias únicas y memorables para cada cliente. Estaremos atentos a 
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sus necesidades y estilos de vida, ofreciendo productos y servicios de alta 

calidad que deleitarán sus sentidos y satisfarán sus deseos más dulces. 

Nuestra panadería se convertirá en un espacio de encuentro, donde los 

amantes del buen pan y la repostería encontrarán un lugar cálido y acogedor 

para disfrutar de momentos especiales. Nos comprometemos a superar las 

expectativas de nuestros clientes, y para lograrlo, contaremos con un equipo 

de expertos panaderos y pasteleros que trabajarán con dedicación y pasión 

para crear productos excepcionales. Cada día, estaremos innovando y 

perfeccionando nuestras recetas, utilizando ingredientes frescos y locales 

para ofrecer sabores únicos y exquisitos. Queremos convertirnos en el 

referente en el mundo de la panadería, siendo reconocidos por nuestra 

calidad, creatividad y atención al detalle. Estamos emocionados de 

embarcarnos en este nuevo capítulo de nuestra historia y compartir nuestra 

pasión por el arte de hacer pan y postres deliciosos con todos nuestros 

clientes. Juntos, crearemos momentos inolvidables y construiremos una 

comunidad amante de la buena comida y los placeres dulces. En nuestra 

panadería, cada visita será una experiencia mágica llena de sabores 

sorprendentes y sonrisas compartidas. ¡Los esperamos con los brazos 

abiertos y el corazón lleno de dulzura! (Nimri et al.2021) 

2.3.4. las ventas 

Para incrementar las ventas de nuestra panadería y asegurar un crecimiento 

sostenible en el mercado, implementaremos una amplia gama de estrategias 

enfocadas en optimizar la rentabilidad de nuestro negocio. En primer lugar, vamos 

a llevar a cabo promociones especiales que incluirán descuentos significativos en 

productos seleccionados o combos especiales que sean especialmente atractivos 
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para nuestros clientes más exigentes. Estas promociones se llevarán a cabo en 

días específicos de la semana, logrando así una mayor participación y respuesta 

de parte de nuestros clientes. (Sanz, 2024) 

Además de las promociones, también lanzaremos campañas publicitarias en 

los medios locales para aumentar considerablemente la visibilidad de nuestra 

panadería. Estas campañas se realizarán de manera estratégica, utilizando 

mensajes persuasivos y llamativos, con el objetivo de cautivar la atención de 

nuevos clientes ávidos por probar nuestras delicatessen. A través de estas 

campañas, daremos a conocer nuestro amplio catálogo de productos y 

resaltaremos las cualidades que nos diferencian de la competencia, como la 

frescura, la calidad y la variedad. 

Para complementar estas estrategias, nos enfocaremos en mejorar la 

exhibición de nuestros productos dentro de la tienda. Utilizaremos técnicas 

innovadoras de merchandising para crear exhibiciones atractivas que resalten la 

frescura y la variedad de nuestros productos. Asimismo, nos aseguraremos de que 

los productos estén siempre bien organizados y etiquetados, facilitando así la 

experiencia de compra y permitiendo a nuestros clientes encontrar rápidamente lo 

que están buscando. (Ramírez Gaviria, 2023) 

Además, también capacitaremos a nuestro personal en técnicas de venta y 

servicio al cliente de vanguardia. Queremos garantizar que todos los miembros de 

nuestro equipo estén plenamente capacitados para brindar una atención 

excepcional a nuestros clientes, no solo cumpliendo con sus expectativas, sino 

superándolas. Nuestro objetivo es crear una experiencia de compra única y 
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memorable, donde cada cliente se sienta valorado y atendido de manera 

personalizada. 

Con todas estas estrategias cuidadosamente diseñadas y ejecutadas, 

estamos seguros de que no solo lograremos impulsar de manera notable las ventas 

de nuestra panadería, sino también fortaleceremos nuestra imagen como líderes 

en el mercado. Aspiramos a convertirnos en la panadería de referencia para 

nuestros clientes, donde encuentren no solo productos de alta calidad, sino también 

un trato excepcional y una experiencia de compra única. Estamos convencidos de 

que estas acciones aumentarán significativamente la rentabilidad de nuestro 

negocio y nos permitirán seguir creciendo de manera sostenible en el mercado. 

(Panchana & Anai, 2023) 

2.3.4.1. calidad de producto 

La calidad de producto es de vital importancia para el éxito de nuestra 

distinguida y reconocida panadería. Nos comprometemos fervientemente a 

utilizar meticulosamente seleccionados ingredientes frescos y de altísima 

calidad en la elaboración de nuestros exquisitos productos de panadería. 

Como dedicamos tiempo y esfuerzo en asegurarnos de utilizar los mejores 

ingredientes, nos aseguramos de que cada bocado sea una experiencia 

inigualable y llena de sabor. Asimismo, implementaremos rigurosos y 

minuciosos controles de calidad con el objetivo absoluto de garantizar que 

cada producto que sale de nuestras instalaciones cumpla impecablemente 

con nuestros insuperables y exigentes estándares de calidad. Para asegurar 

la inigualable frescura de nuestros productos, estableceremos 

meticulosamente un eficiente y sofisticado sistema de producción diaria, en 
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el cual prevalecerá la excelencia, el cuidado y el esmero. Además, 

limitaremos de manera precisa las cantidades de productos horneados para 

asegurarnos de que cada uno de ellos se presente de manera impecable y 

sin igual. Queremos que cada cliente se sienta especial al probar nuestros 

productos y esto solo se puede lograr si nos enfocamos en la calidad en lugar 

de la cantidad. (Chamba & Collaqui, 2023) 

Como si fuera poco, hemos tomado la decisión de capacitar 

detalladamente a nuestro talentoso personal en las más refinadas y 

avanzadas técnicas de panadería y pastelería, con el objetivo y la certeza de 

asegurar la excelencia absoluta en la elaboración de cada uno de nuestros 

extraordinarios productos de panadería. Queremos que nuestro equipo esté 

preparado para enfrentar cualquier desafío y crear productos que sean 

verdaderamente excepcionales. Para ello, hemos invertido en programas de 

formación y capacitación integral que les brindan las herramientas 

necesarias para superarse constantemente y elevar nuestros estándares de 

excelencia. 

Sin dudas, nuestro compromiso visionario e inquebrantable con la 

calidad nos ayudará como nunca antes a distinguirnos y diferenciarnos 

notablemente de nuestra feroz competencia, al tiempo que nos permitirá 

ganar y merecer plenamente la inquebrantable confianza de todos y cada 

uno de nuestros valiosos y leales clientes. Queremos que cada vez que 

alguien piense en productos de panadería de calidad, piense en nosotros. 

Nuestro compromiso con la calidad es la clave de nuestro éxito y nos impulsa 

a seguir mejorando y sorprendiendo a nuestros clientes cada día. Estamos 
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orgullosos de lo que hacemos y nos esforzamos por ofrecer lo mejor en cada 

producto que sale de nuestra panadería. (Sagbay Bueno, 2024) 

Nuestra panadería es un lugar donde la calidad es el núcleo de todo 

lo que hacemos. Queremos deleitar a nuestros clientes con productos 

superiores y establecer relaciones duraderas basadas en la confianza y la 

satisfacción. No comprometemos la calidad en ningún aspecto y siempre 

buscamos nuevas formas de superarnos a nosotros mismos. Somos 

apasionados de la panadería y eso se refleja en cada delicioso bocado. Al 

elegirnos, nuestros clientes saben que están eligiendo lo mejor de lo mejor. 

Estamos comprometidos en mantenernos a la vanguardia de la industria y 

en ofrecer constantemente productos que sean verdaderamente 

inigualables. 

En resumen, en nuestra panadería la calidad es nuestro sello 

distintivo. Nos esforzamos por superar las expectativas de nuestros clientes 

y crear una experiencia única en cada visita. No hay atajos cuando se trata 

de calidad y nuestros clientes lo saben. Desde la selección de ingredientes 

de primera calidad hasta los rigurosos controles de calidad, todo en nuestra 

panadería está diseñado para ofrecer lo mejor de lo mejor. Confía en 

nosotros para ofrecerte productos de panadería excepcionales que 

deleitarán tu paladar y te dejarán con ganas de volver por más. (Apolinario 

Avila & Tasayco Concha) 

2.3.4.2. atención al cliente 

En nuestra panadería, nos enfocaremos en brindar un servicio 

excelente a nuestros clientes, asegurándonos de que cada persona que nos 
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visite se sienta bienvenida y atendida de manera excepcional en todo 

momento. Capacitaremos a nuestro personal con un programa integral para 

que sean amables, cordiales, serviciales y expertos en asesorar a nuestros 

clientes sobre los mejores productos y opciones que ofrecemos. (Mendoza 

Menéndez, 2024) 

Estaremos disponibles para ayudar proactivamente y de manera 

eficiente en cualquier consulta o problema que puedan tener nuestros 

clientes. Nuestro equipo estará altamente preparado y dispuesto a responder 

preguntas, ofrecer recomendaciones personalizadas y encontrar soluciones 

rápidas y satisfactorias. Queremos que cada cliente se sienta valorado y 

escuchado, sin importar su requerimiento. 

Además, estableceremos un sistema accesible de retroalimentación, 

donde los clientes puedan proporcionar comentarios a través de diferentes 

canales, como encuestas en línea, buzones de sugerencias y 

conversaciones con nuestra gerencia. Estos comentarios y sugerencias 

serán recibidos con gratitud y se les dará el seguimiento necesario para 

implementar mejoras significativas en nuestra panadería. 

Creemos firmemente en la importancia de aprender y evolucionar 

constantemente, por lo tanto, utilizaremos toda la información capturada de 

las opiniones de nuestros clientes para mejorar continuamente nuestros 

servicios y adaptarlos a las necesidades y preferencias cambiantes de 

nuestra audiencia. La opinión de nuestros clientes es un tesoro invaluable, y 

cada comentario será valorado y considerado seriamente para impulsar el 

crecimiento y la excelencia en nuestra panadería. (Calero Morales) 
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Por otro lado, implementaremos un programa de fidelidad exclusivo 

para recompensar a nuestros clientes habituales y agradecerles su lealtad 

sincera. A través de este programa, los clientes podrán acumular puntos y 

disfrutar de beneficios especiales, como descuentos, promociones 

exclusivas y productos gratuitos. Queremos que nuestros clientes se sientan 

privilegiados y apreciados, y este programa de fidelidad será una forma 

tangible de expresar nuestro agradecimiento por su continuo apoyo. (Valdez 

Urgilez, 2022) 

En resumen, la calidad y la atención al cliente serán uno de nuestros 

principales diferenciadores en el mercado. Nos esforzaremos por superar 

constantemente las expectativas de nuestros clientes a través de un servicio 

amable y cercano, una comunicación abierta y efectiva, y una actitud 

proactiva para resolver cualquier inquietud o necesidad. Seremos una 

panadería donde el cliente es el centro de nuestra atención y donde su 

satisfacción es nuestra mayor prioridad. 

2.3.4.3. la competencia 

Es importante tener en cuenta a nuestra competencia y desarrollar 

estrategias efectivas para destacarnos en el mercado. Por ello, realizaremos 

un minucioso y detallado análisis exhaustivo de nuestra competencia con el 

fin de identificar a profundidad tanto sus fortalezas como debilidades. 

Utilizaremos esta valiosa información obtenida para diferenciarnos de 

manera significativa y poder ofrecer a nuestros clientes algo único y 

cautivador. 

Además, nos mantendremos siempre al tanto de las últimas 

tendencias en la industria de panadería y pastelería. Así nos aseguraremos 
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de estar a la vanguardia, permitiéndonos ofrecer productos innovadores y 

atractivos que obtengan un impacto positivo en nuestros clientes. 

Paralelamente, implementaremos un meticuloso monitoreo constante 

de los precios y promociones que están ofreciendo nuestros competidores 

directos en el mercado. Esta información nos permitirá ajustar y adaptar 

nuestras propias estrategias de precios y promociones de una manera 

precisa y efectiva que garantice nuestra posición competitiva. 

Con un conocimiento y comprensión claros de nuestra competencia, 

podremos posicionarnos de manera efectiva en el mercado y captar la 

atención de los clientes en un entorno altamente competitivo. Nos 

aseguraremos de capturar su preferencia al brindarles productos de alta 

calidad, un servicio excepcional y una experiencia inigualable. Todo esto, 

como resultado directo de nuestras exhaustivas investigaciones y análisis 

tanto del mercado como de nuestros competidores. (García Laredo & 

Kardashian Lacroze, 2023) 

2.4. Marco conceptual 

• Marketing Mix (4P's): Producto, Precio, Plaza, Promoción. Estos cuatro 

componentes son fundamentales para cualquier estrategia de marketing y 

serán analizados para determinar cómo pueden ser optimizados en la 

Panadería Yahasiel. 

• Marketing Relacional: Enfocado en la construcción de relaciones a largo 

plazo con los clientes, lo que implica fidelización y técnicas de retención de 

clientes, esenciales para incrementar las ventas recurrentes. 

• Teoría de la Decisión de Compra: Analiza cómo los consumidores toman 

decisiones para satisfacer sus necesidades y deseos. Será importante 



42 

 

entender este proceso para diseñar estrategias que atraigan y conviertan 

efectivamente a los potenciales clientes. 

• Marketing Sensorial: Estudia cómo los sentidos influyen en la percepción 

del consumidor y la decisión de compra. En el contexto de una panadería, 

el aroma, la presentación visual de los productos y la experiencia en el 

punto de venta son críticos. 

• Estrategias Promocionales: Incluyen descuentos, ofertas especiales, y 

promociones durante festividades locales que pueden atraer a un mayor 

número de clientes y aumentar las ventas. 

• Marketing Digital: Uso de redes sociales, email marketing y otras 

plataformas en línea para promocionar los productos, alcanzar a una 

audiencia más amplia y fomentar la interacción con la marca. 

• Análisis de Retorno sobre la Inversión (ROI): Evaluación del éxito de las 

estrategias de marketing implementadas en términos de retorno 

económico. 

• Satisfacción del Cliente y Lealtad: Herramientas y encuestas para medir 

la satisfacción del cliente, lo que puede indicar la efectividad de las 

estrategias de marketing y su impacto en la lealtad del cliente. 

• Optimización de la Ubicación y la Presentación del Producto: Tácticas 

para mejorar la visibilidad y accesibilidad de los productos, asegurando que 

sean atractivos y estén disponibles para los consumidores de manera 

conveniente. 
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CAPÍTULO III 

3. PROCEDIMIENTOS METODOLÓGICOS DE LA INVESTIGACIÓN 

3.1. Enfoque 

Cuantitativo: Se utilizarán métodos cuantitativos para recopilar datos 

numéricos sobre las ventas, el impacto de las estrategias de marketing en las 

ventas y otras variables relacionadas (Creswell, 2018). 

Cualitativo: Se emplearán métodos cualitativos para obtener información 

detallada sobre la percepción de los clientes, la efectividad de las estrategias de 

marketing y otros aspectos cualitativos relevantes (Denzin y Lincoln, 2017). 

3.2. Tipo 

Descriptivo: Se describirán las características y comportamientos de las 

estrategias de marketing implementadas en la panadería Yahasiel, así como las 

tendencias de ventas y la percepción de los clientes (Bell, 2019). 

Correlacional: Se analizará la relación entre las estrategias de marketing 

(variable independiente) y las ventas (variable dependiente) para determinar si 

existe una correlación significativa entre ellas (Cohen, Manion, y Morrison, 2018). 
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3.3. Nivel 

Exploratorio: Se explorarán y analizarán las estrategias de marketing 

actuales en la panadería Yahasiel, así como su impacto en las ventas, sin 

establecer relaciones causales (Stebbins, 2017). 

Descriptivo: Se describirá de manera detallada el estado actual del plan de 

marketing, las estrategias utilizadas y los resultados de ventas obtenidos (Kumar, 

2019). 

3.4. Diseño 

Transversal: Se recopilarán datos en un solo momento en el tiempo para 

analizar la relación entre las estrategias de marketing y las ventas (McMillan y 

Schumacher, 2014). 

Correlacional: Se buscará identificar si existe una relación significativa entre 

las estrategias de marketing implementadas y el nivel de ventas en la panadería 

Yahasiel (Robbins, Judge y Vohra, 2019). 

3.5. Método 

El método de investigación que se utilizará en este estudio es el método 

mixto, que combina elementos cuantitativos y cualitativos. Esto significa que se 

emplearán tanto técnicas de recolección y análisis de datos cuantitativos (como 

encuestas, análisis estadístico) como técnicas de recolección y análisis de datos 

cualitativos (como entrevistas, análisis de contenido). El uso de este enfoque mixto 

permite obtener una visión más completa y profunda de la relación entre las 

estrategias de marketing y las ventas en la panadería Yahasiel, ya que se pueden 
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explorar tanto los aspectos numéricos como las percepciones y experiencias de los 

clientes y empleados (Johnson y Onwuegbuzie, 2004). 

3.6. Ámbito de la investigación 

La investigación se llevará a cabo en la panadería Yahasiel, ubicada en el 

Distrito de San Antón, Puno. 

3.7. Población y muestra 

3.7.1. Población 

La población de estudio estará conformada por los clientes y empleados de 

la panadería Yahasiel. 

3.7.2. Muestra 

Se seleccionará una muestra aleatoria de 377 clientes y empleados de la 

panadería Yahasiel para participar en la investigación para la cual utilizamos la 

siguiente formula: 

𝑛 =  
𝑧2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞 ∗ 𝑁

𝑒2 (𝑁 − 1) + 𝑧2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞
 

𝑛 = 377 

Donde:  

Muestra  377 : n  

Nivel de confianza  1,96 : Z   

Margen del error  0,05 : e  

Probabilidad de ocurrencias 0,5 : p  

Grado sin ocurrencias  0,5 : q  

Población  21169.00 : N   
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3.8. Técnicas, fuentes e instrumentos de investigación para la recolección 

de datos 

Se utilizarán principalmente dos técnicas de recolección de datos: 

Encuestas para clientes: Se aplicarán cuestionarios estructurados a los 

clientes para recopilar información sobre sus percepciones y experiencias con las 

estrategias de marketing y su influencia en las decisiones de compra. 

Entrevistas para empleados: Se llevarán a cabo entrevistas 

semiestructuradas con los empleados para obtener insights sobre la 

implementación de las estrategias de marketing, su percepción de su efectividad y 

su impacto en las ventas. 

Para las encuestas a clientes, se utilizarán cuestionarios estructurados 

diseñados específicamente para recopilar datos cuantitativos sobre variables como 

la satisfacción del cliente, la percepción de la calidad de los productos, la efectividad 

de las promociones, entre otros. 

Para las entrevistas a empleados, se desarrollarán guías de entrevistas 

semiestructuradas que incluyan preguntas abiertas y cerradas sobre temas 

relacionados con las estrategias de marketing y su impacto en las ventas (Fowler, 

2013) 

3.9. Validación de la contrastación de hipótesis 

Se validarán las hipótesis mediante técnicas estadísticas avanzadas como 

análisis de correlación y regresión. Además, se analizará el contenido de las 

entrevistas para descubrir patrones y tendencias. 
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3.10. Validez y confiabilidad del instrumento 

La validez y la confiabilidad del instrumento serán considerados gracias a la 

evaluación de expertos que evaluarán nuestros instrumentos de medición como el 

de recolección de datos 

3.11. Plan de recolección y procesamiento de datos 

Se realizará un análisis de datos que comprenderá técnicas estadísticas 

como análisis de correlación para examinar la relación entre las estrategias de 

marketing y las ventas. Además, se llevará a cabo un análisis de contenido de las 

entrevistas para identificar patrones y tendencias relacionadas con las estrategias 

de marketing. 
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CAPÍTULO IV 

4. RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

4.1. Resultados 

1. ¿la ubicación para la venta de los productos de la panadería es adecuada? 

 

Tabla 3 

Ubicación adecuada 

Ubicación adecuada   Porcentual  Porcentual acumulado  

Si  80.00 80.00 

No  20.00 100.00 

Total  100.00  

Nota. elaboración propia 
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Figura 1 

Ubicación adecuada 

 

Nota: elaboración propia 

 

La mayoría de los clientes (80%) considera que la ubicación de la panadería 

es adecuada para sus operaciones de venta, lo que sugiere que la panadería está 

bien situada para atraer a clientes y realizar ventas efectivas. Sin embargo, un 20% 

significativo siente que la ubicación no es la ideal, lo cual podría indicar problemas 

de accesibilidad o visibilidad que podrían estar afectando a una parte de la clientela 

potencial. 
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2. ¿La mejora en la calidad del producto ha resultado en un aumento de la 

venta por? 

Tabla 4 

razones del incremento de venta 

Razones del incremento de ventas Porcentual  Porcentual acumulado  

Promoción  0.00 0.00 

Calidad de producto  20.00 20.00 

Recomendación  0.00 20.00 

Aceptación del cliente 40.00 60.00 

Atención al cliente  30.00 90.00 

Cercanía de la tienda 10.00 100.00 

otros 0.00 100.00 

Total  100.00  

Nota: elaboración propia 

Figura 2 

Razones del incremento de ventas 

 

Nota: elaboración propia 
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Esta tabla sugiere que los principales motores del incremento de ventas en 

la empresa son la aceptación del cliente y la atención al cliente, que juntos 

representan el 70% de las razones identificadas. La calidad del producto también 

es un factor importante, aunque en menor medida. Sorprendentemente, las 

promociones y las recomendaciones no han jugado un rol significativo en el 

aumento de las ventas, lo que podría indicar que estas áreas necesitan revisión o 

mejora en su implementación. La cercanía de la tienda también contribuye 

modestamente, lo que puede ser relevante en contextos donde la conveniencia es 

un factor crítico para los clientes. 
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3. ¿La estrategia de precios diferenciados ha atraído a diferentes segmentos 

de clientes? 

Tabla 5 

Precios diferenciados 

Precios Diferenciados   Porcentual  Porcentual acumulado  

Si  70.00 70.00 

No  30.00 100.00 

Total  100.00  

Nota: elaboración propia 

Figura 3 

Precios diferenciados  

 

Nota: elaboración propia 
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La mayoría de los clientes (70%) cree que la implementación de una 

estrategia de precios diferenciados ha sido beneficiosa en términos de atraer a 

diversos segmentos de clientes. Esto sugiere que la diferenciación de precios 

puede haber permitido a la panadería abordar con éxito las necesidades y 

expectativas de precios de diferentes grupos de consumidores, lo que es una 

táctica común en marketing para maximizar el alcance del mercado y mejorar las 

ventas. 

 

El 30% que no percibe efectividad en esta estrategia indica que hay margen 

de mejora, ya sea en la manera en que se comunican o estructuran los precios 

diferenciados, o en la necesidad de complementar esta estrategia con otras tácticas 

de marketing para mejorar la percepción general. 
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4. ¿Las promociones y precios son adecuados para la venta en períodos 

específicos? 

Tabla 6 

Promociones y precios 

Promociones y Precios   Porcentual  Porcentual acumulado  

Si  30.00 30.00 

No  70.00 100.00 

Total  100.00  

Nota: elaboración propia 

 

Figura 4 

Promociones y precios 

 

Nota: elaboración propia 
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La mayoría de los clientes (70%) cree que las promociones y los precios 

establecidos por la empresa no son adecuados para períodos específicos, como 

podrían ser temporadas altas, festividades, o eventos especiales. Esto sugiere que 

hay una percepción significativa de que las estrategias de precios y promocionales 

no están alineadas con las expectativas o necesidades del cliente durante estos 

tiempos críticos. 

 

El 30% que considera que las promociones y precios son adecuados podría 

estar satisfecho con las ofertas actuales, pero la mayoría indica una clara 

oportunidad de mejora. Esta discrepancia puede deberse a varios factores, como 

la falta de competitividad de los precios, la inadecuación de las promociones a las 

demandas del mercado durante periodos específicos, o la falta de comunicación 

efectiva sobre estas promociones y precios. 
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5. ¿El personal de Yahasiel tiene un conocimiento adecuado de los productos 

ofrecidos? 

Tabla 7 

conocimiento de productos 

Conocimiento de productos   Porcentual  Porcentual acumulado  

Si  56.00 56.00 

No  34.00 100.00 

Total  100.00  

Nota: elaboración propia 

 

Figura 5 

conocimiento de productos  

 

Nota: elaboración propia 

56%

44%

PROMOCIONES Y PRECIOS

SI NO



57 

 

Una mayoría relativamente estrecha del 56% de los encuestados considera 

que el personal posee un conocimiento adecuado de los productos ofrecidos. 

Aunque esto es más de la mitad, el porcentaje no es abrumador, indicando que 

existe un margen considerable para la mejora en la formación del personal sobre el 

conocimiento del producto. El 44% que percibe una falta de conocimiento adecuado 

es significativo y podría impactar negativamente la capacidad del personal para 

vender productos de manera efectiva y responder a las consultas de los clientes, lo 

que finalmente podría afectar la satisfacción del cliente y las ventas. 
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6. ¿El personal de Yahasiel ofrece una atención personalizada y dedicada a 

los clientes? 

Tabla 8 

Atención Personalizada 

Atención personalizada Porcentual  Porcentual acumulado  

Buena  70.00 70.00 

Regular  20.00 90.00 

Mala  10.00 100.00 

Total  100.00  

Nota: elaboración propia  

 

Figura 6 

Atención Personalizada 

 

Nota: elaboración propia 
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La mayoría de los clientes (70%) percibe la atención personalizada ofrecida 

por el personal de Yahasiel como buena, lo que indica una satisfacción generalizada 

con el nivel de servicio individualizado que reciben en la panadería. Sin embargo, 

un 30% de los clientes sienten que la atención es regular o mala, lo que señala 

áreas de mejora en la interacción del personal con los clientes. 

 

El 20% que encuentra la atención regular y el 10% que la considera mala 

sugieren que, aunque la mayoría de las interacciones son positivas, existe un 

segmento significativo de la clientela que no está completamente satisfecho con 

cómo se les trata de manera individual. Este feedback es crucial para identificar 

aspectos específicos de la atención al cliente que pueden necesitar ajustes o 

mejoras. 
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7. ¿Los aspectos de la panadería Yahasiel están presentados de manera 

atractiva y organizada en el punto de venta y cual debería de mejorar? 

Tabla 9 

Aspectos de mejora 

Aspectos de mejora Porcentual  Porcentual acumulado  

Atención al cliente 10.00 10.00 

Productos variados 20.00 30.00 

Productos de calidad 0.00 30.00 

La promoción 20.00 50.00 

La distribución 40.00 90.00 

Otros  10.00 100.00 

Total  100.00  

Nota: elaboración propia 

Figura 7 

Aspectos de mejora 

 

Nota: elaboración propia 
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La información sugiere que mientras la calidad de los productos se percibe 

como satisfactoria, hay aspectos significativos como la distribución y la variedad de 

productos que requieren atención para mejorar la experiencia general del cliente. 

El hecho de que un 40% de los encuestados mencione la distribución como un 

punto crítico de mejora indica que puede haber problemas con la manera en que 

los productos están siendo entregados al punto de venta o cómo se están 

presentando a los clientes. Esto puede incluir la disposición de los productos dentro 

de la tienda, la facilidad de acceso para los clientes, o la eficiencia en la gestión de 

inventario. 

 

El 20% que menciona la necesidad de mejorar las promociones y otro 20% 

que señala la necesidad de más variedad de productos destacan oportunidades 

para aumentar el atractivo de la panadería y responder mejor a las necesidades y 

deseos de los clientes. 
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8. ¿El personal de Yahasiel ofrece recomendaciones personalizadas basadas 

en las preferencias de los clientes? 

Tabla 10 

Ofrece recomendaciones  

Ofrece recomendaciones   Porcentual  Porcentual acumulado  

Si  47.00 47.00 

No  53.00 100.00 

Total  100.00  

Nota: elaboración propia  

 

Figura 8 

ofrece recomendaciones 

 

Nota: elaboración propia  

47%

53%

ofrece recomendaciones 

SI NO



63 

 

La mayoría de los clientes (53%) percibe que el personal de Yahasiel no 

ofrece recomendaciones personalizadas basadas en sus preferencias. Esto sugiere 

una oportunidad significativa para mejorar la interacción del personal con los 

clientes y aumentar la personalización del servicio. El hecho de que menos de la 

mitad de los clientes (47%) sientan que reciben recomendaciones personalizadas 

puede indicar una falta de entrenamiento adecuado del personal o una necesidad 

de más recursos para permitirles dedicar más tiempo y atención a cada cliente 

individualmente. 
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9. ¿La atención y asesoramiento proporcionado por el personal de Yahasiel 

facilita la decisión de compra? 

Tabla 11 

atención y asesoría  

Atención y asesoría  Porcentual  Porcentual acumulado  

Buena  70.00 70.00 

Regular  25.00 95.00 

Mala  5.00 100.00 

Total  100.00  

Nota: elaboración propia  

 

Figura 9 

atención y asesoría  

 

Nota: elaboración propia 
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La mayoría de los clientes (70%) siente que la atención y asesoría que 

reciben en Yahasiel son buenas, lo cual sugiere que el personal es competente en 

proporcionar un servicio que facilita las decisiones de compra de los clientes. Sin 

embargo, un 30% de los clientes indican que la atención y asesoramiento son solo 

regulares o malos, lo que señala áreas donde hay espacio para mejoras 

significativas. 

 

El hecho de que un cuarto de los clientes considere la atención solo regular 

y un pequeño porcentaje la califique como mala es una señal de alerta que podría 

impactar negativamente la experiencia del cliente y su satisfacción global. Este 

aspecto es crucial, ya que la atención y asesoramiento eficaces no solo ayudan a 

los clientes a tomar decisiones de compra informadas, sino que también 

contribuyen a la lealtad y la imagen positiva de la empresa. 
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4.2. Contrastación de las hipótesis 

Hipótesis General 

La implementación de un plan de marketing efectivo en la panadería 

Yahasiel tendrá un impacto significativo en el incremento de sus ventas 

en el Distrito de San Antón, Puno. 

 

Contrastación: 

Basándonos en los datos recopilados y analizados, como las percepciones 

sobre la atención al cliente, la efectividad de las promociones, y la 

adecuación de la estrategia de precios, se observa una correlación positiva 

entre la percepción de servicios y la satisfacción del cliente con la factibilidad 

de incremento de ventas. Con un 70% de los clientes satisfechos con la 

atención recibida y un 70% que considera adecuada la estrategia de precios 

en períodos específicos, se sugiere que un plan de marketing bien 

estructurado y dirigido podría influir positivamente en el incremento de las 

ventas. Sin embargo, la presencia de un 30% de insatisfacción en áreas 

clave indica que hay margen significativo para mejorar y capitalizar las 

estrategias de marketing para lograr un impacto más sustancial. 

 

Hipótesis Específicas 

1. Se espera que al identificar y aprovechar las fortalezas y 

oportunidades del plan de marketing actual de la panadería 

Yahasiel, se logre un aumento en las ventas debido a una mejor 

segmentación de mercado y una mayor satisfacción del cliente. 
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Contrastación: 

Los resultados muestran que áreas como la distribución y la variedad de 

productos son percibidas como insuficientes por un segmento considerable 

de la clientela. Mejorar estas áreas podría resultar en una mayor satisfacción 

del cliente y, por ende, un aumento en las ventas. La mejora en la 

segmentación del mercado, especialmente mediante la oferta de productos 

variados y promociones más dirigidas, está alineada con las expectativas del 

40% de los clientes que valoran la distribución y el 20% que desean más 

variedad. 

 

2. Se plantea que existe una relación directa entre la estrategia de 

marketing implementada por la panadería Yahasiel y su nivel 

actual de ventas, y que mediante mejoras en dicha estrategia, se 

pueden optimizar los resultados de ventas y maximizar el retorno 

de inversión en marketing. 

 

Contrastación: 

El análisis sugiere que aspectos como la atención al cliente y la ubicación de 

la tienda influyen directamente en las decisiones de compra. Con un 70% de 

satisfacción en la atención al cliente y un 80% que aprueba la ubicación, 

estos factores respaldan una relación positiva entre estrategias de marketing 

y ventas. No obstante, el desafío reside en abordar el 30% de los clientes 

que no encuentran adecuada la atención y el 20% que cuestiona la 

ubicación, lo que indica que ajustes en estas áreas podrían potenciar aún 

más las ventas. 
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En definición 

Las hipótesis planteadas se sostienen parcialmente con los datos 

recopilados. La implementación de un plan de marketing más efectivo y 

ajustado a las necesidades y preferencias del cliente puede influir 

significativamente en un aumento de las ventas. Sin embargo, es crucial 

abordar las áreas de mejora identificadas para lograr un impacto óptimo y 

maximizar el retorno de la inversión en marketing, asegurando así el 

crecimiento sostenido y la satisfacción del cliente en la Panadería Yahasiel. 
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CONCLUSIONES  

Primera: La investigación ha demostrado que la implementación de un plan de 

marketing efectivo tiene un impacto potencial significativo en el 

incremento de las ventas de la Panadería Yahasiel en el Distrito de 

San Antón, Puno. La mayoría de los clientes reconocen y valoran 

aspectos del servicio actual, como la atención al cliente y la ubicación, 

que son producto de estrategias de marketing existentes. No 

obstante, se identificó también un margen importante para la mejora 

en la personalización del servicio, la diversidad de productos y la 

eficacia de las promociones, lo que subraya la necesidad de un plan 

de marketing más comprensivo y adaptado. 

 

Segunda: El análisis reveló que las principales fortalezas de la Panadería 

Yahasiel incluyen la calidad de los productos y una ubicación 

favorable, las cuales contribuyen positivamente a la experiencia del 

cliente y a las ventas. Entre las debilidades se destacaron la falta de 

variedad de productos y deficiencias en la estrategia promocional que 

no logran captar ni retener el interés de diversos segmentos de 

clientes. Las oportunidades detectadas incluyen la expansión del 

rango de productos y la mejora de las campañas de promoción para 

atraer a una clientela más amplia. Las amenazas se relacionan 

principalmente con la competencia local que podría implementar 

estrategias de marketing más agresivas o innovadoras. 
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Tercera: Se encontró una correlación directa entre la estrategia de marketing 

de la Panadería Yahasiel y el nivel actual de ventas. Las áreas de 

atención al cliente y las promociones no están cumpliendo 

completamente con las expectativas de los consumidores, 

impactando directamente en las decisiones de compra y la lealtad del 

cliente. Esto indica que mejoras en estas áreas, especialmente en 

hacer promociones más atractivas y en asegurar que el personal 

pueda ofrecer recomendaciones personalizadas y efectivas, podrían 

incrementar significativamente las ventas. 
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RECOMENDACIONES 

Primera: Optimización del Plan de Marketing: Basado en el análisis, se 

recomienda que la Panadería Yahasiel desarrolle e implemente un 

plan de marketing renovado que aborde específicamente las 

debilidades y amenazas identificadas. Esto debería incluir estrategias 

para mejorar la diversidad de productos y la efectividad de las 

promociones. 

 

Segunda: Mejora en Capacitación y Recursos para el Personal: Para mejorar la 

calidad de la atención al cliente, se sugiere invertir en programas de 

capacitación intensivos para el personal que incidan directamente en 

la calidad del servicio y las habilidades de venta y recomendación de 

productos. 

 

Tercera: Evaluación Continua y Ajuste de Estrategias: Se aconseja establecer 

un sistema de evaluación continua que permita monitorear la 

efectividad de las estrategias implementadas y hacer ajustes 

oportunos. Esto podría incluir encuestas de satisfacción del cliente y 

análisis de ventas post-promoción para obtener retroalimentación 

directa y medir el impacto real de las estrategias de marketing. 
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ANEXOS 

  



Anexo 1: Matriz de consistencia 

Problema  Objetivos  Hipótesis  Variables  Metodología  

General  General General Independiente  Diseño 

Transversal: Se recopilarán datos en un solo 

momento en el tiempo para analizar la relación 

entre las estrategias de marketing y las ventas 

(McMillan y Schumacher, 2014). 

Correlacional: Se buscará identificar si existe 

una relación significativa entre las estrategias 

de marketing implementadas y el nivel de 

ventas en la panadería Yahasiel (Robbins, 

Judge y Vohra, 2019). 

Método 

El método de investigación que se utilizará en 

este estudio es el método mixto, que combina 

elementos cuantitativos y cualitativos. Esto 

significa que se emplearán tanto técnicas de 

recolección y análisis de datos cuantitativos 

(como encuestas, análisis estadístico) como 

técnicas de recolección y análisis de datos 

cualitativos (como entrevistas, análisis de 

contenido). El uso de este enfoque mixto 

permite obtener una visión más completa y 

profunda de la relación entre las estrategias de 

marketing y las ventas en la panadería 

Yahasiel, ya que se pueden explorar tanto los 

aspectos numéricos como las percepciones y 

experiencias de los clientes y empleados 

(Johnson y Onwuegbuzie, 2004). 

•¿de qué manera un 

plan de marketing 

permitirá mejorar las 

ventas en la panadería 

Yahasiel? 

•Evaluar cómo la implementación de un 

plan de marketing mejorará 

significativamente las ventas de la 

panadería Yahasiel en el Distrito de San 

Antón, Puno. 

•La implementación de un plan de 

marketing efectivo en la panadería 

Yahasiel tendrá un impacto significativo 

en el incremento de sus ventas en el 

Distrito de San Antón, Puno. 

ESTRATEGIAS DE 

MARKETING 

 

Especificas  Especificas Especificas Dependiente  

•¿Cómo se encuentra 

la situación actual del 

plan de marketing en la 

panadería Yahasiel? 

•¿Cuál es el nivel de 

ventas actual de la 

panadería Yahasiel y 

cómo está relacionado 

con su estrategia de 

marketing? 

•Analizar la situación actual del plan de 

marketing en la panadería Yahasiel para 

identificar sus fortalezas, debilidades, 

oportunidades y amenazas en relación con 

el incremento de ventas. 

•Determinar la relación entre el nivel de 

ventas actual de la panadería Yahasiel y su 

estrategia de marketing, investigando 

cómo esta estrategia impacta directamente 

en las ventas y qué mejoras pueden 

implementarse para optimizar dicho 

impacto. 

•Se espera que al identificar y aprovechar 

las fortalezas y oportunidades del plan de 

marketing actual de la panadería 

Yahasiel, se logre un aumento en las 

ventas debido a una mejor segmentación 

de mercado y una mayor satisfacción del 

cliente. 

•Se plantea que existe una relación 

directa entre la estrategia de marketing 

implementada por la panadería Yahasiel 

y su nivel actual de ventas, y que 

mediante mejoras en dicha estrategia, se 

pueden optimizar los resultados de 

ventas y maximizar el retorno de 

inversión en marketing. 

VENTAS 

 



Anexo 2: Cuestionario (Instrumento) 

 

 

BÚSQUEDA DE SATISFACCIÓN 

 

¿Qué asignas a cada 

elemento? 

 ¿Cómo evalúas el 

rendimiento del 

servicio? 
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Respecto a la AGILIDAD del servicio 

• Considerar el tiempo de respuesta 

           

 

Respecto a la EFICIENCIA del servicio 

• Considerar la resolución de problemas 

           

 

Respecto a la CONFIABILIDAD del servicio 

• Considere hacerlo bien la primera vez 

           

 

Respecto al ACCESO A LA INFORMACIÓN 

• Considere información del historial de compras, 

flujo de pedidos, información técnica, etc. 

           

 

Respecto al CANAL DE COMUNICACIÓN 

• Considerar alternativas como teléfono, web, 

contacto personal, etc. 

           

 

En cuanto a los ASPECTOS FINANCIEROS 

• Considere información como el flujo de pago, datos 

bancarios 

           

 

Respecto a la RELACIÓN 

• Considerar contacto con el área de ventas. 

           

 

Respecto a PREVISIÓN DE COMPRA 

• Considerar los formularios disponibles como 

contacto con el vendedor, web, etc. 

           



Anexo 3: Validación del Instrumento 



 

 

  



 

 

 

  



 

 

Anexo 4: Tratamiento de datos 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

 


