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RESUMEN

El presente estudio de investigacion tiene como titulo: “MARKETING
ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA
CONSULTORA FRANBALL SAC, CHICLAYQO”, el cual tuvo como objetivo
proponer un plan de marketing estratégico para incrementar el posicionamiento de

la Empresa Consultora Franball SAC.

La investigacion consider6é una muestra compuesta por cincuenta (50) clientes
registrados que ha tenido la empresa, hasta el afio 2017; siendo una investigacion
de tipo no experimental, descriptiva con una propuesta; donde la técnica de
recoleccion fue la encuesta, a través de su instrumento que es el cuestionario, el
cual fue aplicado a los clientes de la organizacién con la finalidad de analizar la
situacion actual del posicionamiento de la empresa; donde se les cuestiono a los
clientes por la primera empresa que conocen en servicios de consultoria, el 22%
registré a la empresa consultora Franball SAC frente al 36% que reconocié como
primera opcién a la empresa KIBE construcciones; datos que reflejan que se debe
implementar la propuesta del plan de marketing estratégico para incrementar el
posicionamiento de la empresa consultora Franball SAC en este mercado

globalizado y altamente competitivo.

Palabras claves:

Marketing estratégico, posicionamiento.
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ABSTRACT

The present research study has the title: "STRATEGIC MARKETING FOR THE
POSITIONING OF THE CONSULTING COMPANY FRANBALL SAC CHICLAYO",
which had as objective to propose a strategic marketing plan to increase the
positioning of the Consulting Company Franball SAC.

The investigation considered a sample composed of fifty (50) registered clients
that the company has had, until the year 2017; being a non-experimental,
descriptive research with a proposal; where the collection technique was the
survey, through its instrument that is the questionnaire, which was applied to the
clients of the organization with the purpose of analyzing the current situation of the
positioning of the company; where customers were questioned about the first
company they know in consulting services, 22% registered the consulting
company Franball SAC, compared to 36% who recognized KIBE constructions as
the first option; data that reflects that the proposal of the strategic marketing plan
should be implemented to increase the positioning of the consulting company

Franball SAC in this globalized and highly competitive market.

Keywords:

Strategic marketing, positioning.
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CAPITULO |
INTRODUCCION



l. INTRODUCCION

La presente investigacion estd enmarcada en la linea de investigacion de
planificacidén y se estructura en ocho capitulos, organizados sistematicamente y
cumpliendo con los protocolos y lineamientos de investigacion de la
Universidad César Vallejo, de la siguiente manera:

PRIMER CAPITULO: Se expone la realidad problematica, trabajos previos,
teorias relacionadas al tema, formulacién al problema, justificacién del estudio,
hipotesis y objetivos.

SEGUNDO CAPITULO: Se presenta el disefio de investigacién, variables,
operacionalizacion de variables, poblacién y muestra, técnicas e instrumentos
de recoleccién de datos, validez y confiabilidad, métodos de analisis de datos y
aspectos éticos.

TERCER CAPITULO: Se aborda el tratamiento de la hip6tesis los resultados.
CUARTO CAPITULO: Se presenta la discusion de resultados.

QUINTO CAPITULO: Se detallan las conclusiones de la investigacion.

SEXTO CAPITULO: Se fundamenta las recomendaciones.

SEPTIMO CAPITULO: Se presenta la propuesta de solucion.

OCTAVO CAPITULO: En este capitulo se encuentran las referencias
bibliogréficas.

Finalmente, se encuentran los ANEXOS, donde se incluye el instrumento de
recoleccion de datos, asi como la validacion de los instrumentos y por altimo la

matriz de consistencia.
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1.1. Realidad Problematica

Ambito Internacional

Segun Bolsamania.com (2017) refiere que dentro de las empresas
muy mal posicionadas en el mercado, se encuentra Acerinox frente a sus
competidores Outokumpu y Aperam gque se encuentra mejor cotizados en el
mercado; por lo que los analistas recomiendan que es mejor para la empresa
Acerinox vender sus acciones, dado que registré un neto beneficio valorizado
en 151 millones de euros, aun situado por debajo de los 158 millones de
euros que era lo esperado por el mercado, y esto debido a su dependencia en
un 60% con Estados Unidos, donde su principal competidor la empresa
Outokumpu ha ingresado con mayor fuerza lo que significa un riesgo para
Acerinox, dado que esta en juego sus grandes inversiones que ha realizado

en el mercado americano y que esta teniendo un impacto economico.

Segun Expansion (2017) refiere que la empresa Valero Energy no se
encuentra muy bien posicionada y presentando su reporte de debilidades,
requiere de la importancia de gasolina, diesel y turbosina, por lo que ha
decidido realizar un convenio con la compaiiia infraestructura energética Nova
(IEnova) con la finalidad de incrementar su capacidad adquisitiva y de
posicionamiento en el mercado, y en la actualidad cuenta con la opcién de

adquirir el 50% de los mencionados de los tres activos.

Ambito Nacional

Segun El Comercio (2017) refiere que el fabricante de embutidos de
Supemsa, obtiene las marcas Otto Kunz y la Segoviana, debido a su bajo
posicionamiento en el mercado se vio en la necesidad de de vender acciones
y ser adquirido por la empresa mexicana Sigma Alimentos con la finalidad de
lograr el posicionamiento de las marcas de una manera diferenciada y con
valor agregado, segun el reporte peruano refiere que su consumo fue
valorizado en 150 millones de dolares en lo que concierne a embutidos, que
consituye a 60 mil toneladas monto que tiene expectativas de ser superiores
ahora que forma parte de la empresa Sigma Alimentos y estar con un mejor

posicionamiento en el mercado y aceptacion por parte de los clientes.
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Segun Diario Gestion (2017) la empresa Havaianas presenta
problemas en cuanto a su posicionamiento en el mercado, dado que
actualmente este desestacionalizando sus ventas basicamente de sandalias,
por ofrecer zapatos de bebes, de nifios, varones y damas, dado que su
posicionamiento obtenido es basicamente en productos de verano,
exclusivamente sandalias, por lo que esta presentando inconvenientes y ha
iniciado el direccionamiento de sus esfuerzos en promocionar de manera
efectiva a través de una asertiva comunicacion a sus clientes con la finalidad
de lograr un adecuado posicionamiento e ingresa a la mente de los
consumidores como una empresa que ofrece diversidad de calzado tanto de

estilo veraniego como para actividades formales.

Ambito Regional

Segun La Republica (2016) refiere que el Institituto IPAE debido a su
bajo indice de posicionamiento en el mercado y region lambayecana y con
presencia en sus demas sedes, optd por renovar su marca con la finalidad de
obtener presencia en el mercado, asi como también decidié innovar en los
productos que ofrece con la finalidad de ser mas competitivo en el mercado
educativo, por lo que agrego a su malla curricular tres nuevas carreras que
fueron gestion de recursos humanos, administracion de negocios bancarios y
gestion comercial con mencién en retail, estableciendo asimismo un Plan de
marketing con la finalidad de incrementar su nivel de posicionamiento en el
mercado, y adquirir la mayor cantidad de beneficios y resultados positivos de

la nueva gestién administrativa que proyecta Zegel IPAE.

Ambito Institucional

La Empresa Consultora Franball SAC, es una empresa nueva que
esta incursionando en el rubro de consultoria de construcciones, cuenta con
personal altamente capacitado que garantiza un buen servicio a los clientes,
pero en el Ultimo afio han disminuido las ventas, segun manifiesta el gerente
general, el Sr. Juan Jorge Balladares Bances; por otro lado la cantidad de
recontratacion hacia la empresa ha escaseado, sin embargo los competidores

de la empresa se estan fortaleciendo, por lo mencionado se percibe que la
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empresa no tiene un buen posicionamiento en el mercado, por lo que no es
conocido por los clientes, debido a ello se ha creido a bien poder desarrollar
un plan estratégico de marketing que permita incrementar el posicionamiento
de la Empresa Consultora Franball SAC en la mente de los consumidores,
motivo por el cual se emprendié la presente investigacion que tiene como
objetivo proponer un plan de marketing estratégico para incrementar el

posicionamiento de la Empresa Consultora Franball SAC.

1.2. Trabajos previos

Ambito Internacional

Segun Lozano (2012) en su investigacion titulada: "Disefio de un
Plan de Marketing estrategico para mejorar el posicionamiento de la Empresa
Sedemi en la Ciudad de Quito", afio 2012. (Tesis de Postgrado) Universidad
Técnica de Ambato. Ambato, Ecuador. Esta investigacién tuvo como objetivo
la determinacién de incidencia existente de un Plan de Marketing estratégico
en el debil posicionamiento de la empresa Sedemi, a través de un estudio
realizado a 176 clientes de especificada empresa, siendo una investigacion
correlacional que le permitio llegar a la conclusion la empresa no cuenta con
un Plan de marketing estratégico que contribuya con un adecuado
posicionamiento e imagen de la empresa en el mercado.

Relevancia: Menciona investigacion proporciona informacion sobre
las variables de estudios, adicional a ello presenta semejanza en el escenario
con el objeto de estudio, dado que no cuenta con un adecuado

posicionamiento en el mercado.

Segun Diaz (2011) en su investigacion "El Plan de Marketing y su
influencia en el posicionamiento en el mercado en Econegocios
Pucahuaycotour Cia. Ltda del Canton Pillaro”, afio 2011. (Tesis de Postgrado)
Universidad Técnica de Ambato. Ambato, Ecuador. Esta investigacion tuvo
como objetivo analizar de que manera la inexistencia de un Plan de marketing
afectaba el bajo posicionamiento en el mercado de Econonegocios
Pucahuaycotour Cia. Ltda del Canton Pillaro, para lo que realizé un estudio a

399 habitantes, constituyendo una investigacion descriptiva, exploratoria y

17



correlacional con la que pudd concluir que los clientes se determinan por un
factor importante que se denomina precio, asimismo resulta importante que la
empresa proyecte una imagen de seguridad respecto al servicio que brinda,
por otro lado se identificd que la empresa no realiza una adecuada promocion
y difusién de la informacion a sus clientes, dado que no permite que sus
clientes tengan conocimiento de lo que ofrece y las caracteristicas del
servicio, por consiguiente los trabajadores son personas capacitadas pero no
aplican sus conocimientos en la atencién al cliente, asi como tampoco
realizan un control y supervision del servicio que ofrece la empresa.
Relevancia: Haciendo enfasis en la investigacion anteriormente
detallada, se logra percibir que existe un escenario similar de variables, asi
como tambien el estudio proporciona el detalle de factores que deben ser
considerados en el momento de realizar la evaluacion del presente objeto de

estudio.

Segun Rodriguez (2012) en la investigacion "Implementacion de la
Gestion de Marketing Estratégico en el posicionamiento competitivo en el
Mercado de la Empresa Molinos Miraflores SA de la ciudad de Ambato”, afio
2012. (Tesis de Postgrado) Universidad Técnica de Ambato. Ambato,
Ecuador. Esta investigacion tiene como objetivo proponer una adecuada
gestion de marketing estratégico a través de estrategias que permitan
incrementar el posicionamiento competitivo de la empresa Molino Miraflores
SA, mediante el estudio a 172 clientes de mencionada empresa, siendo una
investigacion descriptiva, exploratoria y correlacional, que le permitié llegar a
concluir que el personal que labora en detallada empresa no tiene
conocimientos respecto a los beneficios que proporciona una adecuada
gestion de marketing estratégico por ende no se logran aplicar de manera
eficiente las estrategias de posicionamiento en el mercado meta, asi como tal
se logro evidenciar que la empresa Molinos Miraflores no cuenta con un
adecuado posicionamiento en el mercado y esto es debido a que la marca del
producto que comercializa no logra llegar a la mente de los consumidores.

Relevancia: Teniendo en consideracion la investigacion

anteriormente mencionada, se logra percibir que existe un escenario similar y
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asimismo se resalta la importancia de contar con un Plan de marketing
estratégico con la finalidad de incrementar el posicionamiento de marca de

una empresa.

Ambito Nacional

Segun Aroca (2012) en su investigacion titulada: "Plan de Marketing
para reforzar el posicionamiento de la Empresa Ingenieria y Servicios
Integrales Castino SAC, afio 2012. (Tesis de Postgrado) Universidad Nacional
de Trujillo. Trujillo, La Libertad. Esta investigacion tuvo como obijetivo
proponer un plan de marketing que permita reforzar el posicionamiento de la
empresa Ingenieria y servicios integrales Castino SAC de Trujillo, a través de
un estudio realizado a 120 personas, siendo una investigacion descriptiva —
transeccional que le permitio llegar a concluir que el Plan de marketing es una
herramienta importante para que la empresa logre crecer y desarrollarse, por
lo que la empresa estableci6 como estrategias la evaluacion periddica
referente al nivel de satisfaccion de los consumidores, generacion de alianzas
con los proveedores, aplicacion y capacitacion del personal en cuanto al uso
de herramientas de publicidad dado a que tienen mayor contacto con el
cliente, segun el andlisis de resultados se logra evidenciar que el 19% del
total de encuestados opta por obtener servicios por parte de la empresa en
estudio, monto que debe ser reforzado e incrementarse a través de la
implantacién de un Plan de Marketing estratégico.

Relevancia: Por lo anteriormente mencionado se logra evidenciar un
escenario similar al presente estudio, proporcionando estrategias
consideradas y que serviran de guia para el desarrollo en el objeto de

investigacion.

Segun Vargas & Vallejos (2015) en su investigacion "Plan
estrategico de marketing para consolidar el posicionamiento de la Marca
Prolimsa en los consumidores del mercado de productos de limpieza en la
Provincia de Trujillo, afio 2015. (Tesis de Postgrado) Universidad Nacional de

Trujillo. Esta investigacion tuvo como objetivo disefiar un plan estrategico de
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marketing que permita la consolidacién de la marca Prolimsa en el rubro de
productos de limpieza, a través de la aplicacion de 300 encuestas a personas
que adquieren utiles de limpieza, siendo una investigacion descriptiva que le
permitié poder concluir que se realizardn nuevas acciones de marketing, las
gue estaran basadas en ofrecer un producto acorde de las directrices de la
empresa, es decir en base a su mision, vision, valores; asi como también se
consider6 la variable precio, donde se establecié un precio acorde del
mercado, participando en ofertas de centros comerciales; referente a la
dimensién plaza, se establecié uniforme a los vendedores e identificacion
protocolar de los mismos, y por ultimo la dimensién de promocién, donde se
hara uso de merchandising, convenios con bodegas y establecimientos
comerciales con la finalidad de lograr consolidar la marca del producto en el
mercado.

Relevancia: Especificada investigacion proporciona un escenario
similar tanto en variables y metodologia, por lo que sera considerada para el

desarrollo del presente estudio.

Segun Durand et al. (2016) En su investigacion titulada “Plan de
Marketing de la sangucheria La Herencia”. Realizada en la Universidad San
Ignacio de Loyola. Lima. Donde se tuvo por objetivo general desarrollar el
Plan de Marketing de la empresa, en el distrito de La Molina. El autor llego a
concluir que el precio no califica como un aspecto que condicione la compra,
sino la higiene, la calidad del trabajo, el servicio de atencién oportuna y
responsable, asimismo el sabor de producto; el producto viene a ser una
alternativa que esta siendo parte de la nueva tendencia saludable de comida
al paso; en tanto el publico objetivo es aquel que forma parte del Baby
boomers y Generacion X, quienes manejan mayor informacion y tiene
claramente identificados sus gustos y preferencias; sin dejar de lado el
avance tecnoldgico y redes sociales como un medio de difusién donde se
hayan las comidas alternativas, se incluye el servicio WiFi de manera gratuita
como parte de una experiencia innovadora para el cliente; y finalmente el
autor pudo determinar que el alto potencial del sector de alimentos ya que

pudo ver que este en incesante crecimiento de hasta 20% anual, donde una
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buena manipulacién de la herramienta del marketing dara lugar a incrementar
el Market Share.

Relevancia: La presente investigacion proporciona informacién en
base al marketing digital como parte del plan de marketing con el fin de

buscar relacionarse con los clientes mediante plataformas tecnologicas

Ambito Local

Segun Custodio & Salazar (2016) en su investigacion titulada "Plan
de marketing para el posicionamiento del arroz Dofia Cleo Afiejo en los
principales distritos de Chiclayo - Periodo 2015", afio 2016 (Tesis de
Posgrado) Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo. Chiclayo,
Lambayeque. Esta investigacion tuvo como objetivo disefiar un plan de
marketing para el posicionamiento de arroz Dofia Cleo Afiejo, siendo una
investigacién descripiva con enfoque cuantitativo, que le permitié llegar a
concluir que el 39% del mercado conocen el arroz y aun queda un 61% por
explotar, por lo que se ha realizado la propuesta de un Plan de marketing que
permita incrementar el posicionamiento del producto en el mercado.

Relevancia: Esta investigacion proporciona un escenario similar y
brinda caracteristicas que deben ser consideradas en la realizacion del

estudio.

Segun Saldafa (2015) en su investigacion titulada: "Propuesta de un
Plan de Marketing para el posicionamiento de la Empresa Constructora
Consttansa SAC - Chiclayo 2014", afo 2015. (Tesis de Postgrado)
Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo. Chiclayo, Lambayeque.
Esta investigacion tiene como objetivo desarrollar la propuesta de Plan de
marketing que permita a la empresa constructora CONSTTANSA lograr el
posicionamiento en el mercado, a través de un estudio a los clientes de
especificada empresa, siendo una investigaciéon mixta que permitié llegar a la
conclusion que el Plan de marketing brindara herramientas que permitan
alcanzar los objetivos de la empresa, asi como resulta fundamental la

creacibn de wuna marca que serd utilizada como instrumento de
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posicionamiento, siendo un activo que afadira valor al servicio que se ofrece
y cuya finalidad es lograr fidelizar a los clientes asi como incrementar las
ventas mediante una adecuada locacion de marca en la mente de los
consumidores,

Relevancia: Cabe destacar el escenario similar de variables y
situacional que manifiesta la investigacion realizada y detallada lineas arriba,
por lo que se percibié conveniente considerarla para que sirva de guia en el

desarrollo del presente objeto de estudio.

Segun Pérez & Vilchez (2016) en su investigacion titulada
"Propuesta de un Plan de Marketing para el posicionamiento de la
Cooperativa de Ahorro y Crédito Santo Cristo de Bagazan, Chiclayo 2015",
aflo 2016. Universidad Catolica Santo Toribio de Mogrovejo. Chiclayo,
Lambayeque. Esta investigacion tuvo como objetivo proponer un Plan de
marketing y mejorar el posicionamiento de la Cooperativa de Ahorro y crédito
Santo Cristo de Bagazan, Chiclayo 2015, a través de un estudio realizado a
384 personas, siendo una investigacion descriptiva que le permitio llegar a
concluir que el Plan de marketing mejorara el posicionamiento de mencionada
institucion, asi como también generard una estrategia competitiva que le
permitira a la empresa diferenciarse de la competencia y lograr ser lider en su
rubro.

Relevancia: La anterior investigacién ha sido considerado dado que
manifiesta evidencia respecto a que un Plan de Marketing estrategico

contribuira con el logro de un adecuado posicionamiento en el mercado.

1.3. Teorias relacionadas al tema

1.3.1. Plan Estratégico de Marketing

Definicion

El Plan de Marketing estratégico a diferencia del Plan de Negocios,
este sera desarrollado con la finalidad de lograr los objetivos de la empresa a
través de estrategias y tacticas que deben ser acordes con el cliente y estar

relacionadas con las demas areas de la organizacion, dado que la empresa
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funciona como un sistema interrelacionado, segun lo manifiesta (Kotler &
Armstrong, 2012)

Fases del Plan Estratégico de Marketing

Segun Best (2007), un Plan Estratégico de Marketing esta
conformado por seis (06) etapas que deben ser cumplidas en forma ordenada
y de manera correlativa; en primer lugar se debe realizar un analisis o
diagnostico de la situacion actual de la empresa, seguido de ello, el
establecimiento de los objetivos del marketing; luego identificar el
posicionamiento y la ventaja diferencial que posee la organizacién con la
finalidad de optimizarlo, por consiguiente es importante tener claro cual es el
mercado meta y la demanda de mercado respecto al producto o servicio que
ofrece la empresa, después realizar una mezcla del marketing, teniendo en
consideracion el Producto y/o servicio, precio, promocién y plaza y finalmente
se debe realizar una evaluacion de los resultados que generard la
implantacion del Plan estratégico de Marketing y el control de las actividades
que realiza la empresa. Para mayor detalle a continuacion de manera

especifica cada una de las etapas:

Fase I: Anédlisis o Diagnostico de la Situaciéon
Resulta importante para poder realizar un Plan de Marketing
estratégico, como primer paso conocer la situacion actual de la empresa, para

lo cual es resaltante considerar los siguientes factores:

Demanda de mercado: se debe obtener informacion referente a la
demanda del mercado, tal como las ventas por segmento de mercado tanto

en nivel actual como la proyeccién que tiene la empresa.

Segmentacion de mercado: siendo importante destacar los
segmentos a los cuales la empresa les satisface sus necesidades, los
ingresos y el margen de utilidad que se requiere por cliente, el tamafio y

crecimiento de mercado.
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Andlisis del sector: este factor considera el perfil atractivo vy

beneficios de mercado que ofrece en la actualidad y de manera proyectada.

Establecimiento de la cuota de mercado y nivel de recompra de
los clientes: Considera la cuota de participacion que tiene la empresa en el
mercado, asi como identifica las fuerzas que posee la organizacion que

permiten obtener mencionada cuota.

Establecimiento de los Canales y presupuesto de marketing:
Abarca los diversos canales de atencion a los clientes asimismo el
presupuesto de marketing considerando los costos de lograr captar un nuevo

cliente asi como lograr la fidelizacion de los mismos.

Determinacion de resultados y beneficios en el mercado:
Constituido por los diversos indicadores que resultan relevantes en el ambito
de mercado, tal como los niveles de recompra de los clientes, la cuota de la
empresa de mercado, valor de vida de un cliente; por otro lado, se encuentran
los indicadores que proporcionan beneficios para la empresa, dentro de los
cuales destacan las ventas, los margenes de utilidad y los beneficios que se

obtienen por cada segmento de cliente.

Fase Il: Andlisis FODA y puntos clave de la empresa: Se debe
realizar un andlisis de la organizacién basicamente en cuatro ambitos, tales
como las oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas, de las cuales las
dos primeras corresponden a la relacién de la organizacién con el &mbito
externo y las restantes estan relacionadas al ambito interno de la empresa; de
la misma manera en ambos aspectos se debe destacar la implicacion de las
estrategias e identificacion de los puntos clave que posee la empresa con la

finalidad que se conviertan en el eje central del desarrollo de las estrategias.
Fase lll: Plan estratégico de Marketing: Se destaca la importancia

que representa que la empresa cuente con un Plan estratégico de marketing,

dado que proporcionara un mejor enfoque en tres ambitos:
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Valoracion estratégica del mercado: Se identifican dos indices,
donde el primero a través de un analisis determinara el nivel atractivo que
posee el mercado y por otro lado, el indice que permitir4 establecer cual es la

posicién competitiva que tiene la empresa en el mercado.

Analisis Portafolio: Teniendo en consideracion los resultados de
los indices ya identificados en la valoracion estratégica, se crea un Portfolio

del producto o servicio y el mercado.

Plan estratégico de mercado: Considerando los indices y la
valoracion estratégica de mercado, asi como también el Portafolio, y la
concordancia entre ambos, estos se deben relacionar con el andlisis de la
situacion, seguido de un analisis FODA y la cantidad de recursos con los que

cuenta la empresa.

Fase IV: Estrategias de Marketing Mix

Las estrategias de marketing mix aplicadas en el Plan estratégico de
marketing para una empresa, sin hacer distincion del segmento de clientes ni
de los medios de andlisis de la situacion de la empresa; destacan dos

grandes grupos de estrategias:

Establecimiento de Estrategias para la segmentacion de
grandes empresas, concertdndose en el enfoque y busqueda de
tesoreria: es desarrollada en el nivel tactico de la empresa, haciendo uso de
una estrategia defensiva, donde considera las variables de producto o
servicio, precio, plaza y promociéon, donde se debe establecer una estrategia
adecuada para los clientes, por lo tanto debe tener relacion con el Plan de
marketing estratégico, considerando el segmento de mercado y los recursos

con lo que cuenta la empresa.
Establecimiento de Estrategias para el segmento de las

pequefias empresas donde se debe invertir con la finalidad de aumentar

la cuota de participacion en el mercado: es desarrollada en el nivel tactico
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de la empresa, donde hace uso de una estrategia ofensiva, donde se
considera la inversion adecuada que permita lograr incrementar la cuota de
participacion de la empresa en el mercado, dando que son empresas que se
encuentran en crecimiento por lo que el marketing mix sera aplicado
considerando el tipo de empresa.

Las estrategias de marketing tienen relevantes importancia dado que
el detalle de las mismas permitird elaborar la distribucion de los recursos de la
empresa que seran necesarios para poder cumplir con cada una de ellas, lo
que facilitara a su vez la realizacion del presupuesto de marketing y por ende

el Plan de resultados de marketing sostenible en el tiempo.

Fase V: Presupuesto de Marketing: El presupuesto de marketing
esta basado en la realizacién de una adecuada y correcta distribucion de los
recursos que seran necesarios para el Plan de Marketing, asi como también
es coherente con el objetivo de cuota de participacion de mercado que tiene
cada empresa en el segmento de mercado determinado, por lo que resalta la
importancia de tipo de estrategia que requiera la organizacion ya sea

defensiva u ofensiva, que lograr determinar el presupuesto de marketing.

Fase VI: Plan de Resultados de Marketing: El Plan de resultados
de marketing debe abarcar una estricta relacion del andlisis de la situacion de
la empresa, las estrategias de marketing y la distribucién de los recursos;
dado constituira una guia para la organizacién mediante la cual podra realizar
seguimiento de la implantacion del plan estratégico de marketing en la
empresa, validando la sostenibilidad del mismo en el tiempo.

Fase VII: Evaluacion de los Resultados: El Plan estratégico de
marketing estara direccionado bajo los objetivos que espera lograr la
empresa, asi como el incremento de cuota de participacién en el mercado a
través de la efectividad de las estrategias de marketing direccionadas al
segmento de clientes de la empresa; por lo que la aplicacién del Plan de

marketing estratégico debe garantizar el éxito de la organizacion.
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Segun la teoria de Mufiz (2014) refiere que el marketing estrategico
esta basado en una adecuada planificacion dentro de la empresa, para poder
hacer frente al mercado con las estrategias adecuadas con la finalidad de

obtener el mayor beneficio.

El marketing estratégico permite identificar cuales son las
necesidades actuales y potenciales de los clientes, asimismo facilita la
identificacibn de nuevos segmentos o0 nichos de mercado; dado que las
actividades se encontraran plasmadas en el Plan de Accion de la empresa;
por otro lado el marketing estratégico le permitira a la empresa posicionarse
en la mente de los consumidores, asi como diferenciarse de la competencias,

manifestando una ventaja competitiva.

Segun Mufiz (2014), el plan de marketing estratégico esta
conformado por seis (06) fases: en primer lugar, andlisis de mercado, seguido
del establecimiento de los objetivos, a continuacion, la determinacién de las
estrategias; luego la disposicién del marco legal; por consiguiente, el detalle
del Plan de Accién; y finalmente la elaboracién del presupuesto de
implantacion.

A continuacion a detalle, cada una de las fases:

Fase I: analisis o diagndstico de la situacion

Se detalla la situacién actual del mercado y cual es la realidad de la
empresa, es importante hacer un sondeo para poder conocer cual es el
posicionamiento actual que tiene la empresa en estudio en la mente de los
consumidores; adicional a ello es importante determinar cuales son las

empresas competidoras que tienen mayor realce en el mercado.
Fase Il. establecimiento de los objetivos

En esta fase, se determinan los objetivos de la propuesta, que son el

eje fundamental, dado que todas las actividades a realizar seran en base al
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logro de ello. Cabe resaltar, que para establecer los objetivos, es importante
tener presente, que estos deben cumplir con algunas caracteristicas basicas:
los objetivos deben ser viables, es decir, ser establecidos de manera realista,
gue se puedan alcanzar en el tiempo; en segundo lugar, los objetivos deben
ser, concretos y precisos; por otro lado deben ser consensuados, es decir,
deben ser coherentes con las politicas de la empresa; asimismo deben ser
flexibles, para ser adaptados en cualquier necesidad que se presente;

finalmente debe considerarse el tiempo en el que se van a cumplir.

Fase lll: determinacidn de las estrategias

Las estrategias engloban el cdmo se van a cumplir los objetivos de
la propuesta; en el presente estudio, estas estrategias deben enfocarse en
incrementar el posicionamiento de la empresa consultora Franball SAC; por lo
tanto estas deben ser flexibles para poder ser ejecutadas de manera

oportuna.

Fase IV: marco legal

Enmarca la diversa normatividad legal peruana vigente para el rubro
de construccién, dado que la empresa consultora Franball SAC brinda
servicios de consultoria en construccion; por lo que es importante tener
conocimiento de las leyes y legislatura en general respecto al sector

construccion.

Fase V: plan de accion

El plan de accidén debe ser establecido en base a los objetivos y
estrategias previas, considerando un plazo de tiempo determinado. En el plan
de accion se estableceran las acciones a realizar con la finalidad de poder

ejecutar las estrategias y cumplir con los objetivos previstos.

Fase VI: presupuesto de implementacién
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Abarca la materializacién del gasto, en las diversas actividades y
tiempo, asi como contabilizar y valorizar el recurso material, humano,

tecnoldgico y técnico que se utilice para ser llevado a cabo la propuesta.

Para el presente estudio, se tendra en consideracion la teoria de
Mufiz (2014), como base para la elaboracion de la propuesta de plan de
marketing estratégico para lograr el posicionamiento de la empresa consultora
Franball SAC; por lo tanto, éste estara conformado por por seis (06) fases:
primero, el analisis o diagndéstico de la situacion, seguido del establecimiento
de los objetivos, luego la determinacidon de las estrategias, por consiguiente,
el marco legal, asimismo, el plan de accion y por ultimo, el presupuesto de

implementacion.

1.3.2. Posicionamiento

Definicion
Segun Kotler & Lane (2012) el posicionamiento consiste en disefar
la oferta y la imagen de una empresa con la finalidad que logren ocupar un

lugar en la mente de los consumidores del mercado meta.

Dimensiones del Posicionamiento

Segun Kotler & Lane (2012) es importante que la empresa tenga
claro cudles son sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que
posee, las que deben ser comparadas con las de su competencias, con la
finalidad de poder identificar cuales son sus similitudes y las diferencias, por
lo que béasicamente sus actividades seran tres (03), en primer lugar,
determinar un marco de referencia, el cual sera posible a través de identificar
el mercado meta, asi como también identificar las empresas que son su
competencia; en segundo lugar, identificar los puntos de paridad y
diferenciacion lo cual estara basado en el marco de referencia determinado;
finalmente debe crear un mantra de marca, que logre proyectar la esencia de
la marca que constituye a la empresa, asi como también debe poder
determinar el nivel de posicionamiento que tiene la empresa en el mercado.

Para mayor detalle a continuacion, se especifican los tres pasos:
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Paso 1. Determinacion del marco de referencia: Diagndstico del
mercado a través de un sondeo de identificacion de las necesidades que
existen respecto a la contratacion del servicio, asi como también la valoracién
en cuanto a la empresa que los ofrece y el posicionamiento que tiene la
misma en la mente de los consumidores. Este primer paso se deben realizar

dos subfases:

Contratacion del servicio: Se sondea el mercado en estudio, en
cuanto a la contratacion de los servicios del rubro donde se desempefia la
empresa, con la finalidad de emprender el estudio ha profundidad, asimismo
es importante identificar el medio de apoyo a través del cual los usuarios se
informan respecto a los servicio que ofrece la empresa y la disposicion de
establecer una contratacion del mismo; haciendo énfasis en la determinacion
del marco de referencia con él cuenta la institucion bajo un enfoque de

mercado competitivo.

Recordacion de marca: Realizar un analisis en el mercado con el
objeto de obtener la frecuencia de demanda por los servicios que ofrece la
empresa en relacién con la demanda por los servicios que brindan las
empresas competidoras; asimismo se debe valorar el posicionamiento que
tienen estas empresas competidoras y la empresa en estudio en la mente de

los consumidores.

Paso 2: Identificar los puntos de paridad y diferenciacion:
Resalta la importancia de identificar los puntos de diferencia asi como los

puntos de paridad, para lo cual a mayor detalle a continuacion:

Establecimiento de atributos: Constituyen los puntos de diferencia
por sus siglas en ingles también son conocidos como POD, abarcan todos los
atributos que ofrece la empresa para diferenciarse de la competencia y contar
con un adecuado posicionamiento de marca; para su establecimiento se

consideran tres criterios importantes que son:
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- Conveniencia para el consumidor: Los consumidores logran
identificar que la marca es importante para ellos, por lo que le brindan
relevancia al momento de elegir un producto o servicio por parte de una
empresa, y se encuentra satisfechos en su totalidad lo que les permite

recomendar a la empresa.

- Facilidad de entrega por parte de la organizaciéon: Es importante
qgue para la empresa le resulte rentable y facil poder entregar los productos a
sus clientes, por lo que sus recursos internos influyen de manera directa en
un adecuado canal de distribucién, asi como la cooperacion del recurso
humano en hacer posible un adecuado posicionamiento de la empresa en la
mente de los consumidores, y estar pendiente de la percepcion que tienen los
clientes en cuanto al producto o servicio que brindan, con la finalidad de poder
comunicar los requerimientos o sugerencias que se presenten, dado que son

los colaboradores los que tienen un contacto directo con el cliente.

- Diferenciacion de los competidores: Es importante que la
empresa ofrezca una marca que permita poder diferenciarla de la
competencia, dado que debe ofrecer beneficios y contar con atributos que
sean superiores a los que ofrece la empresa competidora directa, lo que
influird en la decision de adquisicion y eleccion del cliente por la empresa,
dado que se encontrara convencido del margen de diferencia que existe entre

la organizacién y sus principales competidores.

Establecimiento de las estrategias: Se establecen las estrategias,
que son parte de los puntos de paridad, por sus siglas en inglés, son
conocidos también como POP, los posee la empresa y necesariamente no
son exclusivos de la misma sino por el contrario pueden ser compartidos por

la competencia. Dentro de ellos, podemos encontrar dos formas:

- Puntos de Paridad de categoria: Constituida por todos los

beneficios o atributos con lo que cuenta la empresa referente a una categoria
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especifica que contribuyen en la eleccidén de un cliente frente a la marca que
representa a una organizacion, usualmente no son suficientes pero si
necesarias para la eleccion y direcciona al proceso de posicionamiento en un
aspecto legitimo y creible dado que de manera sostenible logra ocupar un

lugar en la mente de los clientes.

- Puntos de Paridad Competitivos: Son necesarios en la
superacion de las debilidades que presenta una marca, ya sea invalidando los
puntos de diferencia que tiene la empresa competidora o por el contrario
invalidando la vulnerabilidad que posee la empresa en cuanto a sus puntos de
diferenciacion. Por lo que resulta importante poder realizar un analisis del
posicionamiento de la competencia, con la finalidad de poder identificar sus
puntos de diferenciacion y de paridad clave con la finalidad de ser

considerados en el proceso de posicionamiento de la organizacion.

Reconocimiento de los beneficios: Abarca la percepcion que tiene
la empresa, frente al cumplimiento de sus expectativas y la satisfaccion de las
necesidades relacionadas con la adquisicion del servicio; por lo que se
catalogan todos los beneficios que obtiene el cliente cuando adquiere el

servicio que le ofrece la empresa.

Paso 3: Crear un Mantra de marca: Resulta prioritario que la
empresa pueda definir de manera eficiente su mantra de marca, que consiste
en la articulacion de las caracteristicas que definen a la empresa y que se
relacionan directamente con la esencia de marca y promesa central de la
marca; la mantra son la frase corta que representa a la empresa, el
estratagema poderoso que constituye la esencia del posicionamiento y que
garantiza el entendimiento por parte de los colaboradores y socios de
marketing en cémo debe ser percibida la marca de la empresa por los
clientes, consumidores, por lo que sus acciones y actividades deben ser
direccionadas en ese sentido, un mantra no es un slogan dando que sus

propositos son principalmente internos, de la misma manera el mantra debe
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manifestar a los clientes que es la marca de la empresa y que no es. Para

poder disefiar un mantra es necesario considerar tres criterios claves:

- Comunicacion: Debe comunicar cuéles son las cualidades claves
gue posee la empresa, asi como también definir la categoria o categorias a
las que pertenece la marca, con la finalidad de que las cualidades sean
valoradas por los clientes y la empresa logre posicionarse en la mente del

consumidor.

- Simplificacion: ElI mantra debe ser facil de lograr un lugar en la
mente de los consumidores, por lo que es fundamental que sea corto, con un

significado impactante y de manera precisa.

- Identificacion de atributos: Es importante identificar cuales son
los atributos que influyen en el posicionamiento de la empresa en estudio, por
lo tanto se debe realizar un sondeo de la percepcion que tienen los clientes
frente a los atributos que le ofrece la empresa y la valoracion que tienen sobre
los mismos; dado que los atributos inciden en la satisfaccion del cliente y por
ende hacen hincapié en el posicionamiento de la empresa en la mente de los

consumidores.

- Identificacion con la empresa: Es importante que el mantra
considere temas significativos y sumamente relevantes para los
colaboradores con la finalidad que logre motivar a los colaboradores y a los
clientes para que estos se sientan identificados con la empresa y logren

recomendar a la misma.

1.4. Formulacion del Problema

Problema General

¢Como incrementar el posicionamiento de la Empresa Consultora
Franball SAC?

Problemas Especificos

33



1. ¢Cudl es la situacién actual del posicionamiento de la empresa
consultora Franball SAC.?

2. ¢Qué atributos influyen en el posicionamiento de la empresa
consultora Franball SAC?

3. ¢Cuales seran las fases del plan de marketing estratégico de la
empresa consultora Franball SAC.?

4. ¢Qué resultados generara la propuesta del plan de marketing

estratégico en la empresa consultora Franball SAC.?

1.5. Justificacién del estudio
La presente investigacion justifica su desarrollo, ya que permitira
posicionar una empresa mediante la implementacién de un plan de marketing,

en base a fundamento tedrico, e informacion relevante para nuestro estudio.

Asimismo se justifica en el &mbito metodolégico, puesto que requirié
de hacer uso de técnicas e instrumentos de investigacion como el
cuestionario; que permitié recolectar la informaciébn necesaria sobre las
variables en estudio, y poder contrastar la hipotesis planteada durante el inicio

de la investigacion.

Por otro lado, se justifica de manera practica debido que se busca
determinar como la implementacion de un plan de marketing permita

incrementar el posicionamiento de la empresa consultora Franball SAC.

1.6. Hipotesis
Hi = La propuesta de un plan de marketing estratégico incrementara

el posicionamiento de la Empresa Consultora Franball SAC.

1.7. Objetivos
Objetivo General
Proponer un plan de marketing estratégico para incrementar el

posicionamiento de la Empresa Consultora Franball SAC.
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Objetivos Especificos

1.

Analizar la situacién actual del posicionamiento de la empresa
consultora Franball SAC.

Identificar los atributos que influyen en el posicionamiento de la
empresa consultora Franball SAC

Definir las fases del plan de marketing estratégico de la empresa
consultora Franball SAC.

Estimar los resultados que generara la propuesta del plan de

marketing estratégico en la empresa consultora Franball SAC.
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CAPITULO II
METODO



Il. METODO

2.1. Disefio de Investigacion

El tipo de investigacion que se realiza es no experimental debido
a que no se realiza la manipulacion deliberada de las variables objeto de
estudio como son el plan de marketing estratégico y el posicionamiento de
la empresa consultora Franball SAC. (Hernandez, Ferndndez & Baptista,
2014)

El disefio es descriptivo ya que se realizara una descripcion de la
variable dependiente, es decir el posicionamiento y a su vez es propositivo
dado que se plantea la propuesta de un Plan de marketing estratégico para
incrementar el posicionamiento de la Empresa Consultora Franball SAC,

por lo que a continuacion se muestra el esquema:

O:RA

O: VT

Figura 1: Disefio propositivo. Adaptado en base a Hurtado (2010)
Metodologia de la investigacion.

RA: Posicionamiento actual de la Empresa Consultora
Franball SAC

VT: Marketing estratégico

P: Propuesta de plan de marketing estratégico

RC: Incrementar el posicionamiento de la Empresa Consultora
Franball SAC.

37



2.2. Variables, Operacionalizacion

Variable Independiente: Marketing estratégico

) ) _ _ o Fuente o
Dimensiones Subdimensiones Técnica
Informante
Determinacién de las
L necesidades de mercado
Analisis o o
_ o Analisis del sector
diagnostico de la o
_ . Establecimiento de la
situacion _ y
situacion actual de la
empresa
Establecimiento Determinacién de los
de los objetivos objetivos
Determinacién Elaboracion de las
de las estrategias estrategias Propuesta Clientes
Detalle de la normativa
Marco Legal legislativa del rubro

construccion.

. Elaboracion de las
Plan de accion o o
actividades tacticas

Elaboracion del
Presupuesto de
_ y presupuesto de
implementacion . _,
implementacion

Tabla 1. Operacionalizacion de la variable independiente

Variable Dependiente:
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Dimensiones Indicadores Pregunta Ecuacién Categoria Técnica Fuente o item
Informante
Contratacion del ¢Usted contrata servicios Total de Competidores / Principales Cuantitativo 1,2
servicio de consultoria? competidores para la empresa Continto. De 0
(A través de que medio al
usted se informa de los
L servicios de consultoria en
Determinacion y
del marco de s construcugn? . -
referencia Recordacion de ¢En un afio cuantas veces Total de empresas en el rubro / total Cuar)t|tfat|vo 3,4
marca ha contratado los servicios de empresas posicionadas Contintio. De 0
de consultoria en a mas
construccion?
¢, Qué empresas recuerda .
de manera espontanea? &t’
Identificar los Establecimiento de ¢Cuales son los atributos Puntos de diferencia existentes en el Cuantitativo n 5
puntos de atributos gque buscas en una mercado/ puntos de diferencia que Contintio. De 0 E
paridad y empresa de consultoria, posee la empresa a mas =
diferenciacion seleccione los dos mas L
importantes 'y los dos o
menos importantes? 2
o ¢, Qué estrategias considera . ) o © 2
Estableumlgnto de usted que posee la Estrateg_las que tlent_a la empre_sa/ Cuar)tltgtlvo % 5 6
las estrategias empresa consultora  €strategias que perciben los clientes Contunuo. De O 3 %)5
Franball que lo diferencia amas W @
de las otras empresas S
competidoras? £
o
Reconocimiento de ¢, Qué beneficios obtiene Puntos de paridad existentes en el Cuantitativo 3 7
los beneficios usted al adquirir los mercado / puntos de paridad que Contintio. De 0 A
servicios de la empresa posee laempresa a mas =
consultora Franball SAC? %
Crear un mantra Comunicacion ¢Con que frecuencia la Cantidad de informacidn trasmitida / Cuantitativo 8,9

de marca

empresa consultora
Franball acepta las
propuestas,

recomendaciones y

sugerencias que usted le
brinde con la finalidad de
mejorar la calidad del
servicio que ofrece?
¢La empresa consultora
Franball le ha comunicado

cantidad de informacion recibida

Contintio. De 0
amas
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Simplificacién

Identificacion de
atributos

Identificacién con la
empresa

cual es la frase que la
caracteriza?

¢,Qué opina usted de la
frase: “Lideres en
consultoria de
construccién?

¢Cual de los siguientes
atributos, considera usted
gue caracteriza a la

empresa consultora
Franball SAC?
¢Me identifico con la
empresa consultora
Franball SAC?

¢,Recomiendo a la empresa
consultora Franball SAC?

Mantra en su totalidad / Nivel de
simplificacion del mantra

Cantidad que atributos que ofrece la
empresa / Cantidad de atributos que
percibe el cliente

Clientes totales / Clientes identificados
con la empresa

Cuantitativo
Continto. De 0
amas

Cuantitativo
Contintio. De 0
amas

Cuantitativo
Contintio. De 0
a mas

10

11,
12,

13

Tabla 2. Operacionalizacion de la variable independiente.
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2.3. Poblacién y muestra
Poblacién: Esta constituida por los cincuenta (50) clientes de la
empresa Franball SAC, de la misma manera para el estudio se

consideraran los trabajadores de mencionada empresa.

Muestra: La muestra para la presente investigacion es de tipo
probabilistico bajo una modalidad aleatoria, que estd conformada por los

cincuenta (50) clientes registrados de la Empresa Consultora Franball SAC.

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos, validez y
confiabilidad

Encuesta: Para la compilacion de datos, se empleé la técnica de

la encuesta mediante el instrumento cuestionario, el cual estuvo

conformado de trece (13) preguntas; presentandose diferentes alternativas

al cliente para que este pueda seleccionar; considerandose una escala

nominal.

Para la validacién del cuestionario se realiz6 mediante la opinién
de juicio de expertos, consistiendo en la revision del instrumento por parte
de estos profesionales, quienes valoraron la capacidad para alcanzar los

objetivos trazados en el campo donde se aplicara el instrumento.

Propuesta: Cabe sefalar que se realizara la propuesta de un
Plan de Marketing estratégico para la Empresa Consultora Franball SAC,
considerando el andlisis de informacién de los clientes que tiene la

empresa.

2.5. Métodos de analisis de datos

Método descriptivo: dado que se describiran tanto la variable
dependiente, que es el posicionamiento y las caracteristicas de la variable
independiente, es decir, los componentes de la propuesta del plan de

marketing estratégico.
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Método analitico: debido a que se analizard la informacién
recopilada a través del instrumento en estudio, es decir el cuestionario de
la encuesta, como también se analizard la caracteristicas que se

consideraran dentro del plan de marketing estratégico.

Método deductivo: este método abarca, la distribucion desde una
totalidad es decir, el englobe de la informacion que brindd la aplicacion del
cuestionario; como también el contenido de la propuesta del plan de
marketing; de lo que se dedujo las conclusiones y recomendaciones de la

presente investigacion.

2.6. Aspectos éticos

El desarrollo de la presente investigacion considerara como
prioridad el cuidado y preservacion del medio ambiente; de la misma
manera respetara los derechos de autor de las teorias que se han tomado
como base para el desarrollo del presente estudio, por consiguiente
guardard bajo confidencialidad la privacidad de los encuestados y la
informacion recopilada, de la misma manera sera desarrollada la

investigacion bajo el principio de originalidad.
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CAPITULO Il
RESULTADOS



.  RESULTADOS

Objetivo especifico 1: Analizar la situacién actual del
posicionamiento de la Empresa Consultora Franball SAC.

Segun los resultados obtenidos de la recopilacion de datos de la

encuesta, se detalla lo siguiente:

DIMENSION: DETERMINACION DEL MARCO DE REFERENCIA

INDICADOR: CONTRATACION DEL SERVICIO

Tabla 3. Contratacion de servicios de consultoria en construccion.

ESCALA VALORES N°  VALORES %

S| 50 100%
NO 0 0%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Figura 2. Contratacion de servicios de consultoria en construccion.

100%

NO

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.
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Interpretacion: Segun la Tabla 3 y la Figura 2; del total de
encuestados el 100% refiere que si utiliza servicios de

consultoria en construccion.

Tabla 4. Medio por el que se informa de los servicios de consultoria en

construccion. Marque respuesta maltiple:

ESCALA VALORES N° VALORES %

RADIO 4 8%
TELEVISION 3 6%
PERIODICO 1 2%
REDES SOCIALES 10 20%
POR RECOMENDACION 28 56%
OTROS 4 8%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Figura 3. Medio por el que se informa de los servicios de consultoria en
construccion. Marque respuesta maltiple:

56%

20%

8% 6% 8%
2%
o S & K% & &
\a &) Q g @) K
& Q KO O v 3
N & 9 O
< & 5 &S
NG N
< O
<& <
&
O

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Interpretacion: Segun la Tabla 4 y la Figura 3; donde se
preguntd por los medios en que los clientes se informan
acerca de los servicios el 56% expres6 que lo realizan por

recomendacion; por otro lado, el 20% manifesto6 realizarlo por
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las redes sociales; siendo el 8% respectivamente que sefiald
informarse por radio y a través de otros medios; por
consiguiente el 6% indicé hacerlo por medio de la television y
finalmente el 2% de los encuestados registré que el perioddico
es el medio mediante el cual se informa de los servicios de

consultoria en construccion.

INDICADOR: RECORDACION DE MARCA
Tabla 5. Veces en un afio que ha contratado los servicios de consultoria en

construccion

ESCALA VALORES N° VALORES %

0 veces al afio 0 0%
1 a2 veces al aifo 9 18%
3 a4 veces al afio 12 24%
4 a 6 veces al afio 13 26%
Mas de 6 veces al afio 16 32%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Figura 4. Veces en un afio que ha contratado los servicios de consultoria en

construccion

32%

26%

0 veces al la2veces 3adveces 4abveces Mas de 6
afo al ano al ano al ano veces al afo

24%
18% |
Gno '
A

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Interpretacion: Segun la Tabla 5 y la Figura 4; cuando se
cuestiona las veces que se ha contratado servicios de

consultoria en construccion, el 32% de los encuestados refiere
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gue contraté mas de seis (06) veces al afio, seguido del 26%
gue manifestd acceder a las contrataciones de 4 a 6 veces al
afo; por consiguiente el 24% expreso realizarlas 3 a 4 veces
al afio y finalmente el 18% detall6 que las realizan de 1 a 2
veces al afio; siendo el 0% el que sefiald6 0 veces de

contrataciones de consultorias en construccion.

Tabla 6. Empresas que conoce de manera espontanea, marque con una (X).

EMPRESA PRIMERA VALORES % TOTAL VALORES % ASISTIDA VALORES %
Empresa GRAMINA - Consultoria y

construccion 9 18% 12 24% 0 0%
Corporacioén Santa Ana 0 0% 0 0% 7 14%
Datec Consulting 8 16% 8 16% 2 1%
Franball SAC - Empresa Consultora 11 22% 9 18% 3 6%
KIBE Construcciones 18 36% 3 6% 3 6%
Ortiz Lossio SRL 4 8% 9 18% 4 8%
Construcciones y Edificaciones

VIBUR SAC 0 0% 0 0% 7 14%
Kasavida SAC 0 0% 0 0% 11 22%
MC Constructora 0 0% 0 0% 11 22%
Puican Zarpan Ingenieros SAC 0 0% 9 18% 2 4%

TOTAL 50 100% 50 100% 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Figura 5. Empresas que conoce de manera espontanea, marque con una (X) -
P

36%

0% 0% 0% 0%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.
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Interpretacion: Segun la Tabla 6 y la Figura 5; donde se
preguntd por qué empresas conoce de manera espontanea,
que sefale la PRIMERA empresa, el 36% expresd que
conoce a KIBE Construcciones; por otro lado, el 22%
manifestd que conoce a la empresa consultora Franball SAC;
siendo el 18% respectivamente que sefalé conocer a
Empresa GRAMINA — Consultoria y construccion; el 16%
indic6 conocer a Datec Consulting, y finalmente el 8%
respondié que conoce a Ortiz Lossio SRL; siendo el 0% de los
encuestados los que sefialaron no conocer a las empresas
Corporacion Santa Ana, ARAM — Arquitectura & Construccion,
Construcciones y Edificaciones VIBUR SAC, Kasavida SAC,
MC Constructora y Puican Zarpan Ingenieros SAC.

Figura 6. Empresas que conoce de manera espontanea, marque con una (X) —
Primera - Total

24%

18%

0% 0% 0%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Interpretacion: Segun la Tabla 6 y la Figura 6; donde se
pregunté por qué empresas conoce de manera espontanea,
que sefiale el TOTAL de empresas, el 24% expresd que
conoce a Empresa GRAMINA — Consultoria y construccion.;
por otro lado, el 18% manifestdé que conocer a las empresas
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consultoras Franball SAC, Ortiz Lossio SRL, y a Puican
Zarpan Ingenieros SAC; siendo el 16% respectivamente que
sefial6 conocer a Empresa Datec Consulting; el 6% indico
conocer a KIBE Construcciones, y finalmente el 0% respondi6
gue no conoce a las empresas Corporacion Santa Ana,
Construcciones y Edificaciones VIBUR SAC, Kasavida SAC y
a MC Constructora.

Figura 7. Empresas que conoce de manera espontanea, marque con una (X) —
Primera - Asistida

22% 22%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Interpretacion: Segun la Tabla 6 y la Figura 7; donde se
pregunté por qué empresas conoce de manera espontanea,
mostrandole el listado de empresa sefialas en la encuesta, el
22% expresd conocer a las empresas Kasavida SAC y MC
Constructora; por otro lado, el 14% manifesté conocer a las
empresas Corporacion Santa Ana y Construcciones vy
Edificaciones VIBUR SAC; siendo el 8% respectivamente que
sefialé conocer a Ortiz Lossio SRL; el 6% indic6 conocer a las
empresas Franball SAC y KIBE Construcciones y finalmente
el 4% respondié que conoce a las empresas Datec Consulting
y Puican Zarpan Ingenieros SAC; siendo el 0% de los
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encuestados los que sefialaron no conocer a la empresa

GRAMINA - Consultoria y construccion.

Objetivo especifico 2: Identificar los atributos que influyen en

el posicionamiento de la Empresa Consultora Franball SAC.

DIMENSION: IDENTIFICAR LOS PUNTOS DE

DIFERENCIACION
INDICADOR: ESTABLECIMIENTO DE ATRIBUTOS

PARIDAD

Y

Tabla 7. Atributos que buscas en una empresa de consultoria, seleccione los dos

mas importantes y los dos menos importantes

ESCALA VALORES N°  VALORES %
Puntualidad en la entrega de los servicios y precios médicos 15 30%
Buena atencidn al cliente y excelente calidad en los servicios 12 24%
Buena atencion al cliente y precios mdédicos 13 26%
Excelente calidad en los servicios y promocidn a través de las

TIC's 10 20%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Figura 8. Atributos que buscas en una empresa de consultoria, seleccione los dos

mas importantes y los dos menos importantes

precios modicos calidad en los
servicios

Puntualidad en Buena atencién Buena atencién
la entrega de los al clientey al clientey
servicios y excelente precios médicos

Excelente
calidad en los
servicios y
promocién a
través de las
TIC's

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.
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Interpretacion: Segun la Tabla 7 y la Figura 8; donde se
preguntd por los atributos que se busca en una empresa de
consultoria, los dos méas importantes, el 30% expreso que la
puntualidad y en la entrega de los servicios y precios
madicos; por otro lado, el 24% manifestd buena atencion al
cliente y excelente calidad en los servicios; siendo el 26%
respectivamente que sefalé buena atencion al cliente y
precios modicos; por consiguiente el 20% indico excelente
calidad en los servicios y promocion a través de las TIC's.

Tabla 8. Atributos que buscas en una empresa de consultoria, seleccione los dos

menos importantes

VALORES
ESCALA VALORES N° %
Buena atencidn al cliente y promocion a través de
las TIC's 27 54%
Precios mddicos y Promocidn a través de las TIC's 23 46%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Figura 9. Atributos que buscas en una empresa de consultoria, seleccione los dos

menos importantes

54%

46%

Buena atencion al cliente y Precios médicos y
promocidn a través de las Promocidn a través de las
TIC's TIC's

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.
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Interpretacion: Segun la Tabla 8 y la Figura 9; donde se
preguntd por los atributos que se busca en una empresa de
consultoria, los dos menos importantes, el 54% expreso que
la buena atencién al cliente a través de las TIC's; por otro
lado, el 46% manifestd precios médicos y promocion a través
de las TIC's.

INDICADOR: ESTABLECIMIENTO DE LAS ESTRATEGIAS

ESCALA

Tabla 9. Estrategias que posee la Empresa Consultora Franball que lo

diferencias de las otras empresas competidoras

VALORES N°  VALORES %

Ofrece valor agregado en el servicio y proporciona atencion profesional

personalizada 15
Brinda informacion actualizada e innovadora y proporciona atencion

profesional personalizada 17
Utiliza las redes sociales para su promocién y proporciona atencién

profesional personalizada 18
Proporciona atencion profesional personalizada 0
Otros 0
TOTAL 50

30%

34%

36%
0%
0%

100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Figura 10. Estrategias que posee la Empresa Consultora Franball que lo

diferencias de las otras empresas competidoras

30%
fals) Fals)
U /0 U/0
A A
Ofrece valor Brinda Utilizalas  Proporciona Otros
agregado en informacién redes atencién

el servicioy actualizada e sociales para profesional
proporciona innovadoray su promocion personalizada

atencién proporciona y
profesional atencién  proporciona
personalizada profesional atencion

personalizada profesional
personalizada

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.
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Interpretacion: Segun la Tabla 9 y la Figura 10; donde se
preguntd qué estrategias considera usted que posee la
Empresa Consultora Franball que lo diferencias de las otras
empresas competidoras, el 36% manifesto la utilizacién de las
redes sociales para su promocion; por otro lado, el 34% indicé
que brinda informacion actualizada e innovadora; siendo el
30% respectivamente que sefalé que ofrece valor agregado
en el servicio; por consiguiente el 0% indicé que proporciona

atencion profesional personalizada y Otros.

INDICADOR: RECONOCIMIENTO DE LOS BENEFICIOS

Tabla 10. Beneficios al adquirir los servicios de la Empresa Consultora Franball

SAC

ESCALA VALORES N° VALORES %
Calidad en el servicio y precios mddicos 26 52%
Buena atencidn al cliente y excelente asesoria

innovadora 24 48%
Excelente asesoria innovadora 0 0%
Precios mddicos 0 0%
Otros 0 0%
TOTAL 50 100%

Figura 11. Beneficios al adquirir los servicios de la Empresa Consultora Franball
SAC

A A A
Calidad en el Buena Excelente Precios Otros
servicioy atencién al asesoria modicos
precios clientey innovadora
maodicos excelente
asesoria
innovadora

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.
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Interpretacion: Segun la Tabla 10 y la Figura 11; donde se
pregunto sobre los beneficios que obtiene Usted al adquirir los
servicios de la Empresa Consultora Franball SAC, el 52%
respondio Calidad en el servicio; por otro lado, el 48% indicé
Buena atencion al cliente; siendo el 0% los que respondieron

Excelente asesoria innovadora, Precios médicos y Otros.

DIMENSION: CREAR UN MANTRA DE MARCA
INDICADOR: COMUNICACION
Tabla 11. Frecuencia que la Empresa Consultora Franball acepta las propuestas,

recomendaciones y sugerencias que Usted le brinde con la finalidad de mejorar la

calidad del servicio que ofrece.

ESCALA VALORES N° VALORES %

Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
A veces 13 26%
Casi siempre 19 38%
Siempre 18 36%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Figura 12. Frecuencia que la Empresa Consultora Franball acepta las
propuestas, recomendaciones y sugerencias que Usted le brinde con la finalidad

de mejorar la calidad del servicio que ofrece.

0,
38% 36%
26%
OOU COU
A A
Nunca Casi nunca A veces Casi Siempre
siempre

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.
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Interpretacion: Segun la Tabla 11 y la Figura 12; donde se
preguntod por la frecuencia con la que la Empresa Consultora
Franball acepta las propuestas, recomendaciones vy
sugerencias que Usted le brinde con la finalidad de mejorar la
calidad del servicio que ofrece, el 38% expres6 que Casi
siempre; por otro lado, el 36% manifestd Siempre; siendo el
26% respectivamente que sefiald A veces; por consiguiente el

0% indicé Nunca y Casi nunca.

Tabla 12. Comunicacion de la frase que la caracteriza a la empresa consultora
Franball SAC.

ESCALA VALORES N°  VALORES %

Si 50 100%
No 0 0%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Figura 13. Comunicacion de la frase que la caracteriza a la empresa consultora
Franball SAC.

100%

0%

Si No

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.
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Interpretacion: Segun la Tabla 12 y la Figura 13; donde se
preguntd La Empresa Consultora Franball le ha comunicado
cual es la frase que la caracteriza, el 100% expresé que Si;

por otro lado, el 0% manifestd que No.

INDICADOR: SIMPLIFICACION

Tabla 13. Opinidn de la frase: “Lideres en consultoria de construccion”

ESCALA VALORES N° VALORES %

Que es innovadora 18 36%
Que refleja la razén de ser de una empresa 8 16%
Sefiala que la empresa es la mejor en asesoria de construccion 11 22%
Que es atractiva 13 26%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Figura 14. Opinién de la frase: “Lideres en consultoria de construccion”

Que es Que refleja la Sefialaque la  Que es atractiva
innovadora razon de serde  empresaes la
una empresa mejor en
asesoria de

construccion

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.
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Interpretacion: Segun la Tabla 13 y la Figura 14; donde se
preguntd por lo que opinan los encuestados de la frase:
“Lideres en consultoria de construccién”, el 36% expresé que
es innovadora; por otro lado; siendo el 26% los que
manifestaron que es atractiva; por consiguiente el 22% indico
que la empresa es la mejor en asesoria de construccion;
finalmente el 16% manifestd que refleja la razon de ser de una

empresa.

INDICADOR: IDENTIFICACION DE ATRIBUTOS

Tabla 14. Atributos que caracterizan a la empresa consultora Franball SAC

ESCALA VALORES N°  VALORES %
Calidad de trabajo 20 40%
Cumplimiento de cronograma 12 24%
Responsabilidad 18 36%
Precios médicos 0 0%
Otro 0 0%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Figura 15. Atributos que caracterizan a la empresa consultora Franball SAC

36%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Interpretacion: Segun la Tabla 14 y la Figura 15; donde se
preguntd sobre cuales atributos, considera usted que
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caracteriza a la empresa consultora Franball, el 40% expresé
que Calidad de trabajo; por otro lado, siendo el 36%
respectivamente los que sefalaron responsabilidad; el 24%
manifest6 Cumplimiento de cronograma; por consiguiente el

0% indic6 precios médicos y otros.

INDICADOR: IDENTIFICACION CON LA EMPRESA

Tabla 15. Identificacion con la empresa consultora Franball SAC

ESCALA VALORES N°  VALORES %
1: Def. No 0 0%
2:No 0 0%
3: Neutral 0 0%
4: Si 24 48%
5: Definitivamente

Si 26 52%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Figura 16. Identificacion con la empresa consultora Franball SAC

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.
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Interpretacion: Segun la Tabla N° 15 y la Figura N° 16; donde
se pidi6 Marcar segun su preferencia, teniendo en
consideracion la valoracion.5: Definitivamente Si, 4: Si, 3:

Neutral, 2: No y 1: Definitivamente No.

El 52% expresé que Definitivamente Si; por otro lado, el 48%

manifestd Si; siendo el 0% Neutral, No y Neutral.

Tabla 16. Recomendacidn de la Empresa consultora Franball SAC

ESCALA VALORES N° VALORES %

1: Def. No 0 0%
2:No 0 0%
3: Neutral 0 0%
4:Si 28 56%
5: Definitivamente Si 22 44%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.

Figura 17. Recomendacion de la Empresa consultora Franball SAC
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Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Empresa Consultora Franball SAC.
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Interpretacion: Segun la Tabla 16 y la Figura 17; donde se
pidi6 Marcar segun su preferencia, teniendo en consideracion
la valoracion. 5: Definitivamente Si, 4: Si, 3: Neutral, 2: No y 1:

Definitivamente No.

El 56% expres6 que Si; por otro lado, el 44% manifestd
Definitivamente Si; siendo el 0% Definitivamente No, No Yy

Neutral.

Objetivo especifico 3: Definir las fases del plan de marketing
estratégico de la Empresa Consultora Franball SAC.
Teniendo como base la teoria de Mufiz (2014), el plan de

marketing estratégico, esta conformado por seis (06) fases:

Fase I: analisis o diagndéstico de la situaciéon

Se detalla la situacion actual del mercado y cual es la realidad de
la empresa, es importante hacer un sondeo para poder conocer cudl es el
posicionamiento actual que tiene la empresa en estudio en la mente de los
consumidores; adicional a ello es importante determinar cuales son las

empresas competidoras que tienen mayor realce en el mercado.

Fase Il: establecimiento de los objetivos

En esta fase, se determinan los objetivos de la propuesta, que son
el eje fundamental, dado que todas las actividades a realizar seran en base
al logro de ello. Cabe resaltar, que para establecer lo objetivos, es
importante tener presente, que estos deben cumplir con algunas
caracteristicas basicas: los objetivos deben ser viables, es decir, ser
establecidos de manera realista, que se puedan alcanzar en el tiempo; en
segundo lugar, los objetivos deben ser, concretos y precisos; por otro lado
deben ser consensuados, es decir, deben ser coherentes con las politicas
de la empresa; asimismo deben ser flexibles, para ser adaptados en
cualquier necesidad que se presente; finalmente debe considerarse el

tiempo en el que se van a cumplir.
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Fase lll: determinacién de las estrategias

Las estrategias engloban el como se van a cumplir los objetivos
de la propuesta; en el presente estudio, estas estrategias deben enfocarse
en lograr el posicionamiento de la empresa consultora Franball SAC; por lo
tanto estas deben ser flexibles para poder ser ejecutadas de manera

oportuna.

Fase IV: marco legal

Enmarca la diversa normatividad legal peruana vigente para el
rubro de construccién, dado que la empresa consultora Franball SAC
brinda servicios de consultoria en construccion; por lo que es importantes
tener conocimiento de las leyes y legislatura en general respecto al sector

construccion.

Fase V: plan de accion

El plan de accion debe ser establecido en base a los objetivos y
estrategias previas, considerando un plazo de tiempo determinado. En el
plan de accion se estableceran las acciones a realizar con la finalidad de

poder ejecutar las estrategias y cumplir con los objetivos previstos.

Fase VI: presupuesto de implementacion
Abarca la materializacion del gasto, en las diversas actividades y
tiempo, asi como contabilizar y valorizar el recurso material, humano,

tecnoldgico y técnico que se utilice para ser llevado a cabo la propuesta.

Objetivo especifico 4: Estimar los resultados que generaré el
plan de marketing estratégico en la Empresa Consultora Franball SAC.
En base a la teoria de Muiiz (2014), el plan estratégico de

marketing estuvo conformado por seis fases, las cudles fueron:

Fase I: Sintesis de la necesidad identificada, como resultados de la
encuesta, se tuvo que el 22% del total de encuestados indicdé que conoce a
la empresa consultora Franball SAC, porcentaje que se estimo a ser

incrementado a 40% en un tiempo aproximado de 3 afios, con la finalidad
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que la empresa consultora Franball SAC, incrementé su posicionamiento

en la mente de los clientes.

Fase Il: Establecimiento de los objetivos, como resultados de la
encuesta, se obtuvo que el 40% indic6 que uno de los atributos mas
valorados es la calidad del trabajo en el posicionamiento de la empresa,;
por lo que estimé un crecimiento del 60%, destacando el objetivo
empresarial de lograr ser una empresa lider en el mercado peruano

brindando un servicio de calidad.

Fase lll: Determinacion de las estrategias, del total de encuestados
el 24% refirié que valoran el cumplimiento del cronograma de trabajo, por lo
que fue considerada como una estrategia de posicionamiento para la
empresa consultora Franball SAC, en base a ello, se estima ascender el

cumplimiento responsable del cronograma de trabajo en 40%.

Fase IV: Marco legal, teniendo en consideracion los resultados de
la encuesta, donde se mostr6 que del total de encuestados el 38%
manifestd que casi siempre la empresa consultora Franball SAC acepta las
propuestas, recomendaciones y sugerencias que les brindan los clientes,
éstas mismas deben estar basadas cumpliendo con la normativa del rubro
de construccion, basado en ello se estimo afianzar la aplicacion de la

normativa del rubro de construccion en las estrategias en 50%.

Fase V: Plan de accion, como resultados de la encuesta, del total
de encuestados el 52% indicé que se siente identificado con la empresa
consultora Franball SAC, por lo que en un periodo de 3 afios, se estimé
que se incrementara la identificacion con la empresa consultora Franball
SAC en 55%.

Fase VI. Presupuesto de implementacion, se debe realizar el
costeo de la propuesta, para lo cual se estima, en un periodo de dos meses
realizar la elaboracion del presupuesto de implementacion de la propuesta
en 100%
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CAPITULO IV
DISCUSION



IV. DISCUSION

Al objetivo especifico 1: Analizar la situacion actual del
posicionamiento de la empresa consultora Franball SAC

Con la finalidad de analizar la situacién actual del posicionamiento
de la empresa consultora Franball SAC, se aplicé una encuesta a cincuenta
(50) clientes de la empresa, donde se les cuestiond por la primera empresa
que conocen en servicios de consultoria, el 22% registr6 a la empresa
consultora Franball SAC frente al 36% que reconocié como primera opcion
a la empresa KIBE Construcciones (Ver Tabla 6 y Figura 5); lo cual
coincide con la investigacion de (Pérez & Vilchez, 2016) titulada:
"Propuesta de un Plan de Marketing para el posicionamiento de la
Cooperativa de Ahorro y Crédito Santo Cristo de Bagazan, Chiclayo 2015",
afio 2016; quien expresa que es importante que la empresa genere
estrategias competitivas que le permitiran a la empresa diferenciarse de las
otras empresas competidoras, asi como posicionarse en la mente de los
consumidores, lo que le va a permitir a la empresa ser lider en el mercado;
dado que si la organizacion brinda un servicio de calidad logra satisfacer al
cliente y este recomendara a la empresa, y posteriormente la empresa
logrard posicionarse en las mentes de los consumidores, lo cual se
refuerza en la teoria de (Kotler & Lane, 2012) quien expresa que es
importante que la empresa tenga una efectiva comunicacion tanto de
manera interna con sus colaboradores, asi como externa con sus clientes,
por lo que se debe asegurar una adecuada comunicacion de las cualidades
claves que posee la empresa para que estas sean valoradas por los
clientes, logrando su satisfaccion y por ende los consumidores
recomendaran a la organizacion y esta lograra posicionarse en la mente de

los usuarios.
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Al objetivo especifico 2: Identificar los atributos que influyen en el

posicionamiento de la empresa consultora Franball SAC

En la aplicacion de la encuesta, con la finalidad de identificar
cuales son los atributos que influyen en el posicionamiento de la empresa
consultora Franball SAC, el 40% del total de encuestados indic6 a la
calidad del trabajo, por otro lado el 36% del total de encuestados refiri6 a la
responsabilidad y finalmente, el 24% manifestd que los precios maddicos
caracterizan a la empresa consultora Franball SAC (Ver Tabla 14 y Figura
15), lo cual coincide con la investigacion titulada: “Plan de Marketing de la
sangucheria La Herencia” representada por (Durand et al., 2016) quien
expresa que los clientes no siempre condicionan su compra por el precio,
sino por los atributos de calidad del trabajo, el servicio que reciban en el
tiempo oportuna, resaltando la responsabilidad de la organizacién en la
produccion del servicio, por otro lado destaca las condiciones saludables
en la elaboracién; lo que se fundamenta en la teoria de Kotler & Lane
(2012) quien destaca la importancia de la facilidad de entrega de los
productos por parte de la empresa, de manera oportuna, asimismo el
cumplimiento de lo ofrecido en condiciones 6ptimas; siendo esto resaltante
e indispensable para que una empresa se encuentre posicionada en la

mente del consumidor.

Al objetivo especifico 3: Definir las fases del plan de marketing
estratégico de la empresa consultora Franball SAC

Por otro lado, teniendo en consideracién la informacién recopilada
por la aplicacion de la encuesta a los clientes, donde se cuestiond sobre
que estrategias considera que posee la empresa consultora Franball SAC
que lo diferencia de las otras empresas consultoras, lo cual registré que el
36% manifesto la utilizacion las redes sociales para su promocion; por otro
lado, el 34% indicé que brinda informacién actualizada e innovadora;
siendo el 30% respectivamente que sefiald que ofrece valor agregado en el
servicio (Ver Tabla 9 y Figura 10); lo cual concuerda con lo manifestado por
(Vargas & Vallejos, 2015) quien menciona que la estructura del plan de
marketing estratégico debe englobar un analisis previo de lo que posee la
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organizacién y conocer hacia donde se direccionan sus esfuerzos, con la
finalidad de ofrecer un producto o servicio basado en esas directrices
considerando las mudltiples variables que permitan posicionar la marca
empresarial en el mercado; esto se refuerza en la teoria de (Mufiz, 2014)
quien resalta la importancia de una adecuada estructuracion del plan de
marketing estratégico, que éste compuesto de seis (06) fases: en primer
lugar, andlisis o diagnéstico de la situacion actual de la empresa, donde se
debe considerar la determinacién de las necesidades de mercado, seguido
del analisis del sector y el establecimiento de la situacion actual de la
empresa; en segundo lugar, el establecimiento de los objetivos, donde se
debe estableci6 que es lo que se quiere lograr; en tercer lugar, la
determinacion de las estrategias, donde se plasmé como se va a lograr
cada unos de los objetivos establecidos; en cuarto lugar, el marco, que
debe comprender la normativa legislativa del rubro de construccion que se
debe ser considerado; en quinto lugar, el plan de acciéon; donde se
detallaron cada una de las actividades tacticas de la estrategias enfocadas
en los objetivos y finalmente; establecimiento del presupuesto de
implementacion del plan de marketing estratégico, donde se realizd el
costeo financiero para el cumplimiento de la implementacion de la

propuesta.

Al objetivo especifico 4: Estimar los resultados que generara la
propuesta de plan de marketing estratégico de la empresa consultora
Franball SAC.

En base a la teoria de Mufiz (2014), el plan estratégico de
marketing estuvo conformado por seis fases, las cuales fueron:

Fase I: Sintesis de la necesidad identificada, como resultados de la
encuesta, se tuvo que el 22% del total de encuestados indicé que conoce a
la empresa consultora Franball SAC, porcentaje que se estimo a ser
incrementado a 40% en un tiempo aproximado de 3 afios, con la finalidad
que la empresa consultora Franball SAC, incrementé su posicionamiento
en la mente de los clientes.

Fase II: Establecimiento de los objetivos, como resultados de la

encuesta, se obtuvo que el 40% indicé que uno de los atributos mas
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valorados es la calidad del trabajo en el posicionamiento de la empresa,
por lo que estim6 un crecimiento del 60%, destacando el objetivo
empresarial de lograr ser una empresa lider en el mercado peruano
brindando un servicio de calidad.

Fase lll: Determinacién de las estrategias, del total de encuestados
el 24% refirié que valoran el cumplimiento del cronograma de trabajo, por lo
que fue considerada como una estrategia de posicionamiento para la
empresa consultora Franball SAC, en base a ello, se estima ascender el
cumplimiento responsable del cronograma de trabajo en 40%.

Fase IV: Marco legal, teniendo en consideracion los resultados de
la encuesta, donde se mostr0 que del total de encuestados el 38%
manifestoé que casi siempre la empresa consultora Franball SAC acepta las
propuestas, recomendaciones y sugerencias que les brindan los clientes,
éstas mismas deben estar basadas cumpliendo con la normativa del rubro
de construccion, basado en ello se estimo afianzar la aplicacion de la
normativa del rubro de construccion en las estrategias en 50%.

Fase V: Plan de accion, como resultados de la encuesta, del total
de encuestados el 52% indicé que se siente identificado con la empresa
consultora Franball SAC, por lo que en un periodo de 3 afios, se estimé
que se incrementara la identificacion con la empresa consultora Franball
SAC en 55%.

Fase VI. Presupuesto de implementacion, se debe realizar el
costeo de la propuesta, para lo cual se estima, en un periodo de dos meses
realizar la elaboracion del presupuesto de implementacion de la propuesta
en 100%.

Esto concuerda con lo manifestado por Pérez & Vilchez (2016) en
su investigacion titulada: “Propuesta de un plan de marketing para el
posicionamiento de la cooperativa de ahorro y crédito Santo Cristo de
Bagazan, Chiclayo 2015”, afo 2016; quien concluye que el plan de
marketing estratégico mejorara el posicionamiento de mencionada
institucion; presentando una estrategia competitiva que le permitira a la
organizacion lograr su objetivo empresarial, que es lograr se lider en rubro
comercial; asimismo esto se comprueba en la teoria de (Best, 2007), quien

sefiala que es importante tener claro cual es la meta y hacia donde quiera ir
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la empresa, con la finalidad de plasmar de manera cuantificada el importe
en la propuesta de plan de marketing estratégico, donde cada una de las
partes que la conforman deben estar en relacion con los objetivos

empresariales de la institucion en estudio.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES



V. CONCLUSIONES

1. Alfinalizar la investigacion se concluye que la situacion actual del
posicionamiento de la empresa consultora Franball SAC es baja
dado que cuando se les cuestion6 a los clientes por la primera
empresa que conocen en servicios de consultoria, el 22% registro
a la empresa consultora Franball SAC frente al 36% que reconocio
como primera opcibn a la empresa KIBE Construcciones;
demostrando que se debe incrementar el posicionamiento actual
gque tiene la empresa en la mente de los usuarios de servicios de

consultoria en construccion.

2. La aplicacion de la encuesta direccionada a identificar los atributos
que influyen en el posicionamiento de la empresa consultora
Franball SAC, concluye que el 40% del total de encuestados indicé
al atributo calidad de trabajo como uno de los mas valorados para
el posicionamiento de la empresa, seguido del 36% que refirié a la
responsabilidad de la entrega de los proyectos y finalmente, el
24% resalté al cumplimiento del cronograma de trabajo como uno
de los atributos que influyen en el posicionamiento de la empresa

consultora Franball SAC.

3. Considerando la teoria de Mufiiz (2014) se concluyo que el plan de
marketing estuvo conformado por seis (06) fases: primero, el
analisis o diagnadstico de la situacion, seguido del establecimiento
de los objetivos, luego la determinacion de las estrategias, por
consiguiente, el marco legal, asimismo, el plan de accién y por
altimo, el presupuesto de implementacion; siendo una propuesta
direccionada a incrementar el posicionamiento de la empresa

consultora Franball SAC.

4. Finalmente, se concluye que la propuesta del plan de marketing

estratégico permitird incrementar el posicionamiento de la empresa
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consultora Franball SAC en 40%, en un tiempo aproximado de 3

anos.
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CAPITULO VI
RECOMENDACIONES



VI. RECOMENDACIONES

1. A las autoridades de la empresa consultora Franball SAC,
autorizar la ejecucién de la propuesta del plan de marketing
estratégico elaborada, desembolsando el monto del
presupuesto de implementacion, lo que permitird lograr el

posicionamiento de la empresa.

2. A los colaboradores de la empresa, hacer seguimiento de los
resultados que se obtendran por la implementaciéon de la

propuesta del plan de marketing estratégico.

3. A los futuros investigadores, que emprendan nuevas
investigaciones relacionadas a las variables del presente
estudio con la finalidad de incrementar el posicionamiento de
las empresas en el mercado actual que es altamente

competitivo.
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CAPITULO VII
PROPUESTA



VIl. PROPUESTA

PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO

FASE I: SINTESIS DE LA NECESIDAD IDENTIFICADA.

En la actualidad, el mundo globalizado que abarca a todas las
empresas, las ha impulsado a que sean competitivas y se preocupen
por ocupar un lugar en la mente de los consumidores, es decir, esta
muy bien posicionada.

Esta realidad mundial, no hace distincién de los rubros laborales a
los que se dediquen las organizaciones; ya sean comercializadoras,
productos, consultoras, entre otros.

En la aplicacion de la encuesta, se obtuvo evidencia que demuestra
gue la situacién actual del posicionamiento de la empresa consultora
Franball SAC es baja, dado que cuando se les cuestion6 a los
clientes por la primera empresa que conocen en servicios de
consultoria, el 22% registro a la empresa consultora Franball SAC
frente al 36% que reconocié como primera opcion a la empresa KIBE
Construcciones, motivo por el cual es importante la propuesta de un
plan de marketing estratégico que incremente el posicionamiento de

la Empresa Consultora Franball.

ANALISIS FODA DE LA EMPRESA CONSULTORA FRANBALL
SAC

Tabla 17. Matriz FODA de la Empresa Consultora Franball SAC

Fortalezas Debilidades
- Personal altamente Bajo posicionamiento
calificado. en el mercado.
- Ofrece servicio de Empresa nueva en el
MATRIZ FODA calidad. mercado.
- Posee politica de Poca difusion  por
precios. medios de

Oportunidades

Tiene cronograma de
trabajo
Estrategias FO

comunicacion

Estrategias DO

- Expansion a otros - Cumplir de manera Implementar el plan de
mercados. responsable el marketing estratégico
- Evolucién cronograma de para incrementar el
tecnoldgica trabajo. posicionamiento de la
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Posibilidad de
elaborar un plan de
marketing
estratégico.
Innovacioén en
consultoria

Uso delas TIC’s
Tendencia favorable
de crecimiento en el
rubro de consultoria
en construccion.

Amenazas

Ejecutar una politica
de precios acorde al
mercado.

Ofrecer consultorias
en construccién de
manera
personalizada por
parte del personal
calificado.

Innovar en
consultorias de
construccién de

manera responsable.
Estrategias FA

empresa.

Hacer uso efectivo de
las redes sociales
para difusibn de la

empresa.

Fomentar la
participacion de la
empresa en el

mercado en base a la
tendencia favorable de
crecimiento.

Estrategias DA

Alta competencia.
Fenémenos
naturales.

Inflacion.

Nueva normativa
que afecta el sector
construccién

Brindar servicios de
alta calidad a buen
precio para competir
en el mercado.
Ofrecer de manera
responsable los
proyectos acorde a la
nueva legislacién del
rubro construccion.

Incrementar el
posicionamiento de la
empresa para hacer
frente a la
competencia.

Lograr aumentar el
posicionamiento de la
empresa en el
mercado cumpliendo

la legislacion  del
rubro de construcciéon

Fuente: Elaboracion propia

Meta: Incrementar el posicionamiento de la empresa en 37%.-
Segun el crecimiento de nuestro pais al rubro de consultoria
mantiene una proyeccion de crecimiento del 1.39%, tal como sefiala
el Boletin Estadistico de la Encuesta Mensual del Sector Servicios a
Noviembre 2018 (INEI, 2018) asi mismo en la regién La Libertad
segun (Soriano, 2015) en su investigacion titulada "Aplicaciéon
estratégica de marketing para incrementar las ventas de los
productos alimenticios UPAQ", afio 2015; el proyecto hace posible
gue en el mediano plazo crezca en una tasa de 15% mas, es decir en
44% siendo la posicién actual de 29% que los clientes conocen a la
empresa; en base a lo mencionado se puede considerar que el
posicionamiento en el mediano plazo al 2021 sera del 40% dado que
el posicionamiento actual segun los datos recopilados por la
encuesta reflejaron que solo el 22% conoce a la empresa consultora
Franball SAC.
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FASE II: ESTABLECIMIENTO DE LOS OBJETIVOS

a. OBJETIVO GENERAL
Incrementar el posicionamiento de la empresa consultora Franball
SAC a través de un Plan de Marketing Estratégico.
b. OBJETIVOS ESPECIFICOS
1. Incrementar la participacion en el mercado por parte de la
empresa consultora Franball SAC.
2. Brindar consultoria en construccién de calidad que logre
satisfacer a los clientes.
3. Fomentar el uso de las redes sociales para promocion de

las empresas.

Meta: Incrementar la calidad de trabajo en 60%.- Segun el
crecimiento del pais Espafia al rubro de consultoria en proyectos de
construccion en cuanto a la calidad de los proyectos, mantiene una
proyeccion de crecimiento de 10% mas, es decir 27.5% de su nivel
actual de calidad en los proyectos que represento el 17.5% tal como
indicd el manager de financiacion de la innovacion de la empresa
lider en consultoria del mercado europeo: Alma Consulting Group
(Bar, 2012) asi mismo en la region Lima, segun (Aguilar, 2011) en su
investigacion titulada “La gestién de calidad en obras de lineas de
transmision y su impacto en el éxito de las empresas constructoras”;
el proyecto hace posible que en el mediano plazo crezca en una tasa
de 25%, siendo la posicion actual de 5% de la calidad de trabajo en
los proyectos; en base a lo mencionado se puede considerar que el
posicionamiento en el mediano plazo al 2021 sera del 60% dado que
el posicionamiento actual segun los datos recopilados por la
encuesta reflejaron que solo el 40% refirié que el atributo calidad de
trabajo como el mas valorado para el posicionamiento de la empresa

consultora Franball SAC.
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FASE Ill: DETERMINACION DE LAS ESTRATEGIAS

Objetivo general: Posicionar a la empresa consultora Franball SAC a
través de un plan de marketing estratégico.

- Estrategia: Implementar el plan de marketing estratégico

para incrementar el posicionamiento de la empresa

consultora Franball SAC.

Obijetivo especifico 1: Incrementar la participacién en el mercado por
parte de la empresa consultora Franball SAC.
- Estrategia: Cumplir de manera responsable el
cronograma de trabajo.
- Estrategia: Ejecutar una politica de precios acorde al
mercado.
- Estrategias: Lograr aumentar el posicionamiento de la
empresa en el mercado cumpliendo la legislacion del

rubro de construccion

Objetivo especifico 2: Brindar consultoria en construccion de calidad
que logre satisfacer a los clientes.

- Estrategia: Ofrecer consultorias en construccion de
manera personalizadas por parte del personal profesional
calificado.

- Estrategia: Innovar en consultorias de construccion de
manera responsable.

- Estrategia: Ofrecer de manera responsable los proyectos

acorde a la nueva legislacion del rubro construccién.

Objetivo especifico 3: Fomentar el uso de las redes sociales para
promocién de las empresas

- Estrategia: Difundir informacion de manera oportuna a

través de las redes sociales para incrementar la

participacion de la empresa.
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- Estrategia: Fomentar la participacion de la empresa en el

mercado en base a la tendencia favorable de crecimiento.

Meta: Ascender el cumplimiento responsable del cronograma de
trabajo en 40%.- Segun el crecimiento del pais Espafia al rubro de
consultoria en proyectos de construccion cumpliendo con el cronograma
planificado, esta mantiene una proyeccion de crecimiento del 7%, dado
que se resalta la importancia de cumplir con un cronograma de trabajo
gue se encuentre planificado, tal como sefiala (Romero, 2015) asi
mismo en la region La Libertad segun (Orozco, 2015) en su
investigacion titulada “Plan estratégico de marketing para la empresa de
lacteos Gomelac del Municipio de Ventaguemada, periodo 2014 — 20197,
ano 2015; el proyecto hace posible que en el mediano plazo crezca en
una tasa de 36.4%, siendo la posicion actual de 27.3% que las personas
consideran que con la empresa no demuestra un compromiso con sus
clientes, debido a que no cuenta con un programa donde detalle las
actividades que deben ejecutarse para solucionar las necesidades de
cada uno; en base a lo mencionado se puede considerar que el
posicionamiento en el mediano plazo al 2021 sera del 60% dado que el
posicionamiento actual segun los datos recopilados por la encuesta
reflejaron que solo el 24% de los clientes valoran el cumplimiento de
cronograma de trabajo, por lo tanto fue considerado como una estrategia

fundamental, estimada a ascender en 40%.

FASE IV: MARCO LEGAL

e Decreto Supremo N° 002-2017-VIVIENDA que aprueba el
Reglamento de la Ley N° 29203, Ley que aprueba el Reglamento
de Verificacidon Administrativa y Técnica.

e Decreto Supremo N° 006-2016-VIVIENDA que aprueba el
Reglamento de la Ley N° 29203, Ley que crea la Central de
Informacion de Promotores Inmobiliarios y/o Empresas

Constructoras de Unidades Inmobiliarias.
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e Decreto Legislativo N° 032-2001-MTC “Estatuto del Servicio
Nacional de Normalizacion, Capacitacion e Investigacion para la
Industria de la Construccion”. Art. 49°, 50°, 52° y 54°,

e Ley N° 30494, Ley que modifica la Ley N° 29090, Ley de
Regulacién de habitaciones urbanas y edificaciones.

e Decreto Supremo N° 011-2017-VIVIENDA que aprueba el
Reglamento de Licencias de Habilitacion Urbana y Licencias de
Edificacion.

e Resolucion Ministerial N° 121-2017-VIVIENDA; con NTE E.080.
Disefio y construccion con tierra reforzada.

e Ley N° 27158, Ley que dispone la aplicacion del Impuesto a la
Renta para las empresas ubicadas en selva y frontera

comprendidas en la Ley N° 23407.

Meta: Afianzar la aplicacion de la normativa del rubro de
construccion en las estrategias en 50%.- Segun el crecimiento de
nuestro pais al rubro de consultoria en construccion bajo la normativa
legislativa, se percibe que el gobierno peruano espera reducir a 50% la
informalidad que oscila en 73% a un mediano plazo, es decir al afo
2021 tal como indic6 (RPP NOTICIAS, 2017) asi mismo en la regién
Cuzco segun (Pedraza, 2016) en su investigacion titulada “Plan
estratégico de marketing para la empresa de lacteos Gomelac del
Municipio de Ventaquemada, periodo 2014 - 2019, afo 2015; el
proyecto hace posible que en el mediano plazo crezca en una tasa de
4.4%, siendo la posicidén actual de 72.8% que los proyectos de asesoria
en construccion se basan en la normativa legislativa del rubro
construccion; en base a lo mencionado se puede considerar que en el
mediano plazo al 2021 seré del 50% dado que el posicionamiento actual
segun los datos recopilados por la encuesta reflejaron que el 38% del
total de encuestados refiri6 que casi siempre la empresa consultora
Franball SAC acepta las propuestas, recomendaciones y sugerencias
gue se le proporcionen, siendo estas relacionadas con la aplicacion de la

normativa legislativa del rubro de construccion.
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FASE V: PLAN DE ACCION

Para incrementar el posicionamiento de la empresa consultora

Franball SAC, se deben realizar las siguientes acciones:

81



Tabla 18. Plan de accién

VD: Posicionamiento

Determinacién del marco
de referencia

Identificar los puntos de paridad y

diferenciacion

Crear un mantra de marca

Contratacio ., Establecimi Establecimie Reconocimie @ Comu . . Identificaci  Identificacio
Recordacié .., Simplifica
n del N de marca ento de nto de las nto de los nicacié cion n de ncon la
VI: Marketing estratégico servicio atributos estrategias beneficios n atributos empresa
Determinacion de
e las necesidades del
Analisis o R1
. . L. mercado
diagnéstico .
Analisis del sector
dela .
. s Establecimiento de
situacion ) .,
la situacién actual de R2
la empresa
Establecimie L,
Determinacién de
nto de los - R3
- los objetivos
objetivos
Determinacio
Elaboracién de las
n de las . R4
. estrategias
estrategias
Detalle de la
normatividad
Marco legal — R5
legislativa del rubro
construccion
Plan de Elaboracién de las RS
accion actividades tacticas
Elaboracion
del .,
resUbUesto Elaboracién del
P dpe presupuesto de R6
. implementacion
implementac
ion
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REQUERIMIENTOS:

R1: Permite analizar el sector y determinar las necesidades de contratacién del servicio de consultoria en
construccion.

R2: Permite identificar la situacion actual de la empresa, mediante la recordacion de la marca Franball SAC
en los clientes.

R3: Permite determinar los objetivos en relacion a los atributos que valoran los clientes en un servicio de
consultoria en construccion.

R4: Permite la elaboracion las estrategias en base a los beneficios que perciben los clientes.

R5: Aplicacion de la normativa del rubro de construccion, en la elaboracion de estrategias.

R6: Permite realizar el plan de accidén que en base a la atributos que perciben los clientes y la identificacion
gue tienen con la empresa, asimismo se debe establecer el mantra de la empresa que debe ser comunicado
a los clientes.

R7: Permite la elaboracion del presupuesto de implementaciéon de toda la propuesta.

Meta: Incrementar la identificacién con la empresa en 70%.- Segun el crecimiento del pais de Espafia, en cuanto a la

identificacion de las personas con las empresas segun (Garcia, 2013) en su investigacion titulada “Disefio de Plan de

marketing estratégico — Caso: Hotel Restaurante El Castillo”, afio 2013; el proyecto hace posible que en el mediano plazo

crezca en una tasa de 2%, siendo la posicidén actual de 8% que los clientes se sienten identificados con las empresas; en

base a lo mencionado se puede considerar que la identificacion de los clientes con la empresa en el mediano plazo al 2021

sera del 55% dado que la identificacion actual segun los datos recopilados por la encuesta reflejaron que el 52% de los

clientes se sientan identificados con la empresa consultora Franball SAC y de esta manera logren recomendar a la misma.
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Tabla 19. Plan de actividades

N° ACTIVIDAD OBJETIVO INDICADOR META PERIODO FUNDAMENTACION RESPONSABLE PRESUPUESTO
1 Analisis o lIdentificar la situacion La informacion que Incrementar el 3afos Cuantitativa Gerente S/. 1,500.00
diagndstico de la actual de la empresa, recibe mediante Ila posicionamiento de Asistente
empresa mediante la recordacidon encuesta de un la empresa en 40% experto
de la marca Franball SAC cliente.
en los clientes
2 Establecimiento  Determinar los objetivos La informacidn que Incrementar la 3afios Cuantitativa Gerente S/.1,800.00
de los objetivos  en relacién a los atributos recibe mediante Ila calidad de trabajo Asistente
gue valoran los clientes en encuesta de un en 60% experto
un servicio de consultoria cliente.
en construccion
3 Determinacion Elaboracién de las La informacién que Ascender el 3afos Cuantitativa Gerente S/. 1,500.00
de las estrategias en base a los recibe mediante la cumplimiento Asistente
estrategias beneficios que perciben encuestade un cliente responsable del experto
los clientes. cronograma de
trabajo en 40%
4  Marco legal Aplicacidn de la normativa La informacién que Afianzar la 3afios Cuantitativa Gerente S/.1,200.00
del rubro de construccion recibe mediante la aplicacién de Ia Asistente
en la elaboracién de las encuestadeuncliente normativa en las experto
estrategias. estrategias en 50%
5 Plan de accién Realizar el plan de accién La informacién que Incrementar la 3 afos Cuantitativa Gerente S/. 2,000.00
en base a los atributos que recibe mediante la identificacion con la Asistente
perciben los clientes y la encuesta de un cliente empresa en 70% experto
identificacion que tienen
con la empresa, asimismo
establecer el mantra de la
empresa que debe ser
comunicado a los clientes.
6 Elaboracion del Elaboracién del La informacién que Elaborar el 2 meses Cuantitativa Gerente S/ 1,700.00
presupuesto de presupuesto de recibe mediante la presupuesto de Asistente
implementacion  implementacién de toda la encuesta de un cliente implementacion de experto

propuesta.

propuesta en 100%.
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FASE VI: PRESUPUESTO DE IMPLEMENTACION

CANTIDADES
l. RECURSOS COSTOS Sl.
UNI DOC CEN MILL
RECURSO: MATERIAL Papel bond A-4 80 g/m2. ATLAS. - - - 02 50.00
Folders A-4 - 01 - - 6.00
Papel bulky oficio - - - 02 30.00
Boligrafos FABER CASTELL 01 - - - 3.00
Resaltadores PELIKAN 01 - - - 2.50
Tinta de impresora HP deskjet D2000 Inyeccion 02 - - - 78.00
Sub Total - - - - 169.50
RECURSO: EQUIPO Laptop 01 800.00
Servicio de linea - Plan teléfono movil 01 80. 00
01 memoria Kingston : DTIG3/8GB 8 GB 01 30.00
Sub Total 910.00
RECURSO: HUMANO Gerente 01 8,000.00
Asistente experto 01 4,000.00
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Sub Total - 8,000.00

RECURSO: SERVICIOS Asesorias 03 15,000.00
Aplicacion de encuestas 500.00
Sub total 15,500.00
TOTAL 24,579.50

Tabla 20. Presupuesto de implementacion

Meta: Elaborar el presupuesto de implementacion de la propuesta en 100%.- Segun el crecimiento de nuestro pais al
rubro de consultoria mantiene una proyeccién de la elaboracion en su totalidad, es decir el 100% del presupuesto del
proyecto basado en el plan de trabajo, cabe resaltar que este debe considerar los objetivos hasta los resultados,
manteniendo una secuencia que se aboque a los objetivos empresariales de la organizacién, tal como menciona el (FAO,
2005); en base a lo mencionado se puede considerar que la elaboracion del presuuesto de implementacion de la propuesta
en el mediano plazo al 2021 ser& del 100%, considerando cada una de las fases que lo conforman, lo que le permitira un

adecuado costeo.
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ANEXOS



INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

S=—" ESCUELA DE
\| POST GRADO

ENCUESTA

Buen dia, estimado(a) sefior(a), solicito responder de manera andénima las preguntas que se
presentan, pues serd de mucha ayuda para la investigacion. Dicha encuesta tiene como fin
analizar la situacién actual e identificar los atributos que influyen en el posicionamiento de la

Empresa Consultora Franball SAC.

1. ¢Usted contrata servicios de consultoria en construccion?
a)Si b)No

Si no conoce la Empresa termina la Encuesta.

2. ¢A través de que medio usted se informa de los servicios de consultoria en
construccién? Marque respuesta multiple:
a) Radio
b) Television
c) Periddico
d) Redes sociales
e) Por recomendacion
f) Otros:

3. ¢Enun afo cuantas veces ha contratado los servicios de consultoria en construccion?
a) 0veces al afo
b) 1-2veces al afio.
c) 3 -—4veces al afio.
d) 4 -6 veces al afio.

e) Mas de 6 veces al afio.
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4. Que empresas recuerda de manera espontanea, marque con una (X):

Empresas Primera | Total | Asistida

Empresa GRAMINA — Consultoria y construccion.

Corporacion Santa Ana.

Datec Consulting.

Ortiz Lossio SRL

KIBE Construcciones.

Empresa Consultora Franball SAC

Construcciones y Edificaciones VIBUR SAC.

Kasavida SAC.

MC Constructora.

Puican Zarpan Ingenieros SAC.

5. ¢Cuales son los atributos que buscas en una empresa de consultoria, seleccione los
dos mas importantes y los dos menos importantes:
a) Puntualidad en la entrega de los servicios.
b) Buena atencion al cliente.
c¢) Precios madicos.
d) Excelente calidad en los servicios.

e) Promocion a través de las TIC’s.

6. ¢Qué estrategias considera usted que posee la empresa consultora Franball que lo
diferencias de las otras empresas competidoras?
a) Ofrece valor agregado en el servicio.
b) Brinda informacion actualizada e innovadora.
c¢) Utiliza las redes sociales para su promocion.
d) Proporciona atencién profesional personalizada

e) Otros:
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7.

10.

11.

¢, Qué beneficios obtiene usted al adquirir los servicios de la empresa consultora
Franball SAC?

a) Calidad en el servicio

b) Buena atencion al cliente

c) Excelente asesoria innovadora

d) Precios médicos

e) Otros:

,Con que frecuencia la empresa consultora Franball acepta las propuestas,
recomendaciones y sugerencias que usted le brinde con la finalidad de mejorar la
calidad del servicio que ofrece?

a) Nunca

b) Casinunca

c) Aveces

d) Casisiempre

e) Siempre

¢, La empresa consultora Franball le ha comunicado cual es la frase que la caracteriza?
a) SlI b) NO

¢, Qué opina usted de la frase: “Lideres en consultoria de construccion”?

¢, Cual de los siguientes atributos, considera usted que caracteriza a la empresa
consultora Franball SAC?

a) Calidad de trabajo

b) Cumplimiento de cronograma

c) Responsabilidad

d) Precios médicos

e) Otro atributo, ¢ Cual?:
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. Marque segun su preferencia, teniendo en consideracion la valoracion:
5: Definitivamente Si, 4: Si, 3: Neutral, 2: No y 1: Definitivamente No.

1: Def. 2: 3: 4: 5: Def.

Pregunta No No | Neutral | Si Si

P12: Me identific6 con la empresa

consultora Franball SAC.

P13: Recomiendo a la empresa

consultora Franball SAC.

/?‘Ziwﬁ?w - gracias por Ja z'nﬁrmacz’én brindada!




VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS

ANEXO 02.- Ficha de evaluacion por juicio de experto.
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FILIAL CHICLAYO
ESCUELA DE POST GRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

FICHA DE EVALUACION POR JUICIO DE EXPERTO

TITULO DE LA INVESTIGACION:

“MARKETING ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA CONSULTORA FRANBALL SAC, CHICLAYO”

AUTORES:

e MORALES BALLADARES, Pamela Estefani.

DATOS INFORMATIVOS DEL EXPERTO:

NOMBRE:

Coilime  Neuor (\Q{(/}«A«Ca\ (v o

TITULO
UNIVERSITARIO: c;_f\&. %@M '

POSTGRADO: T( hmwﬁc&oﬁ A pdngmmn ¢ Z«W«b

Al meeso o0
OTRA FORMACION:
OCUPACION ACTUAL: ,
FECHA DE LA ENTREVISTA:

9.[0/07’/9-&’&
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Mensaje al especialista:

En la Universidad César Vallejo — Filial Chiclayo, se esta realizando una investigacion
dirigida a elaborar un plan de marketing estratégico para lograr el posicionamiento de la
empresa consultora Franball SAC. Por tal motivo, se requiere de su reconocida
experiencia, para corroborar que la propuesta de esta investigacion generard los
resultados establecidos en la hipotesis. Su informacion sera estrictamente confidencial.
Se agradece por el tiempo invertido.

1. En la tabla siguiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden ascendente
del desconocimiento al conocimiento profundo. Marque con una “X” conforme
considere su conocimiento sobre el tema de la tesis evaluada.

1

Ninguno

2

Poco

3 4

Regular Alto

Muy alto

2. Sirvase marcar con una “X” las fuentes que considere han influenciado en su
conocimiento sobre el tema, en un grado alto, medio o bajo.

FUENTES DE ARGUMENTACION

GRADO DE INFLUENCIA

DE CADA UNA DE

LAS FUENTES EN SUS

CRITERIOS

A

(ALTO)

M

(MEDIO)

B

(BAJO)

a) Analisis tedricos realizados. (AT)

X

b) Experiencia como profesional. (EP)

X

c) Trabajos estudiados de autores nacionales. (AN)

d) Trabajos estudiados de autores extranjeros. (AE)

e) Conocimientos personales sobre el estado del
problema de investigacién. (CP)

Anexo: Hoja de vida.

-=-Firma veleHEzevIstGeo,
Afg', ne}f o
JEFA DE REGISTROS ACADEMICOS
UCV - Campus Chiclayo
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GELEN NONOY ALBERCA GUERRERO

galberca@ucv.edu.pe

Magister en administracién de negocios y relaciones internacionales, en Universidad Privada
César Vallejo — Filial Chiclayo.

Intereses académicos: Actualizaciones en tecnoldgicas de la informacion, investigacion-
Ingeniera de sistemas, en Universidad Privada César Vallejo.

Bachiller en Ingenieria de Sistemas, en Universidad Privada César Vallejo.

Actualmente, Jefe de Registros Académicos en la Universidad Privada César Vallejo ~ Filial

Chiclayo.
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Estimado(a) experto(a):

Con el objetivo de corroborar que la hipétesis de esta investigacion es correcta, se le
solicita realizar la evaluacion siguiente:

1.

;Considera adecuada y coherente la estructura de la propuesta?

Adecuada X Poco adecuada Inadecuada

¢Considera que cada parte de la propuesta se orienta hacia el logro del objetivo
planteado en la investigacién?

Totalmente _y Unpoco Nada
¢En la investigacion se han considerado todos los aspectos necesarios para
resolver el problema planteado?

Todos _¥X  Algunos __ Pocos _ Ninguno

;Considera que la propuesta generard los resultados establecidos en la hipotesis?

Totalmente x__ Unpoco Ninguno

(Coémo calificaria cada parte de la propuesta?

N Excelente Buena Regular
Estrategia

Aspecto/Dimensién/ Inadecuada

Qedped com X

Couridpes Lo hn X

(Como calificaria a toda la propuesta?

Excelente Buena /~ Regular _ Inadecuada
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7. ¢Qué sugerencias le haria a los autores de la investigacion para lograr los

objetivos trazados en la investigacion?

C%MWWMWW#LOswoLm
%QM B Lo -l-nua,%,&':,é_ﬁ_wm
S Luhaxm-ﬂ/)w MAMM—I—cm(M«W‘Ji

Becln nJ Cer ¢ P AT Q-L—(-U\(r-«a

Mg. Gelen N. Alberca Guerrero
JEFA DE REGISTROS ACADEMICOS
UCV - Campus Chiclayo
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ANEXO 03.- Ficha de evaluacion por juicio de experto.

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
ESCUELA DE POST GRADO
FICHA DE VALIDACION DE INTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

DATOS GENERALES DEL EXPERTO.
e Apellidos_ _Dl\neac o QO Mpveno

Nombres  Godoan  Wous~
o Profesién :Lnb 3\?\’5‘/«’0

e Grado

académico ﬂg)un_[:/\.

e Actividad laboral

actual Oﬁ,(]),t A Ka&gwﬁ\o }cacQMi«:c,..,)

INDICACIONES AL EXPERTO.

En la tabla siguiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden
ascendente del desconocimiento al conocimiento profundo. Marque con una “X”

conforme considere su conocimiento sobre el tema de la tesis evaluada.

1 2 3 4 5

Ninguno Poco Regular Alto Muy alto
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3. Sirvase marcar con una “X” las fuentes que considere han influenciado en

su conocimiento sobre el tema, en un grado alto, medio o bajo.

GRADO DE INFLUENCIA
DE CADA UNA DE
LAS FUENTES EN SUS

FUENTES DE ARGUMENTACION CRITERIOS
A M B
(ALTO) | (MEDIO) | (BAJO)
f) Analisis tedricos realizados. (AT) /(
g) Experiencia como profesional. (EP) X
h) Trabajos estudiados de autores

nacionales. (AN)

X

Trabajos estudiados de autores
extranjeros. (AE)

S

)]

Conocimientos personales sobre el estado
del problema de investigacion. (CP)

M-gGelen N. Alberca Guerrero

MICOS
EFA DE REGISTROS ACADE
: UCV - Campus Chiclaye

Anexo: Hoja de vida.
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ALBERCA GUERRERO GELEN NONOY

DATOS GENERALES

1.1. Lugaryfecha de nacimiento: Jaén, 15 de febrero de 1982

1.2. DNI: 41198288

1.3. Domicilio: Av. Agustin Vallejos N° 215 Urb. El Paraiso Chiclayo

1.4. Teléfonos: #996904166

1.5. E-mail: halberca@gmail.com, helenalberca@hotmail.com.

. FORMACION ACADEMICO PROFESIONAL
Grados o titulos obtenidos

Académicos

i Cérréra’br’ofg’s’ionét o - Institucién. ‘ f~~.vGrados“'/}!‘i"tulos"’ f:ﬁ:: .
~~ Adminiys(tracién‘dé » - b_ -
Negocios y Relaciones UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO MAGISTER 2009 2011
Internacionales- MBA
Ingeniera de sistemas UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO INGENIERA 2009 2010
. EXPERIENCIA PROFESIONAL:
‘ ~ Cargos . o = mpode | Fecha | Fecha =
,'“St'?”?‘“ ~ . Desempefiados ,Furjclk?nes‘yniogrcfs o Institucion -0 inicio . Fn
. . Secretaria <
Universidad . PROCESOS ACADEMICOS 01 de enero
César Vallejo Académica Escuela EPG PRIVADA del 2016 a la fecha
de Posgrado
R ) Jefe de area 2
___ Universidad ! PROCESOS ACADEMICOS g
7 César Vallejo Registros ucy PRIVADA 1-10-2004 31-12-2015
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Estimado(a) experto(a):

El instrumento de recoleccién de datos a validar es la encuesta, cuyo objetivo
es recolectar informacion sobre el posicionamiento de la empresa consultora
Franball SAC.

Con el objetivo de corroborar la validacién del instrumento de recoleccién de

datos, por favor le pedimos responda a las siguientes interrogantes:

1. ¢Considera pertinente la aplicacién de este instrumento para conocer la
dimensién e indicador que menciona?
Es pertinente: _X Poco pertinente: No es pertinente:

Por favor, indique las razones:

Qe meceniio (Mn_&_l(‘ 20 Qre—;g‘o?onw\ﬁu-é-ow
G
\oo mopewy -
0

2. ¢Considera que el instrumento formula las preguntas suficientes para
conocer la dimensién e indicador que mide?
Son suficientes: «~ Insuficientes:
Por favor, indique las razones:
C"r\'“-(oLL—Le_ (bero oo ntﬁw—e,éaruo a MCQ\(;M)m

3. ¢Considera que las preguntas estan adecuadamente formuladas de
manera tal que el entrevistado no tenga dudas en la eleccién y/o

redaccioén de sus respuestas?

Son adecuadas: v Poco adecuadas: Inadecuadas:

Por favor, indique las razones:
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Califiqgue las preguntas segun un criterio de precision y relevancia para el

objetivo del instrumento de recoleccién de datos.

Precision Relevancia
Pregunta| Muy | Poco | Noes Muy Poco Sugerencias
;i . ) Irrelevante
precisa | precisa | precisa | relevante | Relevante
1. o @
2 o -
5, o o

4. ;Qué sugerencias haria Ud. para mejorar el instrumento de recoleccién

de datos?

Sipenbiin de  opliv ot Colood Al jutieniids

Le agradecemos por su colaboracion.

Fecha de evaluacion:

Firma del EXDEIQL........ux=
Mg. Gelen N. Albe Guerrero
JEFA DE REGISTROS ACADEMICOS

UCV - Campus Chictayo
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ANEXO 04.- Instrumento para la variable: Posicionamiento

NS ESCUELA DE
\| POST GRADO

UNIVERSIDAD CESAR VAILE 2D

ENCUESTA

Buen dia, estimado(a) sefior(a), solicito responder de manera anénima las preguntas
que se presentan, pues sera de mucha ayuda para la investigacion. Dicha encuesta
tiene como fin analizar el posicionamiento actual de la Empresa Consultora Franball
SAC.

1. ¢Usted contrata servicios de consultoria en construccion?
a)Si b) No

Si no conoce la Empresa termina la Encuesta.

2. ¢A través de que medio usted se informa de los servicios de consultoria en
construccion? Marque respuesta multiple:
a) Radio
b) Television
c) Periédico
d) Redes sociales
e) Por recomendacion
f) Ofros:

3. ¢En un afo cuantas veces ha contratado los servicios de consultoria en
construcciéon?
a) 0 veces al afio
b) 1-2 veces al afio.
c) 3 -4 vecesal afio.
d) 4 -6 veces al afio.
e) Mas de 6 veces al afio.
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4. Que empresas conoce de manera espontanea, marque con una (X):

Empresas

Primera

Total

Asistida

Empresa GRAMINA — Consultoria y construccion.

Corporacién Santa Ana.

Datec Consulting.

Ortiz Lossio SRL

KIBE Construcciones.

ARAM - Arquitectura & Construccion

Construcciones y Edificaciones VIBUR SAC.

Kasavida SAC.

MC Constructora.

Puican Zarpan Ingenieros SAC.

5. ¢Cudles son los atributos que buscas en una empresa de consultoria,

seleccione los dos mas importantes y los dos menos importantes:

a) Puntualidad en la entrega de los servicios.
b) Buena atencion al cliente.

¢) Precios médicos.

d) Excelente calidad en los servicios.

€) Promocidn a través de las TIC’s.

6. ¢Qué estrategias considera Usted que posee la Empresa Consultora Franball

que lo diferencias de las otras empresas competidoras?

a) Ofrece valor agregado en el servicio.

b) Brinda informacion actualizada e innovadora.
c) Utiliza las redes sociales para su promocion.

d) Proporciona atencién profesional personalizada
e) Otros:
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7

10.

s

¢Qué beneficios obtiene Usted al adquirir los servicios de la Empresa
Consultora Franball SAC?

a) Calidad en el servicio

b) Buena atencion al cliente

c) Excelente asesoria innovadora

d) Precios médicos

e) Otros:

¢Con que frecuencia la Empresa Consultora Franball acepta las propuestas,
recomendaciones y sugerencias que Usted le brinde con la finalidad de mejorar
la calidad del servicio que ofrece?

a) Nunca

b) Casinunca

c) Aveces

d) Casi siempre

e) Siempre

¢La Empresa Consultora Franball le ha comunicado cual es la frase que la

caracteriza?
a) Si b) NO
¢ Qué opina Usted de la frase: “Lideres en consultoria de construccion”?

¢Cual de los siguientes atributos, considera usted que caracteriza a la empresa
consultora Franball SAC?

a) Calidad de trabajo

b) Cumplimiento de cronograma

c) Responsabilidad

d) Precios médicos

e) Otro atributo, ;Cual?:
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12.

Marque segun su preferencia, teniendo en consideracion la valoracion:

5: Definitivamente Si, 4: Si, 3: Neutral, 2: No y 1: Definitivamente No.

Pregunta

1: Def.
No

3:
Neutral

Si

5: Def.
Si

P12: Me identific6 con la Empresa
Consultora Franball SAC.

P13: Recomiendo a la Empresa
Consultora Franball SAC.

/;7'226/&1& jraciaJ > por Ja z'nﬁmaa’én brindada!
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ANEXO 02.- Ficha de evaluacion por juicio de experto.
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FILIAL CHICLAYO
ESCUELA DE POST GRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA

FICHA DE EVALUACION POR JUICIO DE EXPERTO

TITULO DE LA INVESTIGACION:

“MARKETING ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA CONSULTORA FRANBALL SAC, CHICLAYO”

AUTORES:
o MORALES BALLADARES, Pamela Estefani.

DATOS INFORMATIVOS DEL EXPERTO:

NOMBRE:  Joeae  Aernomd “Puetios Howrew

TITULO

UNIVERSITARIO: ThgsED -UNT
POSTGRADO: HA — CeatTuH
OTRA FORMACION:

OCUPACION ACTUAL:

QEReaTE  MRELLAMIO HARYLETWIE.

FECHA DE LA ENTREVISTA: X
27 de €nerc 201K
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Mensaje al especialista:

En la Universidad César Vallejo — Filial Chiclayo, se esta realizando una investigacion
dirigida a elaborar un plan de marketing estratégico para el posicionamiento de la
empresa consultora Franball SAC. Por tal motivo, se requiere de su reconocida
experiencia, para corroborar que la propuesta de esta investigacion generard los
resultados establecidos en la hipétesis. Su informacion sera estrictamente confidencial.
Se agradece por el tiempo invertido.

1. En la tabla siguiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden ascendente
del desconocimiento al conocimiento profundo. Marque con una “X” conforme
considere su conocimiento sobre el tema de la tesis evaluada.

1 2

Ninguno - | Poco

3

Regular

4

Alto

S

Muy alto

2. Sirvase marcar con una “X” las fuentes que considere han influenciado en su
conocimiento sobre el tema, en un grado alto, medio o bajo.

FUENTES DE ARGUMENTACION

GRADO DE INFLUENCIA

DE CADA UNA DE

LAS FUENTES EN SUS

CRITERIOS

A M

(ALTO) (MEDIO)

B

(BAJO)

a) Andlisis tedricos realizados. (AT)

b) Experiencia como profesional. (EP)

¢) Trabajos estudiados de autores nacionales. (AN)

d) Trabajos estudiados de autores extranjeros. (AE)

€) Conocimientos personales sobre el estado del
problema de investigacion. (CP)

S IX X A [

Anexo: Hoja de vida.

Firma del entrevistado
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JORGE ARMANDO RUBINOS MONTERO

jrubinos@arellanomarketing.com / rubinosjorge@gmail.com

MBA Internacional de CENTRUM Catdlica y Magister Internacional de EADA-Espafia e Ingeniero
Industrial de la UNI con amplia experiencia en dreas comerciales y de planificacion estratégica
en empresas de gran envergadura.

Mater en Operaciones de CENTRUM y EADA, Especializacién en Gerencia de Ventas en ESAN
para la gestion estratégica del equipo comercial.

Conocimiento profundo de los mercados: masivos, industrial y servicios, especialista de la
categoria inmobiliaria, educacién y automotriz.

Experiencia comercial en la Embajada de México para buscar inversiones de México a Perd, en
Forza para la atencién de cuentas claves, gestion estratégica de proyectos en Telefénica del
Peru.

Actualmente Gerente en Arellano Marketing, encargado de acompaiiar en la gestién estratégica
de las marcas mas importantes del Pais.

Escritor de articulos del diario Gestion, Semana Econémica y El Comercio, de diferentes
categorias.

Profesor de MBA de prestigiosas escuelas de Negocios.
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Estimado(a) experto(a):

Con el objetivo de corroborar que la hipétesis de esta investigacion es correcta, se le
solicita realizar la evaluacion siguiente:

ik,

6.

(Considera adecuada y coherente la estructura de la propuesta?

Adecuada X Poco adecuada_ Inadecuada

(Considera que cada parte de la propuesta se orienta hacia el logro del objetivo
planteado en la investigacion?

Totalmente X Unpoco Nada

(En la investigacion se han considerado todos los aspectos necesarios para
resolver el problema planteado?

Todos X  Algunos Pocos _ Ninguno

(Considera que la propuesta generara los resultados establecidos en la hipétesis?

Totalmente X Unpoco Ninguno

(Como calificaria cada parte de la propuesta?

N e Excelente Buena Regular Inadecuada
Estrategia
1| Sintests pE L4, Y
PRoPOESSTA
2 |OBIETIVOS OF
LA PROPUEGSTA X
3 |PLAnN DE Acclon T
DE LA PRoPOESTA X

(Cbémo calificaria a toda la propuesta?

Excelente X) Buena _ Regular  Inadecuada
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7. ¢Qué sugerencias le harfa a los autores de la investigacion para lograr los objetivos

trazados en la investigacion?

@

Firma del entrevistado
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ANEXO 03.- Ficha de evaluacion por juicio de experto.

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
ESCUELA DE POST GRADO
FICHA DE VALIDACION DE INTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

DATOS GENERALES DEL EXPERTO.
Que?usos HonErd

e Apellidos

Nombres Jdorgs Al+HANDO
e Profesion TRoCERERD FNDUSYTRUAL
e Grado

scadéntico, 3 DELSNER ACP,

e Actividad laboral
actual

AERENTE N2E LMD

INDICACIONES AL EXPERTO.

En la tabla siguiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden
ascendente del desconocimiento al conocimiento profundo. Marque con una “X”

conforme considere su conocimiento sobre el tema de la tesis evaluada.

1 2 3 4 5

Ninguno Poco Regular Alto Muy alto
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3. Sirvase marcar con una “X” las fuentes que considere han influenciado en su

conocimiento sobre el tema, en un grado alto, medio o bajo.

GRADO DE INFLUENCIA
DE CADA UNA DE

g LAS FUENTES EN SUS
FUENTES DE ARGUMENTACION CRITERIOS

A M B
(ALTO) (MEDIO) | (BAJO)

f) Analisis tetricos realizados. (AT)

g) Experiencia como profesional. (EP)

h) Trabajos estudiados de autores nacionales.
(AN)

i) Trabajos estudiados de autores

XX

X

X

extranjeros. (AE) X
X

j) Conocimientos personales sobre el estado
del problema de investigacion. (CP)

I
Firma del entrevistado

Anexo: Hoja de vida.
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JORGE ARMANDO RUBINOS MONTERO

jrubinos@arellanomarketing.com / rubinosjorge@gmail.com

MBA Internacional de CENTRUM Catdlica y Magister Internacional de EADA-Espafia e Ingeniero
Industrial de la UNI con amplia experiencia en dreas comerciales y de planificacion estratégica
en empresas de gran envergadura.

Mater en Operaciones de CENTRUM y EADA, Especializacién en Gerencia de Ventas en ESAN
para la gestion estratégica del equipo comercial.

Conocimiento profundo de los mercados: masivos, industrial y servicios, especialista de la
categoria inmobiliaria, educacién y automotriz.

Experiencia comercial en la Embajada de México para buscar inversiones de México a Per(, en
Forza para la atencién de cuentas claves, gestion estratégica de proyectos en Telefénica del
Peru.

Actualmente Gerente en Arellano Marketing, encargado de acompaiiar en la gestion estratégica
de las marcas mas importantes del Pais.

Escritor de articulos del diario Gestién, Semana Econdémica y El Comercio, de diferentes
categorias.

Profesor de MBA de prestigiosas escuelas de Negocios.
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Estimado(a) experto(a):

El instrumento de recoleccion de datos a validar es la encuesta, cuyo objetivo es
recolectar informacién sobre el posicionamiento de la empresa consultora
Franball SAC.

Con el objetivo de corroborar la validacion del instrumento de recoleccion de

datos, por favor le pedimos responda a las siguientes interrogantes:

1. ¢Considera pertinente la aplicacion de este instrumento para conocer la
dimension e indicador que menciona?
Es pertinente: A Poco pertinente: _~ No es pertinente: ____

Por favor, indique las razones:

Oubu  awmphawenie

2. ;Considera que el instrumento formula las preguntas suficientes para
conocer la dimension e indicador que mide?
Son suficientes: ¥ Insuficientes:
Por favor, indique las razones:

3. ¢Considera que las preguntas estan adecuadamente formuladas de
manera tal que el entrevistado no tenga dudas en la eleccion y/o redaccion

de sus respuestas?

Son adecuadas: _X Poco adecuadas: Inadecuadas:

Por favor, indique las razones:
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Califique las preguntas segun un criterio de precision y relevancia para el objetivo

del instrumento de recoleccion de datos.

Precision Relevancia
Pregunta| Muy | Poco [ Noes | Muy Poco Sugerencias
i § Irrelevante
precisa | precisa | precisa | relevante | Relevante
ey X
2 | X X
e = X

4. ;Qué sugerencias haria Ud. para mejorar el instrumento de recoleccion
de datos?

Le agradecemos por su colaboracion.

Fecha de evaluacion:

Firma del Experto
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ANEXO 04.- Instrumento para la variable: Posicionamiento

NS ESCUELA DE
\| POST GRADO

UNIVERSIDAD CESAR VAILE 2D

ENCUESTA

Buen dia, estimado(a) sefior(a), solicito responder de manera anénima las preguntas
que se presentan, pues sera de mucha ayuda para la investigacion. Dicha encuesta
tiene como fin analizar el posicionamiento actual de la Empresa Consultora Franball
SAC.

1. ¢Usted contrata servicios de consultoria en construccion?
a)Si b) No

Si no conoce la Empresa termina la Encuesta.

2. ¢A través de que medio usted se informa de los servicios de consultoria en
construccion? Marque respuesta multiple:
a) Radio
b) Television
c) Periédico
d) Redes sociales
e) Por recomendacion
f) Ofros:

3. ¢En un afo cuantas veces ha contratado los servicios de consultoria en
construcciéon?
a) 0 veces al afio
b) 1-2 veces al afio.
c) 3 -4 vecesal afio.
d) 4 -6 veces al afio.
e) Mas de 6 veces al afio.
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4. Que empresas conoce de manera espontanea, marque con una (X):

Empresas

Primera

Total

Asistida

Empresa GRAMINA — Consultoria y construccion.

Corporacién Santa Ana.

Datec Consulting.

Ortiz Lossio SRL

KIBE Construcciones.

ARAM - Arquitectura & Construccion

Construcciones y Edificaciones VIBUR SAC.

Kasavida SAC.

MC Constructora.

Puican Zarpan Ingenieros SAC.

5. ¢Cudles son los atributos que buscas en una empresa de consultoria,

seleccione los dos mas importantes y los dos menos importantes:

a) Puntualidad en la entrega de los servicios.
b) Buena atencion al cliente.

¢) Precios médicos.

d) Excelente calidad en los servicios.

€) Promocidn a través de las TIC’s.

6. ¢Qué estrategias considera Usted que posee la Empresa Consultora Franball

que lo diferencias de las otras empresas competidoras?

a) Ofrece valor agregado en el servicio.

b) Brinda informacion actualizada e innovadora.
c) Utiliza las redes sociales para su promocion.

d) Proporciona atencién profesional personalizada
e) Otros:
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10.

s

¢Qué beneficios obtiene Usted al adquirir los servicios de la Empresa
Consultora Franball SAC?

a) Calidad en el servicio

b) Buena atencion al cliente

c) Excelente asesoria innovadora

d) Precios médicos

e) Otros:

¢Con que frecuencia la Empresa Consultora Franball acepta las propuestas,
recomendaciones y sugerencias que Usted le brinde con la finalidad de mejorar
la calidad del servicio que ofrece?

a) Nunca

b) Casinunca

c) Aveces

d) Casi siempre

e) Siempre

¢La Empresa Consultora Franball le ha comunicado cual es la frase que la

caracteriza?
a) Si b) NO
¢ Qué opina Usted de la frase: “Lideres en consultoria de construccion”?

¢Cual de los siguientes atributos, considera usted que caracteriza a la empresa
consultora Franball SAC?

a) Calidad de trabajo

b) Cumplimiento de cronograma

c) Responsabilidad

d) Precios médicos

e) Otro atributo, ;Cual?:
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12.

Marque segun su preferencia, teniendo en consideracion la valoracion:

5: Definitivamente Si, 4: Si, 3: Neutral, 2: No y 1: Definitivamente No.

Pregunta

1: Def.
No

3:
Neutral

Si

5: Def.
Si

P12: Me identific6 con la Empresa
Consultora Franball SAC.

P13: Recomiendo a la Empresa
Consultora Franball SAC.

/;7'226/&1& jraciaJ > por Ja z'nﬁmaa’én brindada!
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ANEXO 02.- Ficha de evaluacion por juicio de experto.
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FILIAL CHICLAYO
ESCUELA DE POST GRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA

FICHA DE EVALUACION POR JUICIO DE EXPERTO

TITULO DE LA INVESTIGACION:

“MARKETING ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA CONSULTORA FRANBALL SAC, CHICLAYO”

AUTORES:

e MORALES BALLADARES, Pamela Estefani.

‘ DATOS INFORMATIVOS DEL EXPERTO:

NOMBRE:

‘Kony Ratael Gareia A?e/sjresu(

TITULO :
UNIVERSITARIO: Licenciado en MQ@MQJ‘—\‘CQ

POSTGRADO:MQ:\)\'S\'Q\' en Adwministracs O]’J Diveccion de Empresas

OTRA FORMACION:

‘ OCUPACION ACTUAL:
Cated r&{'x‘co Oni \/ersi{*o,\—co

FECHA DE LA ENTREVISTA:

21 /01/18
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Mensaje al especialista:

En la Universidad César Vallejo — Filial Chiclayo, se esta realizando una investigacion
dirigida a elaborar un plan de marketing estratégico para lograr el posicionamiento de la
empresa consultora Franball SAC. Por tal motivo, se requiere de su reconocida
experiencia, para corroborar que la propuesta de esta investigacion generard los
resultados establecidos en la hip6tesis. Su informacion sera estrictamente confidencial.

Se agradece por el tiempo invertido.

1. En la tabla siguiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden ascendente
del desconocimiento al conocimiento profundo. Marque con una “X” conforme
considere su conocimiento sobre el tema de la tesis evaluada.

1 2 3 4

Ninguno Poco Regular Alto

S

Muy alto

2. Sirvase marcar con una “X” las fuentes que considere han influenciado en su
conocimiento sobre el tema, en un grado alto, medio o bajo.

GRADO DE INFLUENCIA
DE CADA UNA DE
FUENTES DE ARGUMENTACION LAS FUENTES EN SUS
CRITERIOS
A M B
(ALTO) | (MEDIO) | (BAJO)
a) Andlisis tedricos realizados. (AT) X
b) Experiencia como profesional. (EP) X
c) Trabajos estudiados de autores nacionales. (AN) P%
d) Trabajos estudiados de autores extranjeros. (AE) X
¢) Conocimientos personales sobre el estado del X
problema de investigacioén. (CP)

Fgr% (;Ientrevistado

Anexo: Hoja de vida.
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RONY RAFAEL GARCIA APESTEGUI

Profesional en Matematica Pura, inscrito en el Colegio de Matematicos del Pert con el

Formacion Académica y Profesional

rrgal8@hotmail.com

N° COMAP 1465.

Grado A Especialidad Centro de Estudio / Pais Sit
Bachiller: Matemdtica Universidad Nacional “Pedro Ruiz Con Grado
Gallo” - Perti

Bachiller: Matemdtica y Universidad Nacional “Pedro Ruiz Con Grado

Computacioén Gallo” - Pert
Licenciado: Matemética Universidad Nacional “Pedro Ruiz Con Titulo

Gallo” - Pert

Magister: Administracion | Universidad Alas Peruanas - Pert Con Grado

y Direccién de

Empresas
Doctor: Educacion Universidad César Vallejo Egresado
2. Estudios Complementarios

Fecha
Tipo Centro de Estudio Especialidad
Desde / Hasta

Técnico en Escuela Internacional de Gerencia | Computacion 2008
Computacion
Informatica
Técnico en Escuela Internacional de Gerencia | Electrdnica 2008
Reparacion y
Ensamblaje de
Computadoras X
Certificacion Instituto de Formacion Bancaria Cajero 17/03/2009
para Cajeros 20/10/2009
Curso de Universidad Nacional “Pedro Ruiz Ingles 05/2008
Especializacion | Gallo”
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3. Experiencia Profesional

Nombre de la
Universidad / |

Facultad / Escuela

Asignatura dictadas

Fecha Desde /
Hasta (Mes/Afio)

Universidad Alas
Peruanas.

Ciencias Empresariales

Estadistica para Negocios.
Matemdtica I.

Matematica Il

Angdlisis Matematico.
Estadistica para Negocios I.
Estadistica para Negocios Il.
Matemética Financiera.

Ingenierias y Arquitectura

Estructuras Discretas.

Facultad de Medicina
Humana y Ciencias de la
Salud

Matemadtica General

17/03/2010
10/10/1014

Universidad Catolica
Santo Toribio de

Facultad de Ingenieria

Matemdtica Bésica.

Analisis Matematico I.

Andlisis Matematico II.
Analisis Matematico Il
Analisis Matematico IV.
Métodos Numéricos.
Matematica para Ingenieros Il.
Geometria Analitica Vectorial.

17/03/2013

Mograveia Facultad de ciencias Célculo para Administracion. Hastala fecha
Empresariales
Facultad de Humanidades Geometria y Estadistica para la
Educacion.
Facultad de Medicina Matemdtica Aplicada.
Estadistica General.
Edificaciones Matemdtica Aplicada. 17/03/2013
SENCICO Topografia Matematica Aplicada. Hasta la fecha

Disefio de Interiores

Matematica Aplicada
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Estimado(a) experto(a):

Con el objetivo de corroborar que la hipotesis de esta investigacion es correcta, se le
solicita realizar la evaluacion siguiente:

1

6.

(Considera adecuada y coherente la estructura de la propuesta?

Adecuada X Poco adecuada Inadecuada

;Considera que cada parte de la propuesta se orienta hacia el logro del objetivo
planteado en la investigacion?

Totalmente X Unpoco Nada
(En la investigacién se han considerado todos los aspectos necesarios para
resolver el problema planteado?

Todos X Algunos ___ Pocos ___ Ninguno

;Considera que la propuesta generar4 los resultados establecidos en la hipétesis?

Totalmente X _ Unpoco Ninguno

(Coémo calificaria cada parte de la propuesta?

Aspecto/Dimension/
N y Excelente Buena Regular
Estrategia

Inadecuada

1 [Sidtesis de lo

X

E;rapues'\‘a [

2 |dbietivos e la

ay e
Propuesta. X

3 |Plande Accidn de X

la ?roPues*Q_

(Cémo calificaria a toda la propuesta?

Excelente X Buena Regular  Inadecuada
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(Qué sugerencias le haria a los autores de la investigacion para lograr los

objetivos trazados en la investigacion?

Fir%a del entrevistado
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ANEXO 03.- Ficha de evaluacion por juicio de experto.

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
ESCUELA DE POST GRADO

FICHA DE VALIDACION DE INTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

DATOS GENERALES DEL EXPERTO.

e Apellidos

Garcia APeslreqU\

Nombres

Qom\ Qo. Fa_ e

o Profesion Licer\c_io.éo en MQ,\'@rr\,Q/_lf( o

e Grado

académico MQDrs\ew en Aclm\mska.cxor) ,j Dlveccion de Eﬂ'\f‘(PSQ.S

e Actividad
actual

Cthec\ro(.\'YCO Dn(versi{'o_rio

laboral

INDICACIONES AL EXPERTO.

En la tabla siguiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden
ascendente del desconocimiento al conocimiento profundo. Marque con una “X”

conforme considere su conocimiento sobre el tema de la tesis evaluada.

1

Ninguno

2

Poco

3

Regular

4

Alto

5

Muy alto
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3. Sirvase marcar con una “X” las fuentes que considere han influenciado en

su conocimiento sobre el tema, en un grado alto, medio o bajo.

GRADO DE INFLUENCIA

DE CADA UNA DE
LAS FUENTES EN SUS
FUENTES DE ARGUMENTACION CRITERIOS
A M B
(ALTO) | (MEDIO) | (BAJO)
f) Analisis tedricos realizados. (AT) X
g) Experiencia como profesional. (EP) P%
h) Trabajos estudiados de autores
nacionales. (AN) X
i) Trabajos estudiados de autores
extranjeros. (AE) X
j) Conocimientos personales sobre el estado
del problema de investigacion. (CP) X

%

Firyza /AI entrevistado

Anexo: Hoja de vida.
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RONY RAFAEL GARCIA APESTEGUI

Profesional en Matematica Pura, inscrito en el Colegio de Matematicos del Perud con el

Formacion Académica y Profesional

rrgal8@hotmail.com

N° COMAP 1465.

Grado A Especialidad Centro de Estudio / Pais Sit
Bachiller: Matemdtica Universidad Nacional “Pedro Ruiz Con Grado
Gallo” - Perti

Bachiller: Matemdtica y Universidad Nacional “Pedro Ruiz Con Grado

Computacioén Gallo” - Pert
Licenciado: Matemética Universidad Nacional “Pedro Ruiz Con Titulo

Gallo” - Pert

Magister: Administracion | Universidad Alas Peruanas - Pert Con Grado

y Direccién de

Empresas
Doctor: Educacion Universidad César Vallejo Egresado
2. Estudios Complementarios

Fecha
Tipo Centro de Estudio Especialidad
Desde / Hasta

Técnico en Escuela Internacional de Gerencia | Computacion 2008
Computacion
Informatica
Técnico en Escuela Internacional de Gerencia | Electronica 2008
Reparacion y
Ensamblaje de
Computadoras X
Certificacion Instituto de Formacion Bancaria Cajero 17/03/2009
para Cajeros 20/10/2009
Curso de Universidad Nacional “Pedro Ruiz Ingles 05/2008
Especializacion | Gallo”
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RONY RAFAEL GARCIA APESTEGUI

Profesional en Matematica Pura, inscrito en el Colegio de Matematicos del Pert con el

Formacion Académica y Profesional

rrgal8@hotmail.com

N° COMAP 1465.

Grado A Especialidad Centro de Estudio / Pais Situacié
Bachiller: Matemadtica Universidad Nacional “Pedro Ruiz Con Grado
Gallo” - Pert

Bachiller: Matematicay Universidad Nacional “Pedro Ruiz Con Grado

Computacion Gallo” - Perti
Licenciado: Matematica Universidad Nacional “Pedro Ruiz Con Titulo

Gallo” - Perti

Magister: Administracion | Universidad Alas Peruanas - Pert Con Grado

y Direccién de

Empresas
Doctor: Educacion Universidad César Vallejo Egresado
2. Estudios Complementarios

Fecha
Tipo Centro de Estudio Especialidad
Desde / Hasta

Técnico en Escuela Internacional de Gerencia | Computacion 2008
Computacion
Informatica
Técnico en Escuela Internacional de Gerencia | Electronica 2008
Reparacion y
Ensamblaje de
Computadoras ¥
Certificacion Instituto de Formacién Bancaria Cajero 17/03/2009
para Cajeros 20/10/2009
Curso de Universidad Nacional “Pedro Ruiz Ingles 05/2008
Especializacion | Gallo”
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3. Experiencia Profesional

Nombre de la

Universidad / Facultad / Escuela

Asignatura dictadas

Fecha Desde /
Hasta (Mes/Aiio)

Ciencias Empresariales

Universidad Alas
Peruanas.

Estadistica para Negocios.
Matemdtica I.

Matematica Il

Andlisis Matemdtico.
Estadistica para Negocios I.
Estadistica para Negocios Il
Matematica Financiera.

Ingenierias y Arquitectura

Estructuras Discretas.

Facultad de Medicina
Humana y Ciencias de la
Salud

Matematica General

17/03/2010
10/10/1014

Facultad de Ingenieria

Universidad Catdlica
Santo Toribio de

Matemdtica Basica.

Anadlisis Matematico I.

Analisis Matematico Il
Andlisis Matematico IlI.
Analisis Matematico IV.
Métodos Numéricos.
Matematica para Ingenieros Il.
Geometria Analitica Vectorial.

Mogrovejo Facultad de ciencias

Empresariales

Calculo para Administracion.

Facultad de Humanidades

Geometria y Estadistica para la
Educacion.

Facultad de Medicina

Matemdtica Aplicada.
Estadistica General.

17/03/2013
Hasta la fecha

Edificaciones

Matemdtica Aplicada.

SENCICO Topografia

Matemadtica Aplicada.

Disefio de Interiores

Matemadtica Aplicada

17/03/2013
Hasta la fecha
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Estimado(a) experto(a):

El instrumento de recoleccién de datos a validar es la encuesta, cuyo objetivo
es recolectar informacién sobre el posicionamiento de la empresa consultora
Franball SAC.

Con el objetivo de corroborar la validacién del instrumento de recoleccion de
datos, por favor le pedimos responda a las siguientes interrogantes:

1. ¢Considera pertinente la aplicacion de este instrumento para conocer la
dimensioén e indicador que menciona?
Es pertinente: X Poco pertinente: _ No es pertinente:

Por favor, indique las razones:

2. ¢Considera que el instrumento formula las preguntas suficientes para
conocer la dimensién e indicador que mide?
Son suficientes: _ X Insuficientes:

Por favor, indique las razones:

3. ¢Considera que las preguntas estan adecuadamente formuladas de
manera tal que el entrevistado no tenga dudas en la eleccion y/o

redaccion de sus respuestas?

Son adecuadas: X Poco adecuadas: Inadecuadas:

Por favor, indique las razones:
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Califique las preguntas segun un criterio de precision y relevancia para el

objetivo del instrumento de recoleccion de datos.

Precision Relevancia
Pregunta| Muy | Poco | Noes | Muy Poco ' Sugerencias
. . . Irrelevante
precisa | precisa | precisa | relevante | Relevante
lai ok X
- X X
3. X X

4. ;Qué sugerencias haria Ud. para mejorar el instrumento de recoleccion
de datos?

Le agradecemos por su colaboracion.

Fecha de evaluacion:

Firma dél Experto
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ANEXO 04.- Instrumento para la variable: Posicionamiento

NS ESCUELA DE
\| POST GRADO

UNIVERSIDAD CESAR VAILE 2D

ENCUESTA

Buen dia, estimado(a) sefior(a), solicito responder de manera anénima las preguntas
que se presentan, pues sera de mucha ayuda para la investigacion. Dicha encuesta
tiene como fin analizar el posicionamiento actual de la Empresa Consultora Franball
SAC.

1. ¢Usted contrata servicios de consultoria en construccion?
a)Si b) No

Si no conoce la Empresa termina la Encuesta.

2. ¢A través de que medio usted se informa de los servicios de consultoria en
construccion? Marque respuesta multiple:
a) Radio
b) Television
c) Periédico
d) Redes sociales
e) Por recomendacion
f) Ofros:

3. ¢En un afo cuantas veces ha contratado los servicios de consultoria en
construcciéon?
a) 0 veces al afio
b) 1-2 veces al afio.
c) 3 -4 vecesal afio.
d) 4 -6 veces al afio.
e) Mas de 6 veces al afio.
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4. Que empresas conoce de manera espontanea, marque con una (X):

Empresas

Primera

Total

Asistida

Empresa GRAMINA — Consultoria y construccion.

Corporacién Santa Ana.

Datec Consulting.

Ortiz Lossio SRL

KIBE Construcciones.

ARAM - Arquitectura & Construccion

Construcciones y Edificaciones VIBUR SAC.

Kasavida SAC.

MC Constructora.

Puican Zarpan Ingenieros SAC.

5. ¢Cudles son los atributos que buscas en una empresa de consultoria,

seleccione los dos mas importantes y los dos menos importantes:

a) Puntualidad en la entrega de los servicios.
b) Buena atencion al cliente.

¢) Precios médicos.

d) Excelente calidad en los servicios.

€) Promocidn a través de las TIC’s.

6. ¢Qué estrategias considera Usted que posee la Empresa Consultora Franball

que lo diferencias de las otras empresas competidoras?

a) Ofrece valor agregado en el servicio.

b) Brinda informacion actualizada e innovadora.
c) Utiliza las redes sociales para su promocion.

d) Proporciona atencién profesional personalizada
e) Otros:
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10.

s

¢Qué beneficios obtiene Usted al adquirir los servicios de la Empresa
Consultora Franball SAC?

a) Calidad en el servicio

b) Buena atencion al cliente

c) Excelente asesoria innovadora

d) Precios médicos

e) Otros:

¢Con que frecuencia la Empresa Consultora Franball acepta las propuestas,
recomendaciones y sugerencias que Usted le brinde con la finalidad de mejorar
la calidad del servicio que ofrece?

a) Nunca

b) Casinunca

c) Aveces

d) Casi siempre

e) Siempre

¢La Empresa Consultora Franball le ha comunicado cual es la frase que la

caracteriza?
a) Si b) NO
¢ Qué opina Usted de la frase: “Lideres en consultoria de construccion”?

¢Cual de los siguientes atributos, considera usted que caracteriza a la empresa
consultora Franball SAC?

a) Calidad de trabajo

b) Cumplimiento de cronograma

c) Responsabilidad

d) Precios médicos

e) Otro atributo, ;Cual?:
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12.

Marque segun su preferencia, teniendo en consideracion la valoracion:

5: Definitivamente Si, 4: Si, 3: Neutral, 2: No y 1: Definitivamente No.

Pregunta

1: Def.
No

3:
Neutral

Si

5: Def.
Si

P12: Me identific6 con la Empresa
Consultora Franball SAC.

P13: Recomiendo a la Empresa
Consultora Franball SAC.

/;7'226/&1& jraciaJ > por Ja z'nﬁmaa’én brindada!
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MATRIZ DE CONSISTENCIA

FORMULACION DEL

HIPOTESIS Y

TITULO PROBLEMA OBJETIVOS VARIABLES POBLACION DISENO
Hipodtesis
Objetivo General Hi _ La
Proponer un plan de marketing | propuesta de
estratégico para incrementar el| un plan de
_ posicionamiento de la Empresa | marketing
Marketing Consultora Franball SAC. estratégico L blacic
estratégico o incrementara el | & PO2aclon Yy,
para el ¢Como incrementar el i e posicionamient la muestra esta Experimental,
posicionamie posicionamiento de la ~ Objetivos Especificos 0 de | | conformada  por Descriptivo
nto de la Empresa Consultora Ana_ll_zar Iz_;l situacion actual del Empresa Ios_ 50 clientes Propositivo
Empresa Franball SAC? posicionamiento de la Empresa Consultora registrados de '
Consultora Consultora Franball SAC. Eranball SAC la Empresa
Franball SAC. Identificar los atributos que influyen Consultora
en el posicionamiento de la Empresa Franball SAC.
Consultora Franball SAC. Variables
Definir las fases del plan de | V.l.: Marketing
marketing estratégico de la Empresa estratégico
Consultora Franball SAC. V.D.:

Posicionamiento
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