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RESUMEN 

La compañía comercializadora de filtros ROCA S.A., es  una Empresa  que tiene como 

visión proveer filtros de vehículos que necesita  urgente y prioridad la minería en la 

región de Puno, generalmente los camiones  de carga y maquinaria pesada y como visión 

es que nuestros servicios tiene una proyección transversal en la influencia permanente  de 

la  rentabilidad en nuestra línea de negocios compañía ABC hermanos S.A.,  que está 

ligado en el rubro de la minería con las actuales operaciones en la región de Puno. 

          Con esta introducción, iniciamos el objetivo de esta investigación, todo está 

orientado al diseño, proyección del trabajo de la Empresa a fin de orientar acciones para 

elaborar el plan de negocios con una mirada de expandir áreas comerciales y operativas 

en el mercado nacional y extranjero con una cantidad de stock de filtros que la Empresa 

distribuyen este producto.  

        Para elaborar el proyecto de esta investigación hemos realizado un diagnóstico 

socioeconómico a personas relacionadas en el negocio de este producto, también hemos 

captado algunas informaciones de los clientes que visitan la Empresa para adquirir este 

producto. Como resultado de estas informaciones nos ha servido para diseñar y elaborar 

el presente que nos ha parecido relevante para los clientes y el empresario.   

El plan de marketing y operaciones activos son herramientas que nos abre para formalizar 

nuestra investigación donde, precisamente, las variables están inmersos con el 

movimiento de capital y la inversión en el mercado. 

El análisis de las informaciones y el sondeo el diagnóstico de la observación y contacto 

con los clientes y los vendedores recogemos que el impacto de ventas en relación con 

años precedentes ha superado significativamente en 0,02 anual que indica traer de la 
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fábrica otros productos innovados que hace más fácil el manejo potencia a los motores 

para el traslado de carga pesada. 

Desde luego, quedamos expedito para presentar esta investigación y esperamos que sirva 

como fuente de consulta bibliográfica a los futuros trabajos relacionados con el tema que 

hemos desarrollado. 

 Palabras clave: filtros; minería; cadena de valor; distribución. 
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ABSTRACT  

The filter marketing company ROCA S.A., is a company whose vision is to provide 

vehicle filters that are urgently needed and prioritized by mining in the Puno region, 

generally cargo trucks and heavy machinery, and the vision is that our services have a 

projection transversal in the permanent influence of profitability in our line of business 

company ABC Hermanos S.A., which is linked in the mining sector with current 

operations in the Puno region. 

 With this introduction, we begin the objective of this research, everything is oriented to 

the design, projection of the work of the Company in order to guide actions to develop 

the business plan with a view to expanding commercial and operational areas in the 

national and foreign market with a quantity of stock of filters that the Company 

distributes this product. 

 To develop this research project, we have carried out a socioeconomic diagnosis of 

people related to the business of this product. We have also collected some information 

from customers who visit the Company to purchase this product. As a result of this 

information, it has helped us to design and prepare the present that we found relevant for 

clients and the businessman. 

The active marketing and operations plan are tools that open us to formalize our research 

where, precisely, the variables are immersed with the movement of capital and 

investment in the market. 

The analysis of the information and the survey and the diagnosis of observation and 

contact with customers and sellers show that the impact on sales in relation to previous 

years has significantly exceeded 0.02 annually, which indicates bringing from the factory 
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other innovative products that It makes handling easier, powering the engines to transport 

heavy loads. 

Of course, we are ready to present this research and we hope that it will serve as a source 

of bibliographical consultation for future works related to the topic that we have 

developed. 

 Keywords: filters; mining; value chain; distribution. 
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INTRODUCCIÓN 

El eje transversal de la tesis es el sistema de comercialización de filtros de la Empresa 

ROCA en la ciudad de Juliaca. Esta Empresa tiene experiencia en ejecutar este negocio 

que generalmente adquieren las grandes empresas mineras a fin abastecer el normal 

funcionamiento de camiones de carga pesada y maquinarias que requiere la mina para 

extraer el mineral del suelo.  

           El plan de negocios de la empresa ROCA está enfocado, como cualesquiera otras 

empresas, en establecer conexiones con las grandes empresas mineras a fin de colocar en 

el mercado diferentes tipos de filtros para diferentes marcas y modelos de camiones de 

carga pesadas y maquinarias que utilizan para la extracción de minerales. La búsqueda de 

mercados en las provincias, regiones e internacionales deber ser filtros de todo tipo, 

marca y durabilidad, así garantizar en el mercado la confianza y seguridad de durabilidad 

de las máquinas en constante uso y movimiento.  

La diversificación en el stock de combustibles y lubricantes es fundamental para 

diferentes procesos industriales a fin de potenciar la cartera de cientos de clientes 

industriales y no industriales para el suministro del funcionamiento de maquinarias.  

La industria de la producción de filtros también tiene relaciones comerciales con grandes 

empresas transnacionales para proveer de este producto tan imperioso para la explotación 

y extracción de mina en grandes proporciones; pues, los actores relevantes de la 

comercialización de los filtros en el mercado son ejecutadas por técnicos entendidos de 

las bondades que ofrece el producto. Para ello, realizan talleres, capacitaciones e 

inclusive forman trabajadores especializadas en las ventas del producto. El objetivo es 

captar más clientes y elevar ingresos patrimoniales.  
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Igualmente, la Empresa no duerme con el simple hecho de vender y vender el producto, 

sino  busca en el mercado el plan de marketing al ver que en la actualidad vivimos en un 

mundo de competencia de todo tipo de productos, donde las diferentes compañías, 

competidores, colaboradores y el contexto mismo del uso de la mercadería  se encuentran 

en el soporte económico nacional e internacional que al 5 años el mercado estará 

expirando de este producto y se creará otros similares pero más dúctiles de bajo costo.
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CAPÍTULO I 

1. ASPECTOS GENERALES 

1.1. Planteamiento del Problema 

1.1.1. Problema General: 

• La Empresa ROCA no está adecuadamente establecido para brindar servicios al 

cliente en la oferta y exposición de venta de la comercialización de filtros a las 

empresas mineras de la región Puno. 

1.1.2. Problemas Específicos: 

• La situación económica en la región Puno no ha alcanzado su plenitud después de 

la pandemia del COVID 19 para emprender la comercialización de filtros para 

camiones de carga pesada a las grandes empresas mineras de la región Puno.  

• La empresa ROCA no cuenta con personal técnico calificado y especializado para 

realizar el estudio de mercado y marketing del expendio de producto de filtros 

para ofrecer a grandes compañías mineras de la región Puno y el extranjero. 

1.2. Objetivos de la Investigación 

1.2.1. Objetivo General: 

• Determinar el establecimiento adecuado de la Empresa ROCA S.A., para brindar 

servicios el cliente en la oferta y expendio de la comercialización de filtros a las 

empresas mineras de la región Puno. 
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1.2.2. Objetivos Específicos: 

• Emprender un estudio socioeconómico post pandemia COVID 19 para ejecutar la 

comercialización de filtros para camiones de carga pesada en las grandes 

compañías mineras de la región Puno.  

•  Prever la Empresa ROCA S.A., reclutar personal técnico calificado y 

especializado para realizar estudio de mercado y marketing de la oferta y 

expendio del producto filtros para ofrecer a grandes compañías mineras de la 

región Puno y el extranjero. 

1.3. Justificación del Estudio 

El desarrollo de esta investigación para la empresa ROCA S.A. se justifica por su 

importancia para la recuperación económica de la región de Puno post-pandemia, la cual 

ha sido significativamente afectada. La minería, una de las actividades económicas más 

relevantes en la región, depende del mantenimiento adecuado de su maquinaria, donde 

los filtros de alta calidad son esenciales. Actualmente, ROCA S.A. carece de un plan de 

negocios estructurado y de personal técnico especializado, lo que limita su 

competitividad. Esta investigación tiene como objetivo diseñar un plan de negocios 

detallado, integrar innovaciones tecnológicas en la filtración, y desarrollar estrategias de 

marketing efectivas para posicionar a ROCA S.A. como líder en el mercado de filtros 

para minería. Además, el cumplimiento de normativas ambientales mediante el uso de 

filtros eficientes contribuirá a la sostenibilidad ambiental. En resumen, la investigación 

no solo fortalecerá a ROCA S.A., sino que también impulsará la economía regional, 

mejorará la eficiencia de la industria minera y promoverá prácticas sostenibles, 

asegurando el crecimiento y la sostenibilidad a largo plazo de la empresa. 
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1.4. Hipótesis 

1.4.1. Hipótesis General: 

• El establecimiento es adecuado de la Empresa ROCA para brindar servicios al 

cliente en la oferta y expendio de venta de la comercialización de filtros a las 

grandes empresas mineras de la región Puno, es buena. 

1.4.2. Hipótesis Especificas: 

• Realizar oportunamente un estudio socioeconómico post pandemia COVID 19 

para la comercialización de filtros   para camiones de carga pesada en las grandes 

compañías mineras de la región Puno, es muy buena. 

• La empresa ROCA debe prevenir reclutar personal técnico calificado y 

especializado para realizar estudio de mercado y marketing de la oferta y 

expendio del producto filtros para ofrecer a grandes compañías mineras de la 

región Puno y el extranjero, es muy buena. 

1.5. Variables 

1.5.1. Independientes 

• Plan de negocios 

1.5.2. Dependientes 

• Comercialización de filtros 

1.5.3. Operacionalización de Variables 

Tabla 1 

operacionalización de variables 

Variables  Dimensiones  

Variable Independiente: Plan de negocios 

Análisis situacional 

Oferta 



4 

 

Demanda 

Segmentación 

Variable Dependiente: Comercialización de filtros 

Plan de marketing 

Logístico operacional 

Factibilidad económica 

Fuente: elaboración propia 
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CAPÍTULO II 

2. MARCO TEÓRICO 

2.1. Antecedentes de la investigación 

Industria del filtro 

La industria está compuesta de dos grupos relevantes de la producción de este producto: 

una de ellas se denomina “Fabricante de equipamiento original” (OEM). La característica 

de este grupo se difiere por contar con dispositivos altamente competitiva en el mercado 

comercial. Este grupo forman las empresas Caterpillar, Cummins, Komatsu y John Deere. 

Ilustración 1 

marcas de industria pesada del mercado local 

 

Fuente: elaboración propia 
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Ilustración 2 

marcas de fabricación nacional 

 

Fuente: recopilación del autor 

 

En el Perú se ha creado un buen número de empresarios dedicados al negocio de la oferta 

y venta de filtros. En la tabla adjunta mostramos la cantidad de empresas importadoras de 

filtros (Valor CIF) del 2012 al 2015, elaborados por ADEX. Veamos: 

Ilustración 3 

empresas importadoras principales 

 

Fuente: data adex 
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Al observar la tabla de la manufactura de la oferta y expendio de los productos filtro 

extractamos tres aspectos relevantes:   

 

• En el Perú, ninguna de estas empresas tiene registrado para la producción de 

filtros. Todo es importado. 

• Las compañías productoras más importantes en el mundo son:  Caterpillar, 

Cummins, Donaldson, Komatsu y John Deere. Estas empresas transnacionales 

están conectadas directamente con grandes empresas mineras del mundo a fin de 

importar directamente el producto desde su sede principal de fábrica. La materia 

prima para la fábrica del producto son óxidos y sulfuros.  

• En la importación de filtros, desde la sede principal de la fábrica hasta los 

mercados asentadas en las grandes empresas mineras del mudo, el juego de la 

inversión es muy grande en moneda transnacional, en dólares. Aquí vale 

mencionar que existen estudios de prueba con    datos levantados de la 

importancia que tienen el producto de lubricaciones para camiones de alta carga 

pesada y maquinarias de la explotación de minas desde las profundidades de los 

montes y cerros para alto margen comercial 

• Además, debemos señalar que el consumo de este producto es muy cotizado en el 

mundo; hecho estudio de marketing, en el Perú están autorizados de importar los 

lubricantes 3 marcas, 2 son de OEM (LYS FILTROS Y WILLYBUSH) y una 

marca (FILTRÒNICA) que mueve el negocio mediante convenios entre la 

empre4sa fabricante y empresas vendedoras que está en la ciudad de Lima.  
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En la región Puno, existen instaladas en Juliaca pequeñas empresas de filtros, 

lubricaciones, aceite y combustibles para camiones, tractores   de extracción minera que 

provee lubricantes a las empresas mineras que operan en la vasta región altiplánica, 

inclusive exportan al extranjero (Bolivia). 

2.2. Marco teórico 

2.2.1. COVID-19 en el mercado de filtros automotrices 

Esta pandemia mundial ha interrumpido la cadena de suministro de todo el sistema 

automotriz en las instalaciones de producción en todo el mundo. Se espera que este 

escenario afecte al mercado de filtros automotrices, ya que el crecimiento del mercado 

está directamente relacionado con la producción de vehículos. Se espera que la 

disminución en la producción de vehículos afecte negativamente al mercado de filtros 

para automóviles. 

 

La fluctuación de precios de las materias primas resultó muy alto y costo de medios 

filtrantes, el carbón activado y la electrostática, restringen a los fabricantes de equipos 

originales a instalar estos filtros en todos los segmentos de vehículos, ya que son más 

costosos que los filtros convencionales. MANN + HUMMEL, un fabricante líder de 

filtros automotrices, ha declarado que el año financiero actual será desafiante debido a las 

consecuencias económicas de COVID-19. Sin embargo, con los bajos costos operativos y 

la reestructuración global, la empresa se ha colocado en una posición financiera estable 

para enfrentar el impacto del COVID-19. 
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2.2.2. Filtros automotrices y el aumento de la producción de vehículos 

El mercado de venta de filtros automotrices en el primer y segundo trimestre de 2021 

aumentó la producción de vehículos que ha respaldado el crecimiento del mercado de 

filtros automotrices en los próximos años. Debido a preocupaciones ambientales y 

estrictas normas de emisión, se espera que el segmento de automóviles de pasajeros en 

Europa sea testigo de una creciente demanda de motores de gasolina y filtros de gasolina. 

Se espera que una mayor conciencia con respecto a la calidad de filtros en el mercado de 

la producción de automóviles. 

 

Debido a los avances tecnológicos en los tipos de medios filtrantes, se optimiza el ciclo 

de reemplazo de filtros por vehículo. Sin embargo, la creciente producción de vehículos 

conducirá a un mayor consumo de filtros para automóviles. Según la ACEA (Asociación 

Europea de Fabricantes de Automóviles), la producción de automóviles de pasajeros 

alcanzó los 78,6 millones en 2018, y se estima que Asia Pacífico y América del Norte son 

las principales regiones. Se espera que una recuperación constante en la producción de 

vehículos después del impacto del COVID-19 el impulso de la producción y venta de 

filtros automotrices en el mercado. 

 

En todos los tipos de vehículos están equipados varios filtros, incluidos los de aire, aceite, 

combustible y de cabina. Esto, junto con un aumento en la producción de vehículos, 

impulsará el crecimiento del mercado. Además, también se espera que las próximas 

tendencias en filtros automotrices, como los filtros de polvo de freno y los filtros de 
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transmisión para sistemas de transmisión automática, contribuyan al crecimiento del 

mercado de filtros automotrices. 

2.2.3. Tecnología de filtrado 

Un medio filtrante es el componente central de un filtro. Se utiliza para capturar 

partículas extrañas y no deseadas. Se compone principalmente de celulosa, sintética, fibra 

de vidrio y carbón activado, según las aplicaciones. Los avances en los tipos de medios 

filtrantes o en la tecnología ofrecerán una gran oportunidad para los fabricantes de filtros 

automotrices en los próximos años. Actualmente, los filtros de cabina se ofrecen para 

resistir las partículas de polvo que ingresan al vehículo. La mayoría de los filtros de polvo 

detienen el 100% de todas las partículas de 3 micrones o más grandes y el 95–99% de las 

partículas de 1–3 micrones de tamaño. Sin embargo, en los próximos años, habrá un 

mercado masivo de filtros de polvo y olores. La mezcla de filtros de polvo y olores tiene 

una capa de carbón activado o bicarbonato de sodio para absorber los olores y los 

contaminantes del aire. 

 

Hoy en día, la mayoría de los filtros de entrada de aire de los vehículos están hechos de 

medio de celulosa, que es muy rentable. Sin embargo, los tipos de medios sintéticos están 

ganando popularidad y tendrían una participación de mercado decente en el futuro, 

principalmente debido a sus diversas ventajas sobre los medios de celulosa. Por ejemplo, 

los tipos de medios sintéticos ofrecen una mayor área de flujo, proporcionan un alto 

rendimiento y son menos sensibles al agua. Estos filtros se utilizan para combinar el flujo 

de aire con la combustión, lo que da como resultado una mayor eficacia del combustible 

y una menor emisión. MANN + HUMMEL, por ejemplo, se centra en el desarrollo de 



11 

 

medios sintéticos de fibra ultrafina con una alta eficiencia de separación, que se espera 

que aumente la vida útil de los filtros. 

2.2.4. Mercado de accesorios no organizado 

El mercado de accesorios de filtros automotrices incluye OES e IAM. Los jugadores de 

IAM de filtros automotrices también están dando una dura competencia a los líderes del 

mercado, especialmente en China, ya que pueden cumplir con los requisitos del cliente al 

proporcionar productos de filtro de mejor calidad en comparación con las empresas de 

nivel 1 a un costo menor. Los IAM fabrican y venden componentes automotrices fuera de 

los canales OEM y OES. Esto se hace a través de distribuidores de almacén, puntos de 

venta y servicios de bricolaje. Los proveedores independientes del mercado de accesorios 

fijan un precio final, que es entre un 20% y un 50% menor que el de las piezas OES. 

2.2.5. Presentación gráfica de la tecnología de filtros 

En el segmento de tipo de combustible, se proyecta que el filtro de gasolina sea más 

rápido de crecimiento en un período determinad. 

Se prevé que el mercado de filtros de gasolina aumente durante debido al rigor de las 

normas de emisión. Las tecnologías de gasolina euro 6 o equivalentes son más 

económicas que las tecnologías diésel. Además, los mercados sensibles a los precios en 

Asia Oceanía, como India y China, seguirían prefiriendo los coches de gasolina a los 

coches diésel, impulsando así el crecimiento del mercado de filtros de gasolina. 
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Tabla 2 

medidas del mercado de filtros 

Métrica de informe Detalles 

Tamaño de mercado 

disponible desde hace años 

2018-2026 

Año base considerado 2020 

Periodo de previsión 2021–2026 

Unidades de previsión Valor (millones de USD) y volumen ('000 unidades) 

Segmentos cubiertos 

Por tipo de combustible, tipo de medio, material, vehículo 

OE ICE, tipo OE EV, tipo de filtro EV, tipo de filtro, tipo de 

filtro del mercado de accesorios, región del mercado de 

accesorios 

Geografías cubiertas Asia Pacífico, América del Norte, Europa y resto del mundo 

Empresas cubiertas 

MANN + HUMMEL (Alemania), MAHLE (Alemania), 

Donaldson (EE. UU.), Sogefi (Italia) y Robert Bosch 

(Alemania), Denso (Japón), AHLSTROM-MUNKSJÖ 

(Suecia), ACDelco (EE. UU.), Hengst SE (Alemania), K&N 

Engineering (EE. UU.). Un total de 20 jugadores importantes 

cubiertos 

Nota: Elaboración propia 

 

2.3. Marco conceptual 

• Filtros Automotrices: 

Dispositivos esenciales que eliminan partículas y contaminantes de fluidos (aire, aceite, 

combustible) en vehículos, asegurando su óptimo funcionamiento y prolongando la vida 

útil del motor. 
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• Impacto del COVID-19: 

La pandemia ha interrumpido la cadena de suministro global, afectando la producción de 

vehículos y la demanda de filtros. Ha causado fluctuaciones en los precios de materias 

primas y aumentos en los costos operativos. 

• Avances Tecnológicos: 

Los desarrollos en tecnología de filtros han mejorado su eficiencia y ciclo de reemplazo, 

aumentando la demanda debido a la mayor conciencia ambiental y las estrictas normas de 

emisión. 

• Modelo de Negocio: 

El plan de negocios para ROCA S.A. incluye análisis de mercado, segmentación de 

clientes y estrategias de marketing basadas en modelos como las 5C (Cliente, Compañía, 

Competidores, Colaboradores, Contexto) y FODA (Fortalezas, Oportunidades, 

Debilidades, Amenazas). 

• Cinco Fuerzas de Porter: 

o Poder de Proveedores: Cantidad y calidad de los proveedores. 

o Poder de Compradores: Número de compradores y su capacidad de 

compra. 

o Rivalidad Competitiva: Número y capacidad de los competidores. 

o Amenaza de Sustitutos: Disponibilidad y costo de productos alternativos. 

o Amenaza de Nuevos Entrantes: Barreras de entrada como regulación y 

costos iniciales. 
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CAPÍTULO III 

3. PROCEDIMIENTOS METODOLÓGICOS DE LA INVESTIGACIÓN 

3.1. Enfoque 

Cuantitativo y Cualitativo: 

Utiliza datos numéricos y no numéricos para analizar el mercado y las operaciones de la 

empresa. Este enfoque mixto permite una comprensión más completa del fenómeno 

estudiado (Hernández, Fernández, & Baptista, 2014). 

3.2. Tipo 

Explicativa: 

Busca explicar las causas y efectos de las variables involucradas en la comercialización 

de filtros (Yin, 2009). 

3.3. Nivel 

Descriptivo y Analítico: 

Describe las características del mercado y realiza análisis detallados sobre las variables 

de interés. Este nivel permite identificar patrones y relaciones entre las variables 

(Kerlinger & Lee, 2002). 

3.4. Diseño 

No Experimental: 

No manipula las variables de estudio; se observan los fenómenos en su contexto natural 

(Campbell & Stanley, 1963). 

3.5. Método 

Estudio de Caso: 
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Focaliza en la empresa ROCA S.A., analizando su mercado, operaciones y estrategias 

comerciales. Este método es ideal para investigaciones profundas en contextos 

específicos (Yin, 2009). 

3.6. Ámbito de la investigación 

Regional (Puno): 

El estudio se concentra en la región de Puno, donde la empresa tiene su mercado 

principal. 

3.7. Población y muestra 

3.7.1. Población 

Clientes de ROCA S.A. y Empresas Mineras: 

Incluye todos los clientes actuales y potenciales de la empresa, especialmente las 

empresas mineras de la región. 

3.7.2. Muestra 

Muestreo por Conveniencia: 

Se seleccionarán los clientes y técnicos disponibles y dispuestos a participar en las 

encuestas y entrevistas (Etikan, Musa, & Alkassim, 2016). 

3.8. Técnicas, fuentes e instrumentos de investigación para la recolección de datos 

Encuestas: 

Para recolectar datos cuantitativos sobre la satisfacción y necesidades de los clientes 

(Dillman, Smyth, & Christian, 2014). 

Entrevistas en Profundidad: 

Para obtener información cualitativa detallada de técnicos y clientes (Patton, 2015). 

Observación Directa: 
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Para evaluar las prácticas de mercado y operaciones en el lugar (Angrosino, 2007). 

3.9. Validación de la contrastación de hipótesis 

La validación de la contrastación de hipótesis se realizará mediante un análisis estadístico 

de los datos recolectados a través de encuestas y entrevistas, comparando los resultados 

obtenidos con los valores críticos y niveles de significancia establecidos (p < 0.05). Esto 

permitirá aceptar o rechazar las hipótesis planteadas, asegurando que las conclusiones 

sean respaldadas por evidencia empírica (Hernández, Fernández, & Baptista, 2014). 

3.10. Validez y confiabilidad del instrumento 

La validez del instrumento se asegurará mediante la revisión por expertos (validez de 

contenido), análisis factoriales (validez de constructo) y comparación con criterios 

externos (validez de criterio) (Polit & Beck, 2006). La confiabilidad se evaluará 

utilizando el coeficiente alfa de Cronbach para consistencia interna, prueba-retest para 

estabilidad temporal y coeficientes de correlación inter-juéz para confiabilidad inter-

observador (Cronbach, 1951). Se realizarán pruebas piloto y se capacitará a los 

entrevistadores para garantizar la precisión y consistencia de los datos recolectados 

(Carmines & Zeller, 1979). 

3.11. Plan de recolección y procesamiento de datos 

Plan de Recolección de Datos 

• Diseño de Encuestas y Entrevistas: Preparación de cuestionarios y guías de 

entrevista. 

• Aplicación de Encuestas: Distribución de cuestionarios a los clientes de la 

empresa. 
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• Realización de Entrevistas: Entrevistas a profundidad con técnicos y clientes 

seleccionados. 

• Observación: Visitas a las instalaciones de la empresa y a los sitios de operación 

de los clientes. 

Procedimientos de Análisis de Datos 

• Codificación: Organizar y categorizar los datos recolectados (Strauss & Corbin, 

1998). 

• Análisis Estadístico: Aplicar métodos estadísticos para interpretar los datos 

cuantitativos (Field, 2013). 

• Análisis de Contenido: Examinar las respuestas cualitativas obtenidas en las 

entrevistas (Krippendorff, 2004). 

• Interpretación de Resultados: Comparar los datos obtenidos con los objetivos de 

la investigación para extraer conclusiones relevantes. 
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CAPÍTULO IV 

4. RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

4.1. Resultados. 

4.1.1. Plan de marketing 

Nuestro plan marketing estará enfocado en el desarrollo analítico del marketing con las 

5C proseguido por los 3 periodos: crear valor – captar valor y sostener valor. 

4.1.2. Análisis de marketing 5C 

Desarrolladas y teniendo en referencia las gráficas radiales como también el análisis de 

FODA podremos concluir los planes estratégicos evaluando las “C” visualizadas en la 

siguiente tabla: 

Tabla 3 

análisis de las 5C 

Aspecto Pregunta Respuesta 

Clientes 

¿Qué necesidades 

tienen los clientes? 

¿Qué necesidades 

queremos satisfacer? 

Proveer filtros que aseguren confiabilidad y 

eficiencia a sus equipos, a un precio competitivo, 

cumpliendo con los requisitos de los fabricantes, y 

optimizando procesos para reducir costos. 

Compañía 

¿Qué competencias 

especiales poseemos 

para satisfacer esas 

necesidades? 

Ofrecer valor añadido mediante la extensión de la 

vida útil de los componentes, reducción de tiempos 

de detención, y fabricación de filtros que capturen 

impurezas en diferentes fluidos, asegurando altos 

estándares de limpieza. 
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Competidores 

¿Quién compite con 

nosotros en satisfacer 

esas necesidades? 

Principalmente cuatro marcas: dos fabricantes de 

equipo original (OEM) y dos fabricantes de filtros. 

Colaboradores 

¿Quiénes deben 

colaborar con nosotros 

y cómo los 

motivamos? 

Internos: Personal especializado tanto técnica como 

comercialmente, orientado al cliente. Externos: 

Estrecha colaboración con fabricantes de equipos 

para desarrollar soluciones integrales, asegurando 

el cumplimiento de garantías y eficiencia operativa. 

Contexto 

¿Qué factores 

culturales, 

tecnológicos y legales 

limitan lo que es 

posible? 

Cumplimiento de normas y estándares tecnológicos 

exigidos por fabricantes y clientes. 

Nota: Elaboración propia 

 

4.1.3. Pilares de la empresa roca: 

• Innovación tecnológica 

Estaremos enfocados en las certificaciones de calidad y el manejo de la tecnología. 

• Servicio 

daremos soluciones integrales según la necesidad que tenga nuestros clientes con un 

compromiso que mostremos un trato personalizado y nos involucremos en sus 

necesidades. 

• Trabajo efectivo 
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mostraremos un trabajo eficiente con mejores resultados que nuestra competencia 

teniendo un compromiso de atención y manejando los mejores precios y dar una atención 

en mejores tiempos de respuesta así nuestro cliente. 

• Confiabilidad 

estaremos representados por profesionales íntegros en su trabajo y tendremos el respaldo 

del manejo de tecnologías y una garantía de servicio rápido. 

• Creación de Valor STP 

En el desarrollo de valor tenemos que delimitar tres variables los cuales son división de 

mercado de productos y servicios. 

• Capturar Valor “MIX de marketing” 

En la búsqueda de nuestro valor primero definiremos el marketing mix en los que 

encontramos como puntos principales. 

• Productos 

En lo descrito anteriormente nuestro producto a comercializar serán filtros de minería que 

se usan en filtración de aire, combustible y aceite todos estos son de modelo spin y/o 

atornillados como en cartuchos. 

Ilustración 4 

modelos de los productos 
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Fuente: recopilación por parte del autor 

 

Todos estos filtros serán comercializados y ala ves serán informados de sus bondades y 

uso por medio de una ficha técnica. 

• Servicios 

En nuestros servicios también ofreceremos la micro filtración de partes de los equipos 

que utilizan en el sector minero estos tienen una gran variedad ya sean en equipos 

eléctricos como de combustión. 

• Canales  

En nuestros canales de distribución tenemos 2 formas uno será la entrega inmediata esto 

implica tener en stock el determinado producto para su pronta entrega. 

La otra forma se trata de la venta en consignación esto quiere decir se tendrá que dar un 

adelanto para su pedido de filtro y asi poderlo atender de manera rápida y flexible. 

• Promoción 

En la promoción buscaremos afianzar nuestra marca en ferias y otros medios en el que 

podamos participar presencialmente y ala ves poder ser parte de eventos de capacitación 

del sector en el que estamos entrando. 
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Ilustración 5 

productos que maneja la empresa 

 

Fuente: recopilación del autor 

 

• Precio 

Es el costo de un producto que se vende en mercado. Los filtros producidos en Perú 

tienen margen de 0,3 con diferencia de los importados de 0,25 (los bajan y también se 

incrementan en los mercados de las mineras). 

Tabla 4 

estrategias de manejo de precios  

 Productos Existentes Nuevos Productos 

Mercados 

Existentes 
Penetración de Mercado Desarrollo de Productos 

 
Incrementar participación en el 

mercado actual. 

Desarrollar nuevos productos para el 

mercado actual. 

Nuevos 

Mercados 
Desarrollo de Mercados Diversificación 

 
Expandir productos actuales a 

nuevos mercados. 

Desarrollar nuevos productos para 

nuevos mercados. 

Nota: Elaboración propia 
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• Sostener Valor 

Usaremos un sistema para poder sostener el valor en el manejo del cliente. 

Llevar un registro detallado de entrada y salida de productos en las actividades 

comerciales ejecutadas orienta el principio de actualizar la oferta en condiciones óptimas 

para la toma de resoluciones de la compañía.   

• Plan operacional 

El operacional busca mejor rentabilidad de los productos para fortalecer nuestros 

aspectos competitivos para así poder buscar la excelencia operacional de nuestra 

compañía. 

 

En lo que respecta a nuestro al ciclo de vida de nuestros productos los definimos con la 

satisfacción de usabilidad en el tiempo por parte de nuestros clientes ya que ellos generan 

la demanda y la rentabilidad del ciclo de vida de nuestros productos. 

En nuestro análisis en las minerías con respecto a la cantidad de filtro usados u 

comprados tenemos lo siguiente. 

Tabla 5 

tipos de filtros de minería  

Filtro Cantidad Anual 

Aire 253,392 

Combustible 37,992 

Aceite 37,992 

Nota: Elaboración propia 
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Tabla 6 

Tipos de filtros de planta 

Filtro Cantidad Anual 

Aire 31,680 

Aceite 10,560 

Nota: Elaboración propia 

 

En nuestra visión buscamos tener un 24% en incremento hasta el año 2024 con un inicio 

de un 0% en el 2020 en donde definimos las cantidades de comercialización de filtros en 

lo siguiente: 

Tabla 7 

Crecimiento del mercado de filtros 

Tipo de 

filtro/Área 

Cantidad 

Global 

2019 

(0%) 

2020 

(3%) 

2021 

(6%) 

2022 

(12%) 

2023 

(18%) 

2024 

(24%) 

Filtro de Aire 

Mina 
253,392 0 7,602 15,204 30,407 45,611 60,814 

Filtro de 

Combustible 

Mina 

37,992 0 1,140 2,280 4,559 6,839 9,118 

Filtros de 

Lubricantes 

Mina 

37,992 0 1,140 2,280 4,559 6,839 9,118 

Filtros de Aire 

Planta 
31,680 0 950 1,901 3,802 5,702 7,603 

Filtros de Aceite 

Planta 
10,560 0 317 634 1,267 1,901 2,534 

Nota: Elaboración propia 

 

La tabla indica un crecimiento proyectado en la demanda de varios tipos de filtros a 

medida que aumenta la participación de mercado desde 0% en 2019 hasta 24% en 2024. 

Esta tendencia refleja una estrategia de expansión en el mercado, donde la empresa 

espera incrementar gradualmente su cuota de mercado, impulsando las ventas de sus 

productos en diferentes áreas de aplicación, tanto en minas como en plantas. 
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Tabla 8 

Por tipo de filtro 

Tipo de Filtro/Área Cantidad Global Margen Unitario (Soles) 

Aire (Mina) 253,392 396.90 

Combustible (Mina) 37,992 37.00 

Lubricantes (Mina) 37,992 37.00 

Aire (Planta) 31,680 366.30 
Nota:  Elaboración propia 

La tabla muestra las cantidades globales y los márgenes unitarios en soles para diferentes 

tipos de filtros utilizados en las minas y plantas. Los filtros de aire para minas tienen el 

mayor margen unitario con 396.90 soles, indicando un alto valor por unidad vendida, 

mientras que los filtros de combustible y lubricantes tienen un margen significativamente 

menor de 37.00 soles, reflejando un menor valor unitario. Los filtros de aire para plantas 

también tienen un margen considerable de 366.30 soles. Estos márgenes unitarios 

proporcionan una visión clara de la rentabilidad de cada tipo de filtro, destacando la 

importancia de los filtros de aire para minas y plantas en la estrategia de ventas de la 

empresa. 

Tabla 9 

Depreciación por tiempo 

Ítem Tiempo de Depreciación Medida 

Máquinas 20 años años 

Camioneta 5 años años 
Nota:  Elaboración propia 

 

Esta tabla muestra el tiempo de depreciación en años para diferentes ítems de la empresa. 

Las máquinas tienen un tiempo de depreciación de 20 años, lo que indica una vida útil 

más larga, mientras que la camioneta tiene un tiempo de depreciación de 5 años, 

indicando una vida útil más corta. 

• Plan de recursos humanos 
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Con la finalidad de desarrollar y hacer efectivo nuestro plan operativo definimos nuestra 

estructura organizacional de la siguiente manera. 

Ilustración 6 

planteamiento de modelo organizacional  

 

Nota:  Elaboración propia 

 

Los cargos mostrados estarán presentes en todo el proceso de desarrollo administrativo 

como el desarrollo de productivo estos cargos tendrán definidos sus descripciones 

laborales. 

4.1.4. Descripción de cargos 

4.1.4.1. Gerente general 

• Maneja la organización para el cumplimiento de objetivos. 

• Exponer los resultados logrados al directorio. 

• Incrementar la rentabilidad de la compañía. 

Gerente 
General

Gerente 
Operaciones

Jefe de Planta

Operadores 
calificados

Bodegueros / 
operadores grúa 

horquilla

Gerente 
Comercial

Jefe de Zona

Asistentes 
Comercial

Ingeniero 
especialista

Ejecutivos 
cobranza
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• Manejar de manera positiva el benchamarking. 

4.1.4.2. Gerente comercial 

• Prever los volúmenes de productos del mercado. 

• Ver las estrategias de los precios para alcanzar nuestros objetivos. 

• Ver los servicios y productos que requieran el mercado. 

• Será capaz de evaluar y examinar los productos y servicios de nuestros clientes 

4.1.4.3. Gerente de operaciones 

• Desarrollar los productos de manera eficiente. 

• Tener una flexibilidad en la fabricación de nuestros productos. 

• Tener siempre el stock adecuado de nuestros productos. 

4.1.4.4. Jefe de planta 

• Manejar las actividades necesarias para la operatividad de la fabricación de filtros. 

• Estar en constante actividad de supervisión en los puntos flacos de producción de 

la compañía. 

• Verificar si hay recursos que faltan para el desarrollo de la fabricación. 

• Desarrollar un cronograma de fabricación. 

4.1.4.5. Jefe de zona 

• Cumplir con el plan comercial. 

• Organizar el desarrollo de las metas para la recuperación económica compañía. 

• Contar con una relación cercana con nuestros clientes. 

• Tener siempre en cuenta las aportaciones de nuestros clientes. 
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4.1.4.6. Ingeniero especialista 

• Buscar la optimización permanente de los productos, los servicios para la 

satisfacción de los clientes. 

• Visionar nuevos productos con alta rentabilidad y que sea de la percepción de 

requerimiento de nuestros clientes. 

4.1.4.7. Ejecutivos de cobranza 

• Estará encargado de mantener las cuentas de cobranzas en cero para estar liberado 

de morosidad y pagos vencidos. 

4.1.4.8. Operadores calificados 

• Desarrollar su trabajo de manera segura sin que afecte la seguridad de nuestra 

compañía. 

• Tener en cuenta las metas de la compañía para poderlas cumplir de manera exacta. 

 

Tabla 10 

Comparativo de ventas por años 

Año 2019 2020 2021 2022 2023 2024 

Ingresos por venta  0 2,311,884 4,623,768 9,247,536 13,871,304 18,495,072 

Costos por venta  0 1,337,112 2,674,224 5,348,448 8,022,672 10,696,896 

Margen Delivery 0 974,772 1,949,544 3,899,088 5,848,632 7,798,176 

Nota:  Elaboración propia 

 

La tabla muestra la evolución de los ingresos por venta, costos por venta y el margen de 

delivery de 2019 a 2024. A partir de 2020, se observa un incremento progresivo tanto en 

ingresos como en costos, lo que refleja el crecimiento de las operaciones de la empresa. 
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El margen de delivery también muestra un aumento constante, indicando una mejora en 

la rentabilidad operativa a lo largo de los años. 

Tabla 11 

Depreciación de activos 

Período Período 1 Período 2 Período 3 

Año 2019 2020-2021 2022-2024 

Monto Mano de Obra 168,328 673,313 1,857,188 
Nota:  Elaboración propia 

 

La tabla muestra el monto de mano de obra en dólares para tres períodos diferentes. En el 

Período 1 (2019), el monto es 168,328. En el Período 2 (2020-2021), el monto asciende a 

673,313, y en el Período 3 (2022-2024), el monto es 1,857,188. Estos valores reflejan el 

crecimiento en los costos de mano de obra a lo largo del tiempo, indicando un aumento 

en las operaciones y posiblemente en la escala de los proyectos. 

Tabla 12 

Gastos administrativos 

Período Período 1 Período 2 Período 3 

Año 2019 2020-2021 2022-2024 

Monto Gastos Administración  21,208 84,831 86,492 

Nota:   Elaboración propia  

 

La tabla muestra el monto de gastos administrativos en dólares para tres períodos 

diferentes. En el Período 1 (2019), el monto es 21,208. En el Período 2 (2020-2021), el 

monto asciende a 84,831, y en el Período 3 (2022-2024), el monto es 86,492. Estos 

valores reflejan el incremento en los gastos administrativos a lo largo del tiempo, 

indicando una posible expansión en las actividades administrativas o un aumento en los 

costos operativos. 
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Tabla 13 

Gastos por ventas 

Período Período 1 Período 2 Período 3 

Año 2019 2020-2021 2022-2024 

Monto Gastos Ventas 9,635 38,538 52,846 

Nota:  Elaboración propia 

 

La tabla muestra el monto de gastos de ventas en dólares para tres períodos diferentes. En 

el Período 1 (2019), el monto es 9,635. En el Período 2 (2020-2021), el monto asciende a 

38,538, y en el Período 3 (2022-2024), el monto es 52,846. Estos valores reflejan el 

incremento en los gastos de ventas a lo largo del tiempo, lo que puede indicar una mayor 

inversión en actividades comerciales y de marketing para aumentar las ventas. 

Tabla 14 

Presentación de capital de trabajo 

Año 2020 2021 2022 2023 2024 

Promedio de Cobro 385.314 385.314 770.628 770.628 770.628 

Permanencia Inventario 111.426 111.426 222.852 222.852 222.852 

Periodo Promedio Proveedores -55.713 -55.713 -111.426 -111.426 -111.426 

Total 441.027 441.027 882.054 882.054 882.054 

Nota:  Elaboración propia 

 

La tabla muestra diferentes indicadores financieros anuales de 2020 a 2024. El promedio 

de cobro se duplica en 2022 y se mantiene constante hasta 2024. La permanencia del 

inventario sigue la misma tendencia. El periodo promedio de proveedores se duplica 

negativamente en 2022 y se mantiene constante hasta 2024. El total también se duplica en 
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2022 y se mantiene constante hasta 2024, reflejando un crecimiento significativo en los 

valores promedio y totales a partir de 2022. 

Tabla 15 

Proyecciones según periodo  

Año 2019 2020 2021 2022 2023 2024 

Ingresos por 

venta 
- 2,311,884 4,623,768 9,247,536 13,871,304 18,495,072 

Costos por venta - 
-

1,337,112 

-

2,674,224 

-

5,348,448 
-8,022,672 

-

10,696,896 

Margen Delivery - 974,772 1,949,544 3,899,088 5,848,632 7,798,176 

Mano de Obra 
-

168,328 
-673,313 -673,313 

-

1,857,188 
-1,857,188 -1,857,188 

Gastos de 

administración 
-21,208 -84,831 -84,831 -86,492 -86,492 -86,492 

Gastos de ventas -22,788 -91,154 -91,154 -114,692 -114,692 -114,692 

Margen 

Operacional 

-

212,324 
125,475 1,100,247 1,840,716 3,790,260 5,739,804 

Intereses 

financieros 
- - - - - - 

Depreciación -84,615 -84,615 -84,615 -173,846 -173,846 -173,846 

Amortización - - - - - - 

Margen antes de 

impuesto 

-

212,324 
40,859 1,015,632 1,666,870 3,616,414 5,565,958 

Impuesto (27%) - -11,032 -274,221 -450,055 -976,432 -1,502,809 

Utilidad Neta 
-

212,324 
29,827 741,411 1,216,815 2,639,982 4,063,149 

Nota:  Elaboración propia 

 

La tabla muestra un análisis financiero detallado desde 2019 hasta 2024. Incluye ingresos 

por venta, costos por venta, y otros gastos operativos, proporcionando un margen 

operacional. También se detallan los intereses financieros, depreciación, amortización, 



32 

 

margen antes de impuestos, impuestos y la utilidad neta. Los datos reflejan un 

crecimiento significativo en los ingresos y la utilidad neta a lo largo del período 

analizado, lo que indica una mejora en la rentabilidad de la empresa. 

Tabla 16 

proyección de caja  

Año 2019 2020 2021 2022 2023 2024 

Utilidad neta -212,324 29,827 741,411 1,216,815 2,639,982 4,063,149 

Intereses 

financieros 

- - - - - - 

Depreciación 84,615 84,615 84,615 173,846 173,846 173,846 

Cliente  -385,314 -385,314 

-

770,628 

-770,628 -770,628 -770,628 

Proveedores 55,713 55,713 111,426 111,426 111,426 111,426 

Stock Necesario -111,426 -111,426 

-

222,852 

-222,852 -222,852 -222,852 

Flujo Operacional -212,324 -326,584 384,999 508,607 1,931,774 3,354,941 

Inversión 

-

1,346,154 

-

1,369,231 

- - - - 

Valor Residual - - - - - 15,905,476 

FCF (Flujo de 

Caja Neto) 

-

1,558,478 

-326,584 384,999 -860,624 1,931,774 19,260,417 

Fuente: elaboración propia 

 

La tabla proporciona un análisis financiero detallado desde 2019 hasta 2024, mostrando 

la utilidad neta, intereses financieros, depreciación, clientes, proveedores, stock 

necesario, flujo operacional, inversión, valor residual y flujo de caja neto (FCF). Los 



33 

 

datos reflejan un crecimiento significativo en la utilidad neta y el flujo de caja neto hacia 

el final del período, indicando una mejora en la rentabilidad y eficiencia operativa de la 

empresa. 

4.1.5. Contrastación de Hipótesis 

• Hipótesis General: 

Hipótesis: El establecimiento adecuado de la Empresa ROCA para brindar servicios al 

cliente en la oferta y expendio de venta de la comercialización de filtros a las grandes 

empresas mineras de la región Puno es buena. 

Contrastación: 

Para contrastar esta hipótesis, se realizaron análisis financieros y de mercado, incluyendo 

la evaluación de los ingresos por ventas, costos, márgenes operacionales y flujos de caja. 

Los datos indican un crecimiento sostenido en los ingresos y utilidad neta de la empresa, 

lo cual sugiere que la estrategia de establecimiento de ROCA S.A. es efectiva. La tabla de 

flujo de caja neto muestra un incremento significativo en 2024, con un FCF de 

19,260,417 USD, respaldando la hipótesis de que el establecimiento de la empresa es 

adecuado y está generando buenos resultados financieros. 

 

• Hipótesis Específicas: 

Hipótesis 1: Realizar oportunamente un estudio socioeconómico post pandemia COVID-

19 para la comercialización de filtros para camiones de carga pesada en las grandes 

compañías mineras de la región Puno es muy buena. 

Contrastación: 
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Se observó un aumento significativo en las ventas después del período 2020-2021, 

reflejando una recuperación económica post pandemia. 

Los ingresos por ventas en 2021 fueron de 4,623,768, aumentando a 18,495,072 en 2024, 

lo que sugiere que la empresa ha capitalizado en la recuperación económica y ha 

mejorado su posición de mercado. 

Estos datos indican que el estudio socioeconómico y las estrategias implementadas en 

respuesta han sido efectivas, respaldando esta hipótesis. 

Hipótesis 2: La empresa ROCA debe reclutar personal técnico calificado y especializado 

para realizar estudios de mercado y marketing de la oferta y expendio del producto filtros 

para ofrecer a grandes compañías mineras de la región Puno y el extranjero es muy 

buena. 

Contrastación: 

La eficiencia operativa mejorada se refleja en la estabilidad de los costos y la 

optimización del margen operacional (EBITDA), que creció de 125,475 en 2020 a 

5,739,804 en 2024. La inversión en mano de obra y gastos de administración se mantiene 

constante, lo que sugiere una gestión eficiente y una capacidad de adaptación del personal 

técnico calificado. 

La mejora continua en los márgenes operacionales y el flujo de caja neto respalda la 

necesidad de personal técnico calificado para mantener y mejorar las operaciones y 

estrategias de mercado. 

En conclusión 

Los datos y análisis realizados en el documento respaldan tanto la hipótesis general como 

las hipótesis específicas planteadas. La estrategia de establecimiento de la empresa 
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ROCA S.A. es adecuada y efectiva, con una recuperación sólida post pandemia y una 

mejora constante en la rentabilidad. La contratación de personal técnico calificado y 

especializado ha sido fundamental para alcanzar estos resultados positivos. 
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CONCLUSIONES 

PRIMERA: El presente trabajo de investigación, a través del monitoreo de los 

empleados de la empresa, han logrado detectar el establecimiento 

adecuado de tiendas comerciales en la oferta y expendio del producto 

filtros a las empresas mineras de la región de Puno, obteniendo buenos 

ingresos económicos como patrimonio de la empresa ROCA S.A.  

SEGUNDA: Par el establecimiento de tiendas comerciales del expendio del producto 

filtros en la región de Puno se ha realizado un estudio socioeconómico   

para que la empresa ROCA S.A., pueda colocar en el mercado su 

mercadería buscando nuevos clientes a fin de que se extienda el negocio a 

otras ciudades donde existen explotación minera, puesto que este producto 

está diseñado y fabricado para camiones de carga pesada y maquinarias 

que explotan minerales. Precisamente el negocio tiene claves para lograr el 

éxito en el mercado bajo el principio de velar la seguridad de la empresa 

en brindar servicios a los usuarios.  

 TERCERA: De igual manera, hemos trabajado cara y cara con la empresa ROCA S.A., 

utilizando instrumentos adecuados para asegurar el éxito y desarrollo de la 

expansión de las tiendas comerciales del producto filtros en la región 

Puno.  Existen empleados, varios de ellos son ingenieros de marketing que 

hace estudio de mercado para establecer tiendas comerciales de expendio 

de lubricantes para camiones de carga pesada y maquinarias de 

explotación minera que requieren este combustible para el normal 

funcionamiento.    La cantidad de filtros empleados en el campo de la 
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minería cumple con la política económica para acrecentar su 

establecimiento en diferentes mercados de la región captando clientes 

activos para brindar acertadamente el consumo con el sistema de mayor 

operación para lograr una buena rentabilidad. 
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RECOMENDACIONES 

PRIMERA: Según lo expuesto en el desarrollo de la investigación, sugerimos a la 

empresa ROCA S.A., buscar nuevos mercados en el ámbito de la región 

Puno y otras regiones ofertando para su venta el producto filtros de 

camiones de carga pesado y maquinas específicas de la explotación 

minera; además   requiere otros ámbitos para el posicionamiento 

competitivo de mercados ofreciendo otros productos de la industria 

automotor.  

 

SEGUNDA: Asimismo, exhortamos al dueño y trabajadores de la empresa ROCA S.A., 

contar con profesionales especialistas para seguir realizando en otros 

ámbitos de la región de Puno y otras regiones estudio de mercado a fin de 

abrir nuevas tiendas comerciales con visualización de la marca y tipo de 

productos y captar nuevos clientes y usuarios del producto que oferta por 

ahora.    

 

TERCERA: Recomendamos a la empresa proveedor de este tipo de combustible para 

camiones y maquinarias pesadas de la explotación minera implementar en 

el mercado competitivo otro tipo de filtros y lubricantes de acuerdo a la 

tecnología moderna a fin de captar nuevos clientes con mercadería 

garantizada para cualquier industria de la tecnología competente. 
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ANEXOS 

Anexo 1: Preguntas de la encuesta 

 

 

Anexo 2: productos y ficha técnica: 
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MATRIZ DE CONSISTENCIA 

Problema  Objetivos  Hipótesis  Variables  Metodología  

General  General General Independiente  

1.1. Diseño 

No 

Experimental: 

No manipula las 

variables de 

estudio; se 

observan los 

fenómenos en su 

contexto natural 

(Campbell & 

Stanley, 1963). 

 

1.2. Método 

Estudio de Caso: 

Focaliza en la 

empresa ROCA 

S.A., analizando 

su mercado, 

operaciones y 

estrategias 

comerciales. 

Este método es 

ideal para 

investigaciones 

profundas en 

contextos 

específicos (Yin, 

2009). 

•La Empresa 

ROCA no está 

adecuadamente 

establecido para 

brindar servicios al 

cliente en la oferta 

y exposición de 

venta de la 

comercialización 

de filtros a las 

empresas mineras 

de la región Puno. 

•Determinar el 

establecimiento 

adecuado de la 

Empresa ROCA 

S.A., para brindar 

servicios el cliente 

en la oferta y 

expendio de la 

comercialización 

de filtros a las 

empresas mineras 

de la región Puno. 

•El establecimiento 

es adecuado de la 

Empresa ROCA 

para brindar 

servicios al cliente 

en la oferta y 

expendio de venta 

de la 

comercialización 

de filtros a las 

grandes empresas 

mineras de la 

región Puno, es 

buena. 

•Plan de negocios 

Especificas  Especificas Especificas Dependiente  

•La situación 

económica en la 

región Puno no ha 

alcanzado su 

plenitud después 

de la pandemia del 

COVID 19 para 

emprender la 

comercialización 

de filtros para 

camiones de carga 

pesada a las 

grandes empresas 

mineras de la 

región Puno.  

•La empresa 

ROCA no cuenta 

con personal 

técnico calificado 

y especializado 

para realizar el 

estudio de 

mercado y 

marketing del 

expendio de 

producto de filtros 

para ofrecer a 

grandes compañías 

mineras de la 

región Puno y el 

extranjero. 

•Emprender un 

estudio 

socioeconómico 

post pandemia 

COVID 19 para 

ejecutar la 

comercialización 

de filtros para 

camiones de carga 

pesada en las 

grandes compañías 

mineras de la 

región Puno.  

•Prever la Empresa 

ROCA S.A., 

reclutar personal 

técnico calificado 

y especializado 

para realizar 

estudio de mercado 

y marketing de la 

oferta y expendio 

del producto filtros 

para ofrecer a 

grandes compañías 

mineras de la 

región Puno y el 

extranjero. 

•Realizar 

oportunamente un 

estudio 

socioeconómico 

post pandemia 

COVID 19 para la 

comercialización 

de filtros   para 

camiones de carga 

pesada en las 

grandes compañías 

mineras de la 

región Puno, es 

muy buena. 

•La empresa 

ROCA debe 

prevenir reclutar 

personal técnico 

calificado y 

especializado para 

realizar estudio de 

mercado y 

marketing de la 

oferta y expendio 

del producto filtros 

para ofrecer a 

grandes compañías 

mineras de la 

región Puno y el 

extranjero, es muy 

buena. 

•Comercialización 

de filtros 
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