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RESUMEN

La presente investigacion se enfoca al bajo rendimiento que presentan los
colaboradores del area de ventas del CONSORCIO LASSER MOTORS E.I.LR.L
ubicado en la av. Circunvalacion 1100 de la ciudad de Bagua capital.

Mediante un estudio general permitira a los directivos de la empresa reconocer
sus principales factores que estd generando deficiencias para el rendimiento de
venta, del CONSORCIO LASSER MOTORS E.l.R.L.es por ello que la falta de
implementacion de recursos tecnoldgicos, el desinterés por la mejora a un clima
laboral adecuado por parte de los jefes de area y directivo, asimismo la falta de
actualizacion para un merchandising siendo de vital importancia para un mejor
desarrollo productivo y eficiente. La metodologia utilizada para este estudio fue de
tipo descriptivo de disefio no experimental a su vez se utilizo para la recoleccion de
datos encuesta y entrevista al gerente general de la empresa, aplicada a una

muestra de 165 clientes.

Los resultados de este estudio permitiran que los directivos tomen cartas a las
multiples deficiencias encontradas tales como; la falta de capacitacion al personal
reflejadas en los resultados con el 41% pocas veces son capacitados, como
también la falta de implementacién tecnoldgica ya que es pieza fundamental para
el desarrollo de actividades y produccién de la empresa ya que un42% asegura que
seria de gran utilidad para empresa.

Otro factor influyente encontrado en este estudio es el precio ya que solo el 2%
de clientes se encuentran satisfechos, mientras que un 43% pocas veces esta
conforme con los precios, cabe mencionar que en la satisfaccién del producto el
5% de los clientes se encuentran satisfechos y el 61% de los clientes pocas veces,
también encontramos desconformidad en los descuentos y promociones que la
empresa otorga a sus clientes ya que el 43% de clientes pocas veces recibe estos
beneficios estos factores importantes permiten que la empresa del CONSORCIO
LASSER MOTORS E.LR.L. no tenga un mayor incremento en sus ventas,
determinando que se ejecute la propuesta de plan de marketing para incrementar
ventas para el CONSORCIO LASSER MOTORS E.I.R.L.

Palabras clave: Marketing, ventas, rendimiento.
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ABSTRACT

The present investigation focuses on the low performance presented by the
employees of the sales area of the LASSER MOTORS E.l.LR.L CONSORTIUM
located on av. Beltway 1100 of the city of Bagua capital.

Through a general study, it will allow the directors of the company to recognize
its main factors that are generating deficiencies for the sales performance, of the
LASSER MOTORS E.I.R.L. CONSORTIUM, that is why the lack of implementation
of technological resources, the lack of interest in improving a climate adequate labor
by area managers and directors, as well as the lack of updating for merchandising,
being of vital importance for a better productive and efficient development. The
methodology used for this study was of a descriptive type with a non-experimental
design. In turn, a survey and interview with the general manager of the company

was used to collect data, applied to a sample of 165 clients.

The results of this study will allow managers to take action on the multiple
deficiencies found such as; the lack of staff training reflected in the results with 41%
are rarely trained, as well as the lack of technological implementation since it is a
fundamental piece for the development of activities and production of the company

since 42% assure that it would be of great utility for business.

Another influential factor found in this study is the price, since only 2% of
customers are satisfied, while 43% are rarely satisfied with the prices. It is worth
mentioning that 5% of customers are satisfied with the product. satisfied and 61%
of customers seldom, we also find disagreement in the discounts and promotions
that the company grants to its customers since 43% of customers rarely receive
these benefits these important factors allow the company of the LASSER MOTORS
CONSORTIUM E.I.R.L. does not have a greater increase in its sales, determining
that the proposed marketing plan be executed to increase sales for the
CONSORTIUM LASSER MOTORS E.I.R.L.

Keywords: Marketing, sales, performance.
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INTRODUCCION

El presente estudio de investigacion nos proyecta al mercado nacional e
internacional ya que el sector comercio de ventas de repuestos y accesorios
resiste a la persistente competencia sea en pequefias, mediana o microempresas.
considerando que sobreviven en el mercado por distintas opciones logrando que
los pequefios empresarios consideren comprender estilos y demandas que
establecen los elementos en la adquisicion con los compradores, a su efecto la
aceptacion de los productos del sector repuestos ha ido evolucionando con el
ingresos de nuevos competidores como también la competencia directa, es por
ello que Consorcio Lasser Motors E.I.R.L cuenta con su local propio en la ciudad
de Bagua teniendo como avance evolutivo desde sus inicios, como empresa
contando asi con un centro de reparacion y mantenimiento llegando a ser

reconocida en el departamento de amazonas y provincias alrededor.

El sector de repuestos se encuentra en crisis econdémica por la situacion actual
gue atraviesa nuestro pais, asi mismo adaptarse al cambio que el propio mercado
lo demande requiere de muchas exigencias es por ello que esta investigacion se
enfoque a un marketing en el area de ventas ya que no cuenta con un plan
eficiente, ni con un personal capaz que impulse esta gestion permitiéndonos ser
endebles ante la existencia de continuas competencias, la debilidad al cambio
cientifico y tecnolégico nos trae como consecuencia un problema para Consorcio
Lasser Motors de la ciudad de Bagua. Siendo este uno de los puntos principales
para formular un plan de marketing para el incremento de ventas equilibrando las
necesidades del cliente, de forma beneficiosa a corto, mediano y largo plazo, del
mismo modo competir eficazmente y permanecer dentro del mercado generando

incremento en su rentabilidad

Debido a esta situacion de constante cambios la empresa conlleva a toma de
decisiones para ver posibles ventajas, ante la necesidad de los consumidores
debido a la existencia de buenos productos y servicios con el pasar del tiempo. La
empresa Consorcio Lasser Motors brinda a sus clientes una linea de repuestos
originales como también alternativos generando al consumidor o cliente
alternativas para la adquisicion del producto, asimismo es importante destacar que

la empresa cuenta con un personal capacitado para el mantenimiento y reparacion
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de sus vehiculos generando confianza y seguridad con precios accesibles
brindando beneficios y satisfaccion al mercado objetivo. Es por ello que la
empresa implanta el desafio de comercializar sus productos en puntos accesibles
generando beneficios en tal sentido pensando en la economia y garantia para sus
clientes que compran al por mayor cuenta con una unidad movil para el traslado

de su mercancia dentro del departamento de amazonas.

Sin embargo asimilar la marca del producto no es tan memorable para nuestros
clientes siendo este un déficit para la empresa del mismo modo es necesario
proyectarse teniendo en cuenta la ampliacion de la oferta y el mayor dominio
competitivo, (benchmarking) se considera que es facil entrar a un mercado con
empresas ya existentes, siendo vital definirse de competidores potenciales
conociendo habitos del comercio y requerimientos mediante un estudio de
mercado que al mismo tiempo sea distinguida como trascendental siendo
abordada la necesidad de formular una propuesta de plan de marketing para

incrementar ventas en Consorcio Lasser Motors E.I.R.L

Teniendo como hipétesis diagnosticar la situacidon actual sobre la rentabilidad de
Consorcio Lasser Motors E.I.R.L. Como también identificar los elementos del plan
de marketing que aporten a incrementar ventas. Esta propuesta de plan de
marketing para el incremento de ventas tiene como finalidad de manera eficiente
el cumplimiento de objetivos especificos sin dejar de lado la vision de estabilidad
y fidelidad del cliente, incrementando sus expectativas en calidad y buen trato en
el servicio. Es por ello que abordando en lo planteado anteriormente se deslinda
gue en la actualidad la empresa solicite de un procedimiento, asimismo la
problematica de este proyecto de investigacion se formula de la siguiente manera
¢de qué manera un plan de marketing mejorara el incremento de ventas para

Consorcio Lasser Motors E.I.R.L. de Bagua, amazonas?

Paozar (2019) los negocios B2B ideales para cualquier empresa ser parte de una
alianza estratégica faculta a consolidar su existencia en el sector asimismo es
considerable el posicionamiento siendo latente el incremento de ingresos en

ventas para la empresa.

Del mismo modo en Nigeria (Eniola & Olorunleke, 2020) nos manifiestan en su
investigaciéon Las estrategias de marketing impactan en el desempefio
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organizacional la finalidad de esta investigacién es enfocarse en el resultado de
la estrategia de marketing en el desempefio de una empresa obteniendo como
resultado beneficios pos ventas que requiere los clientes asi mismo evaluar datos
relevantes para una mejor aplicacion de estrategias esta investigacion se realiz6

en un enfoque cuantitativo
En &mbito Nacional

El Perl cuenta con diversos tipos y formas de hacer mercado, de tal manera la
oferta, demanda y servicios de productos aumenta de manera considerable
generando una alta competencia en diferentes rubros generando el incremento de
la demanda. De tal manera las empresas tienen que optar por la bisqueda de
estrategias eficientes que le brinde diferenciar de su competencia, siendo un reto
para los directivos en concretar una solucion en la implementacién de un plan de
marketing siendo constantes para lograr un valor diferenciado y tener un

posicionamiento en la mente del consumidor.

En Ayacucho (Reza Salcedo, 2020) Establece en su informe una propuesta para
incrementar ventas bajo un sistema de informacion por parte de los clientes hacia
la empresa con la finalidad de demostrar la satisfaccion de los clientes reduciendo
el descontento en los ultimos tiempos provocada por la falta de informacion por
sus productos para la ejecucion de esta investigacion se enfoc6 un método

cuantitativo de investigacion elemental de nivel causal.

En Chimbote Martinez A. (2021) en su investigacion titulada Promocion como
estrategia de marketing y la fidelizacién del cliente de Bazan Medical Group
Chimbote S.A.C. Tiene por finalidad determinar la relacion de la variable
promocion y fidelizacién del cliente para lo cual tuvo una muestra de 50 clientes,
es por ello que se determind una encuesta para cada variable logrando el 0.913 y
0.847 para cada variable, estos resultados confirman que si existe relacion para
las variables de estudio, esta investigacion fue cuantitativa de disefio no

experimental

AAP (asociacion automotriz del Per) manifiesta que los peruanos en el periodo
enero — agosto 2021 tuvo una adquisicion de vehiculos livianos (motos y trimovil)
de 96468 unidades cifra superior en 61.3% igual al periodo 2020, comparado con

el periodo 2019 se observa una ligera caida del 2.7% el avance observado en lo
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gue va del afio se debe a la comparacion y al comportamiento favorecedor que
muestra el consumo privado y recuperacion lenta del empleo e ingresos de las

familias.
En ambito Local

Consorcio Lasser Motors E.I.R.L. desde sus inicios no se encuentra libre de
situaciones de baja rentabilidad ya que evidencia déficit en distintas situaciones
que la empresa presenta como no contar con un tipo de perfil adecuado para los
puestos de trabajo asimismo falta de implementos tecnoldgicos que permitan a
sus colaboradores a potenciar sus estrategias de ventas en la realizacion de su

funcion logrando asi sus objetivos trazados.

Desde un punto de vista metodologico, se empled un enfoque cuantitativo siendo
secuencial ya que consta de etapas y se efectla en orden estricto, indicAndose
por el planteamiento de una idea que va reduciéndose a un objetivo e interrogante
de investigacion con andlisis bibliografico elaborando un marco teérico del mismo
modo se identifican las variables y estudiando los resultados de cada una de ellas

en base a procedimientos estadistico para obtener las conclusiones

La presente investigacion se realizo con la finalidad que la empresa de Consorcio
Lasser Motors E.I.LR.L intuye en las caracteristicas de sus vitales contendientes
del sector repuestos, asimismo distinguir los criterios y necesidades del cliente
con la finalidad de establecer técnicas de estrategia que permita expandirse con
rentabilidad en el mercado potencial por tal motivo se plantea la siguiente hipoétesis
propuesta para un plan de marketing para el incremento de ventas de Consorcio
Lasser Motors E.I.R.L que aspire a una imagen de beneficio y satisfaccion de los
intereses del nicho potencial, situacion que tendra como consecuencia la decision

de adquirir los productos que la empresa ofrece en su establecimiento.

Para la conclusion de esta investigacion se plante6 como objetivo general
Proponer un plan de marketing para incrementar las ventas en la empresa
CONSORCIO LASSER MOTORS E.lL.R.L fortaleciendo su presencia en el
mercado desafiando a la competencia por medio de estrategias dinamicas, para
incrementar ventas como objetivos especificos diagnosticar qué relacion existe
entre analisis, control y satisfaccion de los clientes de Consorcio Lasser Motors

E.l.LR.L. Qué relacion existe entre los objetivos y fidelizacion de los clientes del
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Consorcio Lasser Motors EIRL Qué relacidn existe entre la rentabilidad y ventas
del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L. Asimismo identificar los elementos del plan
de marketing que aporten a incrementar ventas mejorando la imagen y

posicionandose como lider del sector.

I. MARCO TEORICO

Se inicia este marco tedrico con las investigaciones considerando tesis y articulos
cientificos a nivel internacional y nacional que seran de apoyo para mi

investigacién

Asimismo, en chile Sills Garrido, (2019) nos presenta un plan de negocio de venta
donde su estudio de segmentacion se enfoca a marcas de motocicletas basada
en encuestas teniendo como propuesta de valor a sus clientes y motivaciones
asimismo determina factores criticos de estructura organizacional teniendo como
actividad clave marketing y ventas, servicio post venta, con el propésito de adquirir
un valor a la propuesta. Este informe es de nivel descriptivo con un enfoque
cuantitativo teniendo como resultado a medianos plazos maximo con una

orientacion de negocio para el cliente, con la finalidad de fidelizar al consumidor.

Del mismo modo en cuenca Sarmiento Mogrovejo, (2019) nos presenta un plan
de marketing estratégico donde realiza analisis internos como externos asimismo
teniendo como objetivo utilizar factores que permitan determinar los errores y
defectos de la gestién actual esta investigacion tiene un enfoque cuantitativo con
la finalidad de llegar a determinar las demandas de los clientes logrando el

posicionamiento y por ende rentabilidad para la empresa.

Asimismo en Arequipa Samalvides E & Bedregal Y, (2019) en su investigacion
de titulo Estrategias de marketing y su influencia con el comportamiento de
compra de los clientes de la tienda por departamentos Saga Falabella, tiene como
finalidad determinar el vinculo para las variables estrategia de marketing y
conducta de compra de los clientes para esta investigaciéon se requirié una
muestra de 384 clientes, empleando la técnica de la encuesta con el nivel de
confianza del alfa cronbach obteniendo los resultados favorables para el
planteamiento de estrategias de marketing ya que podria influir en la adquisicién
de los clientes de saga falabella, para este proyecto de investigaciéon se realizo

con una metodologia cuantitativa, de tipo de estudio no experimental.
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Asi mismo en Huaraz, Vasquez Salinas, (2021) menciona en su tesis el marketing
mix como un factor sobresaliente de calidad en ventas de la micro y pequefia
empresa debido a que su empresa no aplica adecuadamente las estrategias del
marketing evidenciando deterioro en la atencién e innovacion al cliente es por ello
gue esta investigacién considera medir las variables con un enfoque cuantitativo
de nivel descriptivo con la finalidad de aplicar correctamente la admiracion de

calidad en el marketing mix.

Hernandez S, (2019) en su articulo titulado 13 tendencia de marketing para 2030
resalta la tecnologia como una herramienta para futuras empresas ya que se vera
a un consumidor mas impaciente al acceso de la informacién quedando la
mercadotecnia atras apoyandose en el uso de realidad virtual y realidad

aumentada para un mejor contacto en tiempo real con los consumidores

Del mismo modo Berman & Pollack, (2021) en su articulo menciona que los
beneficios a un incremento real de clientes se relacionan adaptandose a cambios
tecnolégicos como también las compras anticipadas induce a un mayor giro de
mercancia para el desarrollo de este articulo se justifica de manera teérica bajo
un enfoque cuantitativo obteniendo como conclusion altos niveles de rentabilidad

y produccion para la empresa

Asimismo Zuta C, (2018) en su tesis de licenciatura Marketing digital y el
incremento en las ventas de la empresa Damcohua SAC, tiene como finalidad
determinar si existe relacion entre marketing digital e incremento de ventas para
lo cual tiene una poblacién de 60 personas mediante la técnica de encuesta los
resultados fueron procesados teniendo como resultado favorables para las
variables marketing digital e incremento de ventas para esta investigacion su
estudio fue descriptivo correlacional con disefio no experimental transversal de

tipo aplicada

Del mismo modo VaniCkova & Szczepanska-Woszczyna, (2020) hacen
referencias a la innovacion como fuente de rentabilidad aprobando nuevas formas
de negocios como el b2b este articulo tiene como objetivo plantear un plan
comercial y de marketing teniendo como hipétesis la verificacion actual del

concepto de marketing como impacto en la extension de la cartera de servicios
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para el desarrollo de este articulo se utilizé un enfoque cuantitativo teniendo como

conclusion rentabilidad a largo plazo.

Marin A, Gil I, Ruiz E, (2020) En su articulo ¢ Contribuye la innovacion a generar
valor de marca y satisfaccion en el cliente?: Evidencias en la gran distribucion de
alimentacion. Para la elaboracion de este articulo se determind tres tipos de
innovacién enfocandose en innovacion de productos, innovacion de marketing e
innovaciéon relacional teniendo un interés especial en la investigacion en
marketing, para esta investigacion tuvo un tamafio de muestra de 510 clientes con
el objetivo de suprimir las relaciones propuestas en forma de hipétesis teniendo
como resultado que la innovacion tiene parte importante para la lealtad, valor a la

marca y satisfaccion del cliente.

Guerrero (2019), en tesis titulada, propuesta de plan estratégico de marketing para
incrementar las ventas de quesos en la empresa inversiones Licera — 2019. Se
planed un diagnostico situacional de la empresa con la finalidad de determinar las
falencias y explotar las oportunidades con un marketing oportuno se estima un
ingreso anual del 20% en el incremento de sus ventas, para esta investigacion se
utilizé una metodologia no experimental, teniendo como resultado la viabilidad de

la propuesta.

Segun Le Meunier-FitzHugh, Cometto, & Johnson, (2021) menciona en su articulo
como objetivo principal como promover los grupos de marketing y ventas en las
empresas con la finalidad de promocionar un nuevo producto a través de planes

de implementacion utilizando un método cuantitativo para lograr su finalidad.

En Espafia Galiano A, Rodriguez V, Saco M, (2018) en sus articulo hace
referencia al Analisis del comportamiento de los clientes atendidos y Ventas
variables en las diferentes fases del ciclo de vida del producto, mediante el modelo
bass con la finalidad de ayudar a el area de marketing y ventas para la toma de
decisiones, teniendo como resultado la variable asistida por el cliente es mayor
gue la venta variable para el modelo de Bass por lo tanto a partir de los resultados
se obtendra estimaciones consistentes para este articulo se utilizé un enfoque

cuantitativo.

Es por ello que Dai, Ke, & Ryan, (2021) comentan en su articulo un disefio de

incentivos para multitareas de marketing donde se enfoca en sus colaboradores
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siendo esta la parte clave para el desarrollo de su investigacion este punto de vista
la motivacion es parte de su marketing para un plan de incremento en la
produccion de ventas este articulo se orienta en un enfoque cuantitativo con

resultados a corto y mediano plazo.

En ecuador Villanueva L, mora A, Intriago D,(2022) en su articulo de estructura
metodoldgica de un plan estratégico para mejorar las ventas en mipymes del
cantdén Quevedo, tiene como finalidad disefiar un plan estratégico para facilitar las
ventas en las mipymes teniendo como base 50 sedes la cuales se dedicaron a
un marketing para luego ser analizados con el instrumento de encuesta
permitiendo acceder a sus necesidades de los gerentes en la gestion y control de
sus establecimientos teniendo como propuesta tres pasos, direccidén estratégica
formulacién y evaluacion de estrategias las que en sus aplicacion permitiran en el

desarrollo del plan para mejorar las ventas de la empresa.

En Colombia Guerrero D, (2021) en su articulo de titulo el impacto de la
capacitaciéon de absorcion potencial del conocimiento sobre la innovacién en
marketing, tiene como finalidad analizar su efecto de capacidad de absorcién
potencial del conocimiento externo asimismo menciona que los recursos
comerciales y de marketing son estrategias que favorecen al desarrollo de la
innovacion ya que se tienen relaciébn de conocimientos externos el tamafio de
muestra para este analisis fue de 134 empresas del sector turistico de la zona
para evidenciar este estudio se utilizé un modelo estructural mediante el programa
smartPLS teniendo como conclusion que una vez obtenida y asimilada la
absorcion potencial interno nace de manera significativa el inicio de la innovacion

en las estrategias organizativas de la empresa.

Asi mismo Chatterjee & Kar, (2020) Manifiestan en su articulo porque las
empresas y microempresas utilizan el marketing en la tecnologia como medio de
impacto siendo su finalidad de este estudio identificar los factores que permitan el
desarrollo de estas empresas mediante el desempefio comercial por lo tanto se

consider6 el modelo tedrico empirico con un enfoque cuantitativo.

Asu vez Vieira & Claro, (2020) indica en su articulo que la gestion de ventas es
amplia brindando una explicacién global mediante un estudio de investigacion

asimismo nos manifiesta que la gestion de ventas es fundamental debido a que
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todo gerente se esfuerza por batallar su estabilidad en el mercado teniendo como
relevancia a tres factores indispensables para una productividad dentro del
procesos de gestion de oportunidad de ventas es por ello que la empresa el equipo
de marketing y la competencia del vendedor nos lleva a la conclusiéon que estos
tres factores son indispensables para una productividad dentro del procesos de

gestion de oportunidad de ventas.

De la misma manera Kumar, Shankar, & Aljohani, (2020) Este articulo se enfoca
en el marketing promocional y demanda desarrollado en el marco de big data
conocido como prondstico impulsado por la demanda el cual brinda informacion
real de necesidad de los clientes siendo un factor oportuno para todo negocio este
articulo tiene como objetivo mejorar la exactitud de la demanda y ventas junto a
efectividad, promociones e informacién de marketing asi mismo es desarrollada

con una metodologia descriptiva con la finalidad de ampliar planes de marketing.

Es por ello que Bertels, (2019) en este articulo enlaza una variedad de conceptos
y teorias de marketing de un startup donde se aborda el tema de emprendimiento
0 marketing para un publico objetivo brindando una propuesta de valor
posicionamiento de la marca a su vez la propagacion de la innovacion. Para el
desarrollo de este articulo se enfocé de forma cualitativa teniendo como objetivo
general optimizar un startup como estrategia para incentivar el crecimiento de un
nicho de mercado con un pequefio presupuesto por medio de técnicas de

marketing.

También Centeno F, Martinez A & Martinez G.(2021) en su investigacion para el
analisis de la fidelizacion de los clientes para el incremento de ventas de la
empresa Agua Roca en el || semestre del afio 2020,se basé en la recopilacion de
la informacion referente a sus antecedentes siendo parte fundamental para la
investigacién, asimismo se obtuvo informacion de articulos, libros de
mercadotecnia entre otras fuentes teniendo como resultado una base para la
elaboracion de los instrumentos entrevista al gerente de la empresa y la encuesta
para los clientes con el proposito de conocer su situacién actual y plantear las
estrategias idoneas para el incremento de ventas y fidelizacién de los clientes de

la empresa.
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Reconocer a las marcas o las actividades que estas realicen para captar la
atencion del cliente es un tema que tuvo un gran impacto social; segun la UPC,
(2018) no hace mencién del premio “ANDA 2018” quien gratifica las campafias
gue realizan estas marcas y sobre todo el reconocimiento del publico al que va
dirigido logrando asi la fidelizacion del cliente y el incremente de ventas, Es por
ello que un plan de Marketing es fundamental para la expansion y posicionamiento
de la empresa, seguido del reconocimiento a estas empresas que logran alcanzar

la meta trazada.

En la inversion del Marketing de la empresa se espera que se encuentre en
balance con la rentabilidad que esta genere es por ello que muchas empresas van
a la quiebra por la excesiva inversién en estrategias de Marketing, sin embargo,
muchas veces no se toma en cuenta la inversion y el resultado logrado, es por ello
gue Manuel Chu Rubio, (2020) nos hace mencién del ROI un libro donde nos
permite analizar las finanzas de la empresa para asi mantener el equilibrio entre
la inversion y ganancias, la cual nos permitira realizar multiples estrategias de

marketing posicionandonos como una empresa competitiva y atractiva.

Los PYMES tuvieron gran relevancia desde que salieron al mercado con ayuda
del estado y empresas grandes, como Abdullahi, (2022) nos informa que
Facebook adopto pequefias empresas donde el impacto que tuvo fue grande por
el cual el desempefio financiero y no financiero fue totalmente reconocido, ahora
la adopcién de MYPES inspiro como estrategia de Marketing para el incremento

de ventas y reduccion de tasas de fracaso.

Un buen plan de marketing puede ser atractivo para el cliente logrando captar su
atencién, sin embargo, si no se logra fidelizar al cliente por mas diversificacion que
haya en el marketing realizado sera en vano la inversion empleada, por lo que
Guerrero, F. T., & Paredes, N. E. G. (2020), en su investigacion concluyeron la
satisfaccion del cliente por la compra realizada, el marketing empleado logro el
incremento en la lista de clientes, por consiguiente, el incremento de ventas, mas
no el regreso de los mismo cliente, por lo tanto un buen plan de marketig no es

completamente eficiente sin la fidelizacion de la llegada de clientes.

En ecuador Garcia N & Teran F. (2021) Estrategias Para El Incremento De Ventas:

Caso De Estudio Microempresa Mundo De Ensuefio manifiestan en su revista,
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como buscar una estrategia que sirva de apoyo donde el valor de los clientes se
refleje mediante las ventas realizadas, esta estrategia utilizada permite que el
cliente sea la razén de ser de la empresa destacando la satisfaccion del cliente y
por ende lograr la fidelizacion, asimismo para este estudio descriptivo y

explorativo.

Verastegui Tene, F., & Vargas Merino, J. (2021). En su articulo titulado estrategias
de Merchandising: un analisis de su efectividad para la atraccion de nuevos
clientes hace referencia que el merchandising tiene multiples estrategias para la
aceptacion del cliente sin embargo existe una incognita que tan efectiva puede ser
por lo que este articulo tendra como objetivo diferenciar atravez de datos
cientificos logrando como resultados su efectividad garantizando la retencion de

los clientes como también el incremento de ventas y segmentacion de clientes.

En cuba Paredes Rodriguez, A. I., & Ortiz Alfonso, G. A. (2021) plasmo su articulo
de titulo Procedimiento para realizar un Plan de Marketing teniendo como fin
disefiara un plan de marketing que le permita definir la forma de ventas con
incentivos para los clientes de esta forma se obtendra resultados favorecedores
para la empresa a corto plazo, ya que no existe ningiin mecanismo disefiado con
este fin para el desarrollo de este articulo se utilizé aspectos teorias referentes a

la tematica.

Una tienda virtual segin muchos estudiosos es una gran herramienta en el campo
de ventas ya que se podrian realizar pedidos a nivel nacional, asimismo, se
presenta ante el cliente como una empresa eficiente y formal, segtn Avila, E. M.
B., Alvarez, J. C. E., & Zurita, |. N. (2020), asegura que una plataforma online
donde se presenten los precios y productos a ofrecer de la empresa es mas
atractiva que solo una orientacién telefénica del asesor de ventas, como la

probabilidad del incremento de su facturacion.

La modalidad de pagos es un coeficiente que puede determinar la realizacion de
una compra, por ello es conveniente la diversificacion del medio de pago a ofrecer
al cliente, segun Pairazaman, A. E. (2019), en su estudio concluyo que las tarjetas
de crédito incentivan al cliente a acceder al comercio electronico por lo que es

necesario informar y garantizar su seguridad crediticia al momento de realizar la
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transaccion, para asi evitar futuras arbitrariedades y mala publicidad en el

mercado.

Il METODOLOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacidon

Esta investigacion es de tipo (basica) descriptiva y propositiva ya que consiste en
la descripcién de situaciones, contextos y sucesos especificando como se formulan
las variables de estudio como también estrategia de tipo aplicada donde su

aportacion sera esencial para otras investigaciones.
Disefio de investigacion

Segln su alcance la presente investigacion determinara la relacion e importancia
gue existe en el marketing y en el incremento de ventas de repuestos y accesorios
de vehiculos menores del Consorcio Lasser Motors E.I.LR.L en la ciudad de Bagua

capital.

Asi mismo la fuente de datos sera de primer mano debido que se desarrollara
durante el horario de labores utilizando correctamente las herramientas de

investigacion.

De tal manera en esta investigacién su enfoque sera cuantitativo ya que utiliza la
recopilacion de datos para contrastar la hipétesis basandose a comprobaciones
numéricas y analisis estadisticos teniendo como finalidad implantar pautas de

comportamientos y teorias.

Para este tipo de disefio se utilizara el siguiente esquema de investigacion

Leyenda

M— 0 —— ey P
M = Muestra (P >
O = Informacion relevante
D = Diagnostico .«
T = Andlisis y fundamentacion de teoria :
P = Propuesta n

3.2 VARIABLE Y OPERACIONALIZACION

Variable 1. Plan de marketing (independiente)

Definicion conceptual
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Segun Cortijo Paredes, (2020) implementa una gestion de calidad adaptando
un modelo que aplique y busque el uso del marketing dentro de un mercado dirigidas
al consumidor para el posicionamiento de una empresa la conclusién a este
planteamiento se enfoca al comportamiento del consumidor debido a los avances
tecnoldgicos asimismo la existencia de nuevos productos como tendencia a una
innovacion para el rendimiento en la empresa. es por ello por lo que esta
investigacion es de disefio no experimental transversal y descriptivo donde se
menciona como objetivo general las caracteristicas del marketing para el rendimiento

de la empresa.
Definicion operacional

Se define operacionalmente las estrategias de marketing que se utilizara en esta
investigacion teniendo en cuenta y especial atencién en lo que la empresa requiere
considerando que se trata de un documento importante, considerando el orden

estructurado de la empresa de la ciudad de Bagua capital.
Dimension 1. Marketing interno

Es una gestion que se dirige al personal de la organizacion teniendo como objetivo
gue los colaboradores adopten voluntariamente y determinen los valores, actitudes

y creencias de la empresa con la finalidad de satisfacer las necesidades del cliente.
Indicador 1.1. Comunicacion directa y personalizada

Para este indicador es relevante que todos los involucrados de la empresa en
particular los encargados en ventas deben de tener comunicacion constante y

coordinacién continua para brindar la informacién precisa al consumidor o cliente.
Dimension 2. Marketing mix

Es un proceso donde la gestidn se identifica, anticipa y satisface las necesidades
de los clientes de forma responsable creando e intercambiando ofertas con valor
para los consumidores, clientes segun en su definicion de american marketing

association de estados unidos.
Indicador 2.1 producto

El producto proporciona beneficios significativos a un segmento considerable de

consumidores sin embargo no es seguro su aceptacion, asi mismo los competidores
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e intermediarios en su introduccion al mercado el producto puede impedir la
obtencion de ganancias satisfactorias es por ello que la definicion oportuna del
mercado no solo se basan al dese del consumidor sino también en las

organizaciones distribuidoras asi mismo del comportamiento de los competidores.
Indicador 2.2. Plaza

Es el lugar donde se desarrolla la venta del producto generando un canal de
distribucion interno siendo esta uno de las mas importantes para el &rea de marketing

ya que es el medio para hacer llegar los productos al os clientes.
Indicador 2.3. precio

La estrategia del mercado por lo general es habil desarrollandose en puntos
especificos que permitan crear competitividad con bajos costos y beneficios a los
consumidores, asi mismo le brindan al mercado un dinamismo favorable de
diversificacion creando nuevas lineas del mismo producto permitiendo tener una

mayor acogida en el mercado con una segmentacién adecuada.
Indicador 2.4 promocidn

La promocion son actividades de comunicacion donde persuadir a los clientes
para concretar una compra es su finalidad asi mismo se considera a las actividades
promocionales y de publicidad como una herramienta para estimular la demanda y

por ende concretar la venta.
Dimensiéon 3. Control

La funcion de control es de vital importancia en toda organizacién ya que le
permite la diferencia entre lo planteado y realizado teniendo como resultado corregir
las acciones para definir el logro de los objetivos propuestos, siendo este un proceso

esencial de regulacion.
Indicador 3.1. Control de insumos

Se define como control de insumos al conjunto de bienes de una empresa
adquiridos con la finalidad de volver a venderlos en el mismo estado que fueron
comprados siendo esta una base para toda empresa comercial como la importancia
del manejo de inventario para facilitar la comprar y venta de bienes o servicios asi

mismo este tipo de control permite al area contable al final del periodo un estado
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confiable de la situacion econémica de la empresa. El control de insumos constituye

las partidas del activo corriente que estan listas para su venta.
Indicador 3.2. Control de personal

Este tipo de control es ejecutado por los directivos con la finalidad de disefiar un
grado de seguridad razonable en los objetivos brindando efectividad y eficiencia para

las operaciones por ello se determina procedimientos para su ejecucion oportuna.
Indicador 3.3. Control de calidad

En la actualidad las empresas han dado un salto en lo referente a normativas de
calidad, este sistema de control de calidad permite al departamento de finanzas
reservar tiempo en los procesos de mejora contantemente siendo una herramienta

importante para llevar un funcionamiento adecuado de una empresa.
Dimension 3. Satisfaccion

La satisfaccion del cliente se puede dividir a la actitud del cliente hacia el producto
0 empresa teniendo estas la necesidad de satisfacer a sus clientes mediante una
innovacion para sus productos o servicios, por lo tanto, para tener una perspectiva
de su finalidad se tuvo que realizar una informacion medible mediante el uso de

nuevas tecnologias abriéndose camino al mercado empresarial.
Indicador 3.1. Fidelizacion

La fidelizacion de cliente pretende que todas las partes que constituya la empresa
se enfoquen en la vinculacion del cliente con la empresa o marca teniendo como

objetivo la aceptacion positiva del cliente y la accién de consumo estable y duradero.
Dimension 4. Rentabilidad

La rentabilidad es uno de los principales objetivos de toda empresa, determinar la
palabra rentable puede aplicar a distintos tipos de negocio logrando para ello un
beneficio mayor a las inversiones que realiza por lo tanto consorcio lasser motors
mediante esta investigacidén busca una rentabilidad favorecedora ante esta situacion

actual.
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Indicador 4.1. Rentabilidad econ6mica

Este indicador nos permite determinar la devolucién de una taza favorecedora
para el patrimonio de la empresa asi mismo esta rentabilidad es independiente a la

estructura financiera.
Indicador. 4.2. Rentabilidad financiera

Esta rentabilidad es obtenida a base de un resultado favorecedor para la empresa
en un determinado periodo de tiempo, mediante este indicador se podra calcular la
rentabilidad que tiene la empresa a traves de sus fondos este indicador es medible
asimismo se puede determinar el rendimiento del capital y préstamos sobre el capital

propio.
Variable 2. Ventas (dependiente)
Definicion conceptual

Artal, M (2017) Define que las estrategias de ventas se basan a un andlisis de
ambiente, mercado y competencia donde se define objetivos, metas definidos por las

acciones estratégicas que se emplean para la rentabilidad de la empresa.
Definicion operacional

Se define operacionalmente a las técnicas o tipos de ventas empleadas en
Consorcio Lasser Motors E.I.R.L. de la ciudad de Bagua capital, con la finalidad de
incrementar la cartera de clientes teniendo como consecuencia rentabilidad para la

empresa basandose en sus objetivos y metas
Dimension 1. Analisis

El andlisis es la informacion minuciosa y pormenorizado que debe de tener las
empresas de todas las areas en especifica el area de ventas por ende se debe de
relacionar el departamento de ventas junto al equipo colaborador su estado y los

factores que intervienen en todo ello
Indicador 1.1. Diagnostico

En esta fase nos indica que se debe averiguar los aspectos positivos y negativos

como también la situacion interna y externa de la empresa para poder realizar un
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diagnéstico del area especifica buscar la solucion mas viable a base de la

recoleccion y analisis.

Indicador 1.2. Plan de ventas

Consorcio Lasser Motors E.I.R.L. de Bagua capital no cuenta con un plan de
ventas siendo este un punto endeble para la empresa ocasionando dificultades en el

desarrollo de sus actividades.
Indicador 1.3. Comunicacién interna

Es un instrumento estratégico donde se asigha una estrategia para todas las
actividades de la empresa, ya que genera una union entre sus colaboradores,
difundiendo informacion de temas relevantes y procesos productivos es por ello que
la comunicacién interna propone posturas mecanicas y estadisticas para la
innovacion y creacion de nuevas ideas como guias para potenciar y mejorar su
dinamica.

Dimension 2 Objetivos

Para lograr los objetivos deseados se debe de trabajar en equipo ya que es
imprescindible para el éxito de toda organizacion, asi mismo los objetivos nos sirven
como estimulo y guia para que el equipo se desarrolle favorablemente siendo estas
medibles y especificas con respecto a la magnitud y el tiempo para ser convertibles
a metas. Por lo tanto, nuestros objetivos se deben orientar a corto mediano y largo

plazo, guiandose a la mision y creencias de las empresas.
Indicador 2.1 ampliacion de mercado

Una ampliacion del mercado tiene como finalidad evaluar las tareas vy
responsabilidades de ventas a una medida manejable, donde los colaboradores

pueden desempeiiar sus labores de manera eficiente.
Indicador 2.2. Incremento de ventas

Dentro del aumento de ventas no solo abarca el incremento a estas, sino también

a otros factores que indirectamente influyen por ejemplo las promociones,
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innovaciones, clientes potenciales, entre otros, asi mismo la recoleccion de datos de

las competencias teniendo presente las preferencias de los consumidores.

Indicador 2.3. Incremento de clientes

Los colaboradores deben de tener en claro que para lograr un incremento y atraer
nuevos clientes a la empresa de debe tener en cuenta las normas, métodos y
procedimientos para lograr un buen servicio de calidad donde el cliente es tu razén

de ser.
Dimensién 3. acciones

Son los disefios de distintas estrategias donde se desarrolla actividades y se utiliza
diferentes indices de gestion con la finalidad de una toma de decision con la
evaluacion pertinente a través de una adecuada estrategia buscando trabajar de una

manera adecuada y ordenada de proyeccion hacia el futuro.
Indicador 3.1 reclutamiento

Es el proceso donde se analiza y selecciona posibles candidatos para laborar en
un puesto que la empresa necesita siendo esta de suma importancia debido a la

necesidad que la empresa requiere.
Indicador 3.2 capacitacion

Es un proceso dirigido al personal donde se va adquiriendo conocimientos de
distintos puntos como la organizacion, productos, mercado y clientes es por ello que
los ejecutivos de la empresa deben de analizar los temas adecuados para la

capacitacion de su personal.
Indicador 3.3 motivacion

La motivacion de los vendedores por lo general es la unién de fuerzas que a través
de acciones personales o grupales es capaz de obtener resultados favorables en las
tareas o actividades enmendadas con la finalidad de autorrelacionarse con la

empresa y desarrollo personal.

Por lo tanto (Obregdn Livia, 2018) establecer en su informe que existe una

conexion entre estrategia de marketing e incremento de ventas siendo de un disefio
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experimental justificandose en una encuesta determinado como variable marketing
y ventas enfocandose como método cuantitativo llegando a la conclusién de que
existe relacion estratégica de marketing para incremento de ventas ya que si las
variables son utilizadas adecuadamente se obtendra como resultados favorables

para toda institucion.

3.3 Poblacion muestray muestreo
3.3.1 Poblacion

La poblacién esta comprendida por 06 colaboradores en el area de ventas las

cuales se sud dividen en:

- 04 colaboradores para ventas al menudeo con una estima aprox. de 420
visitas al mes.

- 02 colaboradores para ventas al por mayor con un aprox. de 75 visitas al
mes en las diferentes provincias de Bagua.

e Criterios de inclusién; participaran los clientes de ambas categorias
considerando a los recurrentes, sea cliente de compras al por mayor como
también clientes de compra al menudeo.

e Criterio de exclusion; sera restringida para el personal colaborador de la

empresa.
3.3.2 Muestra

Para la muestra se tomara como participantes a los clientes que compran por
mayor, Asimismo, se considerard a los clientes que comprar al menudeo en

Consorcio Lasser Motors E.I.R.L. de la ciudad de Bagua capital
3.3.3 Muestreo

La presente investigacion tendra un muestreo estratificado y a su vez aleatoria

ya que se aplicara la encuesta para los tipos de clientes que tiene la empresa.
Unidad de analisis

tamafo de muestra: De acuerdo con la formula establecida con un nivel de

confianza del 95% y margen de error 5% sera de 165 clientes.
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Técnica.

La técnica que se ha utilizado es la encuesta, ya que nos proporciona las
herramientas para obtener la informacién, asi mismo adaptar los datos para

verificar lo planteado por el problema.

Hernandez y Mendoza (2018) nos menciona que el instrumento es el recurso que
es utilizado por el investigador para el registro de datos o informacion de las variables
(pag228)

Instrumento.

Se ha elegido instrumento el cuestionario para la recoleccion de la data

relacionada con los clientes y colaboradores que posteriormente se analizara

se realizara una entrevista al gerente para obtener informacion relacionada con la

direccién y perspectiva del negocio.

La escala tipo Likert. Nos proporciona la medicion o recopilacién de datos para
el trabajo de investigacion siendo su escala aditiva de nivel ordinal de medicion.
Siendo de importancia para el instrumento por tener una serie de items de

afirmacion.
Validez

La validez de los instrumentos estuvo a cargo de tres profesionales expertos en

administracion quienes evaluaron cada uno de los enunciados de los cuestionarios.
Confiabilidad

Esta investigacion asigno el coeficiente de alfa de cronbach como finalidad de

precisar la altura de coherencia de los instrumentos a desarrollar.

3.5. Procedimientos

Se tomara las medidas necesarias para la aplicacion de los instrumentos,
mediante la recoleccion de informacion, a través de cuestionarios adaptados siendo
de utilidad para medir la estrategia de marketing y ventas, estos cuestionarios se
aplicaran de forma directa por los colaboradores del consorcio lasser motors,
tomando las medidas de seguridad ante esta pandemia.
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3.6. Método de anélisis de datos

Para este andlisis de datos se utilizara la estadistica descriptiva e inferencial, para
las estadisticas descriptivas se aplicara la distribucién de frecuencias y graficos,
estadisticos de las variables y dimensiones representando los resultados que se
desean obtener luego del recojo de datos. Asimismo, para la estadistica inferencial

se contrastara las hipétesis planteadas.

3.7. Aspectos éticos
Para este proyecto de investigacién se considero los criterios éticos primordiales

basandose a normas de conductas
Consentimiento informado

Al momento de realizara la encueta se menciona que la presente investigacion

tendré solo fines de estudio con el objetivo de obtener una respuesta clara.
Confidencialidad

La informacion recogida sera aplicada solo con fines académicos para lo cual se

reservara la identidad de los encuestados.
Manejo de riesgos

Para la presente investigacion sera asumida con responsabilidad y obligaciones
ante el presente estudio asimismo para la recoleccion de datos como también para

el desarrollo de la informacion.
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V. RESULTADOS

Tablas y figuras

Tabla 1:Frecuensia de comunicacion e informacién precisa por parte de los
colaboradores de la empresa

Respuesta Frecuencia %

Nunca 3 2%

Pocas veces 69 42%

A veces 55 33%

Casi siempre 32 19%

Siempre 6 4%

TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.l.R.L de Bagua
apital

Frecuensia de comunicacion e informacion precisa por
parte de los colaboradores de la empresa
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Figura 1: ante la pregunta al cliente si recibe la informacion por parte de los colaboradores de la
empresa al momento de su compra sus respuestas fueron; un 2% nunca recibié informacion; 42%
pocas veces; 33% a veces; 19% casi siempre y 4% siempre. Este grafico pretende informar si los
colaboradores de la empresa cumplen con la informacién al cliente. Teniendo como resultados
negativos para la empresa con pocas veces y a veces, debiéndose tener en cuenta que la informacién
de los colaboradores es primordial para una buena informacion del producto.

Tabla 2:Satisfaccion con el producto ofrecido de la empresa

Respuesta Frecuencia %
Nunca 1 1%
Pocas veces 61 37%
A veces 53 32%
Casi siempre 42 25%
Siempre 8 5%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital
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Satisfaccion con el producto ofrecido de la empresa
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Figura 2: ante la pregunta al cliente si se encuentra satisfecho con el producto ofrecido por parte de los

colaboradores de la empresa sus respuestas fueron; un 1% nunca esta satisfecho; 37% pocas veces;

32% a veces; 25% casi siempre y 5% siempre. Mediante la grafica se manifiesta que pocas veces y a

veces los clientes se encuentran satisfechos con los productos ofrecidos teniendo resultados

favorecedores para la empresa.

A veces 44 27%
Casi siempre 63 38%
Siempre 19 12%
TOTAL 165 100%

20

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital

Figura 3: ante la pregunta al cliente si la ubicacién de la empresa es la adecuada sus

respuestas fueron; un 0% nunca; 24% pocas veces; 27% a veces; 38% casi siempre y

19% siempre. Mediante la grafica se manifiesta que casi siempre la ubicacion de la

empresa seria un atractivo para captar nuevos clientes teniendo resultados favorecedores

para la empresa.

Satisfaccion con la ubicacion actual de
la empresa
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Tabla 4:Conformidad con los precios que la empresa ofrece

Respuesta Frecuencia %
Nunca 0 0%
Pocas veces 71 43%
A veces 50 30%
Casi siempre 40 24%
Siempre 4 2%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital

Conformidad con los precios que la empresa
ofrece

80 71
70

50 40

40

30

20

10 0 0% 43% 30% 24% Y
[ |

NUNCA POCAS VECES AVECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

Figura 4: ante la pregunta al cliente si se encuentra conforme con los precios ofrecidos, sus
respuestas fueron; un 0% nunca; 43% pocas veces; 30% a veces; 24% casi siempre y 2% siempre.
Mediante la grafica se observa que pocas veces y a veces los clientes conforme con los precios, esto
seria un factor critico para la empresa ya que los precios son el atractivo para toda empresa.

Tabla 5:promociones y descuentos que la empresa otorga a sus clientes

Respuesta Frecuencia %
Nunca 39 24%
Pocas veces 71 43%
A veces 44 27%
Casi siempre 10 6%
Siempre 1 1%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital
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recibe usted las promociones y descuentos que la empresa otorga
a sus clientes
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Figura 5: ante la pregunta al cliente si recibe las promociones y descuentos que la empresa otorga a sus
clientes, sus respuestas fueron; un 24% nunca; 43% pocas veces; 27% a veces; 6% casi siempre y 1%
siempre. Demostrando asi en la grafica que pocas veces los clientes reciben las promociones y descuentos,
siendo un factor critico para la empresa ya que estas estrategias estarian desvinculando al cliente y

empresa.

Tabla 6:Nivel de calidad de los productos ofrecidos por la empresa

Respuesta Frecuencia %
Nunca 0 0%
Pocas veces 20 12%
A veces 48 29%
Casi siempre 67 41%
Siempre 30 18%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital

los productos ofrecidos “por la empresa se encuentran en
buen estado
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Figura 6: ante la pregunta al cliente si los productos ofrecidos se encuentran en buen estado, sus

respuestas fueron; un 0% nunca; 12% pocas veces; 29% a veces; 41% casi siempre y 1% siempre.

Demostrando asi en la grafica que a veces y casi siempre, los productos se encuentran en buen

estado. Evidenciando que la empresa se encuentra en 6ptimas condiciones referente a productos

siendo un factor positivo para la empresa.

Tabla 7:Nivel de satisfaccion con el personal de nuestra empresa

Respuesta Frecuencia %
Nunca 0 0%
Pocas veces 66 40%
A veces 54 33%
Casi siempre 41 25%
Siempre 4 2%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital
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Figura 7: ante la pregunta al cliente si se encuentra satisfecho (a) con el personal de nuestra empresa,

sus respuestas fueron; un 0% nunca; 40% pocas veces; 33% a veces; 25% casi siempre y 2%

siempre. Encontrando una insatisfaccion por parte del cliente Evidenciando con un 40% de clientes

insati

Tabla 8:Rango de expectativas los productos y servicios ofrecidos

sfechos, siendo un factor negativo para la empresa.

Respuesta Frecuencia %
Nunca 0 0%
Pocas veces 58 35%
A veces 64 39%
Casi siempre 37 22%
Siempre 6 4%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital
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superan sus expectativas los productos y
servicios ofrecidos
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Figura 8: acerca si los productos y servicio superan tus expectativas sus respuestas fueron; un 0%
nunca; 35% pocas veces; 39% a veces; 22% casi siempre y 4% siempre. Encontrando que pocas
vecesy aveces los productos y servicios superan las expectativas del cliente, siendo un factor negativo
para la empresa.

Tabla 9:Cuantas veces nos ha recomendado con un amigo o familiar

Respuesta Frecuencia %
Nunca 0 0%
Pocas veces 57 35%
A veces 61 37%
Casi siempre 36 22%
Siempre 11 7%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital

usted nos recomendaria con un amigo o familiar
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Figura 9: referente a la recomendacion con un familiar o amigo los clientes contestaron de
la siguiente manera un 0% nunca; 35% pocas veces; 37% a veces; 22% casi siempre y 7%
siempre. Teniendo como resultado que pocas veces y a veces nos recomendarian, siendo

un factor negativo para la empresa ya que un 11% nos recomendarian
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Tabla 10:Facilidades de crédito que ofrece la empresa

Respuesta Frecuencia %
Nunca 2 1%
Pocas veces 64 39%
A veces 65 39%
Casi siempre 31 19%
Siempre 3 2%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital

recibe usted credito por parte de la empresa
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Figura 10: a la pregunta si recibe crédito por parte de la empresa los clientes contestaron de la
siguiente manera un 2% nunca; 39% pocas veces; 39% a veces; 19% casi siempre y 2%
siempre. Teniendo como resultado que pocas veces y a veces los clientes nos recomendarian,

siendo un factor negativo para la empresa ya que un 3% recibe crédito por parte de la empresa.

Tabla 11: Nivel de aspectos positivos que encuentra en la empresa

Respuesta Frecuencia %
Nunca 0 0%
Pocas veces 66 40%
A veces 52 32%
Casi siempre 38 23%
Siempre 9 5%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital
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Figura 11: a la pregunta si recibe crédito por parte de la empresa los clientes contestaron
de la siguiente manera un 2% nunca; 39% pocas veces; 39% a veces; 19% casi siempre y
2% siempre. Teniendo como resultado que pocas veces y a veces los clientes nos

recomendarian, siendo un factor negativo para la empresa ya que un 3% recibe crédito por

Tabla 12:Uso de nuevas tecnologias facilitarian las ventas en la empresa

Respuesta Frecuencia %
Nunca 0 0%
Pocas veces 13 8%

A veces 38 23%
Casi siempre 70 42%
Siempre 44 27%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital

el uso de nuevas tecnologias o mejora del sistema
facilitarian las ventas en la empresa
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Figura 12: de acuerdo con la figura el uso de nuevas tecnologias o mejora del sistema facilitaran
las ventas en la empresa, los clientes contestaron de la siguiente manera 8% pocas veces; 23%
a veces; 42% casi siempre y 27% siempre. Teniendo como resultado que casi siempre un sistema

mejoraria las ventas, siendo un factor indispensable para el crecimiento de la empresa.
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Tabla 13:Nivel de existencia de comunicaciones y coherencia con los
colaboradores de la empresa

Respuesta Frecuencia %
Nunca 0 0%
Pocas veces 52 32%
A veces 59 36%
Casi siempre 38 23%
Siempre 16 10%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital

cree usted que existe comunicacion y coherencia con los
colaboradores de la empresa
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Figura 13: ala pregunta si existe comunicacion y coherencia con los colaboradores de
la empresa los clientes contestaron de la siguiente manera 32% pocas veces; 36% a
veces; 23% casi siempre y 10% siempre. Teniendo como resultado que solo un 10%
tienen comunicacion y coherencia siendo un factor negativo para la empresa.

Tabla 14:Nivel de satisfaccion de los clientes del actual marketing de la empresa

Respuesta Frecuencia %
Nunca 0 0%
Pocas veces 20 12%
A veces 48 29%
Casi siempre 61 37%
Siempre 36 22%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital
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cree usted que la empresa atraeria a mas clientes
con un mejor marketing
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Figura 14: ala pregunta cree usted que la empresa atraeria mas clientes con un mejor
marketing una los clientes contestaron de la siguiente manera 12% pocas veces; 29% a
veces; 37% casi siempre y 22% siempre. Teniendo como resultado que casi siempre un

marketing mejoraria las ventas.

Tabla 15: Nivel de atraccion de nuevos clientes mediante el actual marketing de
la empresa

cree usted que el cambio de imagen y servicio seria atractivo para
30 nuevos clientes
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Respuesta Frecuencia %
Nunca 0 0%
Pocas veces 10 6%

A veces 40 24%
Casi siempre 70 42%
Siempre 45 27%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.l.R.L de Bagua Capital

Figura 15: ala pregunta cree usted que el cambio de imagen y servicio seria atractivo
para nuevos clientes, los clientes contestaron de la siguiente manera 12% pocas
veces; 29% a veces; 37% casi siempre y 22% siempre. Teniendo como resultado que

casi siempre un marketing mejoraria las ventas.
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Tabla 16:Alternativa de variacion de productos por los clientes

Respuesta Frecuencia %
Nunca 0 0%
Pocas veces 33 20%
A veces 41 25%
Casi siempre 65 39%
Siempre 26 16%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital
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Figura 16: ante la grafica un 16% de clientes afirma que la variacion de productos es una
alternativa para ellos, teniendo un 39% casi siempre, 25% a veces y un 20% que pocas veces
consideran esta variacion como alternativa en por ello que la empresa del consorcio lasser

motors considera esta variacién como una alternativa para los clientes

Tabla 17:Nivel de seleccion de la empresa con sus colaboradores

Respuesta Frecuencia %
Nunca 0 0%
Pocas veces 72 44%
A veces 52 32%
Casi siempre 35 21%
Siempre 6 4%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.l.R.L de Bagua Capital
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cree usted que la empresa selecciona a sus
colaboradores con objetividad
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Figura 17: en el grafico mostrado se puede apreciar a un 4% de clientes que creen que
la empresa selecciona sus colaboradores con objetividad el 21% casi siempre, 32% a
veces, y un 44% pocas son las veces estos resultados reflejan el poco interés por parte

de los admirativos en hacer cumplir las normas que se rigen a base de un perfil por puesto

Tabla 18:Conformidad con el nivel de capacitacion de los colaboradores

Respuesta Frecuencia %
Nunca 15 9%
Pocas veces 68 41%
A veces 55 33%
Casi siempre 20 12%
Siempre 7 4%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital

cree usted que los colaboradores de la empresa se
encuentran debidamente capacitados
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Figura 18: ante la pregunta si los colaboradores se encuentran debidamente
capacitados las respuestas fueron; 7% afirman la pregunta, 12% casi siempre, 33% a

veces, 41% pocas veces y 9% nunca, este es una debilidad de la empresa del consorcio
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Tabla 19:Reconocimiento del nivel de atencion al cliente

Respuesta Frecuencia %
Nunca 2 1%
Pocas veces 80 48%
A veces 52 32%
Casi siempre 27 16%
Siempre 4 2%
TOTAL 165 100%

Fuente: Encuesta a los clientes del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L de Bagua Capital

"encuentra usted motivacion por parte de los colaboradores al momento de
ingresar ala empresa
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Figura 19: mediante el grafico mostrado nos indica que un 2% afirma la pregunta 16%
casi siempre 32% a veces, 48% pocas veces y 1% nunca, estos resultados reflejan en los
colaboradores la falta de motivacion y carencia en el clima laboral ya que se refleja su

estado en la atencion de los clientes del consorcio lasser motors.
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V.  DISCUSION
Objetivo 1: Diagnosticar el marketing en el Consorcio Lasser Motors E.I.LR.L

Se diagnostico el marketing en el Consorcio Lasser Motors E.I.LR.L, y se obtuvo
gue, respecto al producto, la calidad de mismos es buena a veces con el 37% con
una conformidad del 4% asi mismo referente a la variacion del producto el 39% de
los clientes casi siempre encuentran variacion de productos y el 16% se encuentran
satisfechos segun los resultados, sobre el precio, pocas veces existe la conformidad
con un 43% y un 2% de conformidad; la plaza, el 38% de los clientes refiere que es
un lugar adecuado, sobre la promocion, el 43%pocas veces recibe las promociones,
la empresa del consorcio Lasser motors no cuenta con los descuentos respectivos
de sus productos, siendo un factor critico para la empresa ya que estas estrategias

estarian desvinculando al cliente y empresa.

Hernandez S, (2019) en su articulo titulado 13 tendencia de marketing para 2030
resalta la tecnologia como una herramienta para futuras empresas ya que se vera a
un consumidor mas impaciente al acceso de la informacion quedando la
mercadotecnia atrds apoyandose en el uso de realidad virtual y realidad aumentada

para un mejor contacto en tiempo real con los consumidores

Objetivo 2: Analizar los factores que influyen en las ventas para el

consorcio Lasser Motors E.I.R.L

Mediante un andlisis de ventas para el Consorcio Lasser Motors E.I.R.L se definié
gue el 5% encuentra aspectos positivos en la empresa como también el 40% pocas
veces encuentra algun aspecto relevante esto conlleva a que la empresa requiera
una mejora en el clima laboral, asimismo la importancia de la tecnologia en la
empresa para la mejora de las ventas se refleja en el 42% de sus respuestas ya que
el 8% pocas veces es importante segun la respuesta de los clientes, la comunicacién
entre los trabajadores de la empresa cumple un rol importante para las ventas el 36%

indica que a veces y el 10% siempre es importante la comunicacion.

A su vez (Vieira & Claro, 2020) indica en su articulo que la gestién de ventas es
amplia brindando una explicacion global mediante un estudio de investigacion
asimismo nos manifiesta que la gestion de ventas es fundamental debido a que todo

gerente se esfuerza por batallar su estabilidad en el mercado teniendo como
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relevancia a tres factores indispensables para una productividad dentro del procesos
de gestion de oportunidad de ventas es por ello que la empresa el equipo de
marketing y la competencia del vendedor nos lleva a la conclusién que estos tres
factores son indispensables para una productividad dentro del procesos de gestion

de oportunidad de ventas.

Objetivo 3: Disefiar el plan de marketing de servicios para incrementar las

ventas en el Consorcio Lasser Motors E.I.R.L

Referente al disefio del plan de marketing para incrementar ventas en el consorcio
Lasser Motors E.I.R.L. se ha evidenciado la falta de comunicacion interna, mejorando
el clima laboral en la empresa, asi mismo la insatisfaccién por los precios y productos
ofrecidos como también el desconocimiento inadecuado de los productos, por lo
tanto, la falta de un sistema interno seria de gran valor ya que facilita a los
colaboradores a concretar las ventas con una mayor rapidez y eficiencia, por lo tanto
se evidencia la necesidad de disefiar un plan de marketing para incrementar las

ventas.
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Tabla 20:PLAN DE ACCION Y PRESUPUESTO

PLAN DE ACCION Y PRESUPUESTO
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Servicio oportuno
referente  para la
La estrategia | atencion del cliente,
tiene la finalidad | ventas y posventas.
de capacitar a
P Colaboradores
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clientes
brindando
nuevas
modalidades
para la entrega
de los pedidos.

precisa de este
modo se
captara al
cliente y se
concretara la
venta.

Tiene la
finalidad de
crear
plataformas
interactivas para
la promocién de

Seleccionar una
linea de productos
para la promocion

Fidelizar y
recuperar el
25% de
clientes
perdidos

Intensificar la

Administrado
r de la

sus productos y preferencia de empresay /1200
la interactividad los clientesen | Trimestral | areade T
de los clientes Elaboracion de la compra de ventas y/o
asimismo promociones sus productos colaboradore
incentivar al por medio de S
cliente con promociones;
promociones Elaboracion de base favorecera el
especiales para | de datos para nuevos | incremento de
su preferencia. | clientes las ventas
Tener un mayor
alcance en el
Fortalecer la
mercado 2
. relacion
mediante la . .
o Interactividad en redes | cliente- .

aplicacion de . X Administrado

sociales y ejecutar un | empresa para S/.700.0
descuentos en s . Mensual rde la

merchandising para la | incrementar su
los productos, y . empresa

empresa. frecuencia de
de esta manera comora en la
acercar al P

. . empresa.

cliente a través
de las ofertas.
TOTAL PRESUPUESTO 11700
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Estrategia 1: Capacitaciones a los colaboradores del Consorcio Lasser
Motors E.I.LR.L

como primera estrategia se enfocara en los colaboradores de la empresa
brindandoles capacitaciones adecuadas que les permita estar en el nivel de

competitividad en el conocimiento de los productos.

¢ Mediante el desarrollo de las actividades las capacitaciones brindaran a la
empresa servicio oportuno referente para la atencion del cliente, ventas y
posventas.

e el experto les brinda las capacitaciones a los colaboradores reforzando las
técnicas y herramientas que les permita obtener de manera eficiente
mejores resultados de este modo el vinculo de empresa y cliente estan en
una mayor conexion.

¢ Como meta tendremos colaboradores eficientes y por ende los niveles de
productividad sera notoria.

Estrategia 2: Mejorar el clima laboral con los colaboradores del Consorcio
Lasser Motors E.I.LR.L

Esta estrategia tiene la finalidad de mejorar el clima laboral con los colaboradores

de la empresa.

e Durante el primer desarrollo de la actividad se mejorara la comunicacion
interna entre los colaboradores, asimismo se elaborara un mural donde se
premiard al mejor vendedor por mes promoviendo de esta manera la
motivacion entre los colaboradores.

e Como resultado a la mejora del clima laboral tener un ambiente agradable
y organizado para un desarrollo productivo.

Estrategia 3: Fomentar la variedad de productos que ofrece el Consorcio

Lasser Motors E.I.R.L

Para esta estrategia su finalidad es brindar al cliente informacion precisa de los

productos que ofrece la empresa siendo atractivo para el incremento de ventas.
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Como actividad que forma esta estrategia es adecuar el area de ventas con
una mayor distribucion en sus productos, teniendo como segunda actividad
fidelizar a la carta de clientes con sus ofertas.

Los resultados esperados, para esta estrategia es incrementar la relacion
de los clientes de esta manera con una variedad de productos alternativos
y cémodos al alcance del consumidor, asimismo de esta manera se

concretara el proceso de venta, teniendo un incremento de un 8% mensual.

Estrategia 4: Implementacion de nuevas tecnologias para el Consorcio

Lasser Motors E.I.R.L

Esta estrategia tiene como finalidad mejorar el desarrollo de la compra en los

clientes a través de variantes en la entrega de los productos

La actividad para realizar esta estrategia se basara en obtener un sistema
gue nos brinde el stock actual de los productos en almacén y tienda.

Los resultados esperados para esta estrategia serd la venta eficiente
oportuna y precisa de este modo se captara al cliente y se concretara la

venta

Estrategia 5: Incentivar a la cartera de clientes recurrentes y recuperados

CON mejores precios y promociones

Para esta estrategia se plantea crear plataformas interactivas para lograr atraer al

cliente mediante las promociones que tienen los diversos productos, asimismo tener

una mejor acogida con los clientes a través de incentivos adecuados por su compra.

Esta actividad se enfocara en tamizar una linea de productos con el
propoésito que las promociones tengan un periodo favorecedor para el
cliente y por ende la empresa. para la segunda actividad se llevara a cabo
una seleccion de promociones las cuales estaran sujetas a la linea de
productos y como tercera actividad se elaborard una data de nuevos
clientes de este modo se ofrecera los productos e incrementar las ventas.
Los resultados esperados sera fidelizar y recuperar el 25% de clientes
perdidos asi mismo intensificar la preferencia de los clientes en la compra
de sus productos por medio de promociones; favorecera el incremento de

las ventas
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Estrategia 6: posicionamiento en el mercado mediante la aplicacion de
descuentos en los productos

Esta estrategia tiene como objetivo imponer los descuentos en las compras
realizadas por los clientes con la finalidad de tener una mayor aceptacion en el

mercado

e Como actividad se tiene la interactividad en redes sociales y ejecutar un
merchandising para la empresa lo cual incrementard las ventas asimismo
tendremos clientes fidelizados con la empresa

e Para los resultados esperados se estima que los clientes de la empresa se
fidelicen fortaleciendo la relacién cliente — empresa para un mayor

crecimiento en la periodicidad de la compra.

FICHA DE ANALISIS DOCUMENTAL

DATOS DE LA APLICACION

Nombre de la institucion: CONSORCIO LASSER MOTORS E.I.R.L.
Fecha de aplicacion: 29/05/2022

Miembro de la comisién que participan: MERA MORI DIONNY MELANIA

Documentos del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L

Tiene Se reviso
Documentos

| NO Sl NO
Manual de Marketing y ventas X X
Registro de pagos electronicos X X
Normas internas de la empresa X X
Libro de reclamaciones X X
Encuesta a clientes X X

En caso de NO contar con alguno de los documentos de la tabla anterior, no

contestar las preguntas que se refieren a ellos posteriormente.
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<> Manual de Marketing y ventas
Marque con una X sobre la casilla "Si" o "No" segun corresponda. Responda en

todas las alternativas

1.- El manual de marketing y ventas fue planteado por:

El jefe de areas entrego a su personal

J 8 P sl |NO
Los colaboradores de la empresa sacaron copia del manual |SI NO
Fue enviado a cada colaborador de forma virtual Sl NO

2.- El manual de marketing y ventas fue distribuido por:

El jefe de dreas entrego a su personal Sl NO
Los colaboradores de la empresa sacaron copia del manual |SI NO
Fue enviado a cada colaborador de forma virtual Sl NO

la encuesta fue para todos los clientes
P si|NO

la encuesta fue obligatoria Sl NO

R

X Registro de pagos electronicos
Marque con una X sobre la casilla "Si" 0 "No" segun corresponda. Responda en

todas las alternativas

3.-Referente al registro de pagos son distribuidos de manera:

Directa a cada colaborador de la empresa Sl NO
De forma virtual a cada colaborador de la empresa Sl NO

X Normas internas de la empresa
Marque con una X sobre la casilla "Si" o "No" segun corresponda. Responda en

todas las alternativas

5.-Referente a las normas internas fue elaborado con la participacién de:

El gerente y administrador de la empresa Sl NO
Los colaboradores de la empresa Sl NO
Una consultoria externa Sl NO

< Libro de reclamaciones

42| Pagina



Marque con una X sobre la casilla "Si" o "No" segun corresponda. Responda en
todas las alternativas

6.-Referente al libro de reclamaciones de la empresa

Esta en un lugar accesible al cliente Sl NO
El libro de reclamaciones es virtual Sl NO

X Encuesta a clientes
Marque con una X sobre la casilla "Si" 0 "No" segun corresponda. Responda en

todas las alternativas

7.-Referente a las encuestas

la encuesta fue para todos los clientes Sl NO
la encuesta fue obligatoria Sl NO
la encuesta fue de manera virtual Sl NO
RESULTADOS:

Se observa resultados paralos colaboradores:

. Se evidencia que la empresa carece de capacitaciones punto primordial
para q sus colaboradores se encuentren actualizados en los cambios que se
presentan, en la actualidad como también la falta de preocupacion del gerente por

sus colaboradores

. Si bien es cierto mantener activa a una empresa no es facil, pero no
imposible existen estrategias y métodos, en esta unidad se evidencia la poca
atencion que le brindan a un merchandising ya que mediante esta estrategia se podra
fidelizar al cliente de manera mas precisa enfocandonos directamente al cliente y

producto.

. Se observa que tiene dificultades en el adapta miento de la situacién actual
gue vivimos por falta de implementacién y conocimientos tecnologicos. Que serian

de mucha utilidad para la empresa.

. Se ha evidenciado que la aplicacion de promociones que plantea la
empresa ha ayudado a dar movimiento a los productos. Sin embargo, se podria
reformular la politica de conservacion de su cartera de clientes, brindando ademas
servicios gratuitos como un plus al cliente por la preferencia. Esto con una evaluacion

de costos y beneficios tendria gran aceptacion por parte del cliente.
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Resultados de los clientes:

A base de los resultados de la encueta realizada a los clientes se obtiene las

siguientes respuestas.

Los clientes la mayoria de las veces no reciben la informacion por parte de los

colaboradores a acerca del producto.

Los clientes la mayoria de veces si se encuentran satisfechos con el producto

ofrecido.

Los clientes la mayoria de las veces no se encuentran conforme con los precios

gue la empresa ofrece.

Los clientes refieren que la mayoria de las veces si reciben las promociones y
descuentos que la empresa ofrece.

Los clientes refieren que siempre encuentran los productos en buen estado.
Los clientes manifiestan que la mayoria de las veces no se encuentra satisfecho

con la empresa.

VI. CONCLUSIONES

Se concluye en los resultados de los colaboradores:

e Una deficiencia por parte del ejecutivo de la empresa como del gerente ya
gue no toman medidas en las necesidades que presentan sus
colaboradores para la mejor produccion de la misma.

e Asimismo, no ejecutan un plan de marketing para mejorar el clima laboral
por la que sus colaboradores se encuentran ya que se evidencia falta de
comunicacién y de organizacion, formando molestias al momento de
desarrolla sus funciones.

e Por lo tanto, es de mucha necesidad el implemento de una tecnologia
eficiente para que los colaboradores que sales a ser sus visitas puedan

tener una eficiente produccion.

Se concluye los resultados de los clientes:

e La mayor parte de los clientes no se encuentra satisfecho en los precios y
control que la empresa ofrece como también en la promocion de sus

productos
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e Asimismo, se aprecia la falta de fidelizacion de los clientes y
desorganizacion con los objetivos propuestos.

e Esta situacion conlleva a deficiencia en la produccion de los colaboradores
generando baja rentabilidad para la empresa.

e Desarrollar la ejecucion de la propuesta del plan de marketing para
incrementar ventas determinando la relacion entre andlisis, control y
satisfaccion de los clientes de Consorcio Lasser Motors E.I.R.L.

e Desarrollar la propuesta del plan de marketing para incrementar ventas
determinado la relacion entre la rentabilidad y ventas del Consorcio Lasser
Motors E.I.R.L.

e Determinar la propuesta del plan de marketing para incrementa ventas
determinando la relacion entre los objetivos y fidelizacion de los clientes del

Consorcio Lasser Motors E.I.R.L.

VIl.  RECOMENDACIONES

v Se sugiere al gerente general del Consorcio Lasser Motors E.lLR.L
considerar la propuesta del plan de marketing para incrementar las ventas, ya que
se evidencia deficiencia en las areas de la empresa enfocandose a un 80% en el
area de ventas, punto primordial para visualizar la rentabilidad de la empresa.

v Asimismo, encontrando como deficiencia la fidelizacion se puede sugerir
gue se debe de ejecutar una propuesta de marketing donde los objetivos y
fidelizacion tengan una relacion eficiente para la empresa.

v Como también ejecutar un merchandising para la empresa siendo de
utilidad ya que mediante esta estrategia se reformulard la propuesta del plan de

marketing para incrementar ventas del Consorcio Lasser Motors E.I.R.L.
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ANEXOS

ANEXO1: Matriz de operacionalizacion de variables

Tipo |Variable Concepto Dimensiones Indicadores Instrumento
comunicacion directa
| Comunicacioninterno  [personalizada
N M producto
D | A [Segin (Corijo Paredes, 2020) - plaza
E ] R [implementauna gestion de Marketing Mix oo
i K [calidad adaptando un modelo v ,
E : promocion Entrevista
N £ |18 aplique y busque el uso del ' o
marketing dentro de un mercado LR .
D
T ... _ Control ol d | Observacion
| dirigidas a consumidor para el ontro controt de persona
e | | |posicionamiento de una control de calidad
N empresa Satisfaccion fidelizacion
.
E economia
Rentabilidad
financiera
, diagnostico
Del mismo modo (Berman &
D Pollack, 2021) en su artculo Analisis plan de ventas
E v menciona que los beneficios a un comunicacion interna
E incremento real de clientes se
E relacionan adaptandose a aplicacion de mercado :
N N . . Entrevista
cambios tecnologicos como _
D » » Objetivos incremento de ventas Encuesta
T  |tambiénlas compras anticipadas ,
| o 0 Observacion
E A I ucea’unmayqrglro ¢ incremento de clientes
N g mercancia obteniendo como
T conclusion aftos niveles de reclutamiento
E rentabilidad y produccion para la Acciones capacitacion
empresa "
motivacion
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TEMA DE INVESTIGACION: Plan do markoting para ol Inctomento en

VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

ACCOsONos para vehiculos menores en la ciudad de Bagua capital
AUTOR (a) : DIONNY MELANIA MERA MORI
TITULO DEL INSTRUMENTO: Formulacion do planes do mojota con enfoquo sistomatico en
Marketing o ncremento de vontas on la cludad de Bagua Capital.

CRITERIOS (€) comoction (1) incorrecto (D) dojar (Mymejorar _(E) okminar

Variable | N
| ltems

Items

Preventaciin

Ortograba,
redaccion
taray
precha con
o1 erm

ventas de repuestos y

Congruencia
delin
varlabdes  Relevancia
won loy
objetivos

¥ actitulidad

e

NO

e

NO  SI

NO

Promocidn

a;oumldtmm

control de pecsonal

control de calidad

fidelizacion

rentabiidad

diagnostico

plan de ventas

16

| ,’7

18

Capacitacion

motivaciin

19

DATOS GENERALES

Fecha
EVALUADOR
Ceontro laboral

oo |9 alanlalalaloana®aonn o

oonlalalolnalaalnlnlalnlniaanal o

nonlolololoinonNooalanan®a a
ﬂﬂnn P o nnhnnnﬂﬂﬂﬂﬁn

b-—¢

alololo oo ninalaglolalainlanls

121272021

' CRUZADO FLORES ALEX
Municipabdad Provincial do Bagua

OBSERVACIONES

Es un imtrument de recoo de Iformacion imnovador
Opoenes de aphcabididad aplicable(X) aplicable despues de
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VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

TEMA DE INVESTIGACION: Plan de marketing para incremento en ventas de repuestos y
accesorios para vehiculos menores en la ciudad de Bagua Capital.

AUTOR (A): DIONNY MELANIA MERA MORI
TITULO DE INSTRUMENTO

Encuesta sobre formulacién de planes de mejoras con enfoque sistematico en Marketing e
incremento de ventas en la ciudad de Bagua capital.

CRITERIOS: (C): CORRECTO — (I): INCORRECTO — (D): DEJAR — (M): MODIFICAR — E: ELMINAR

il redaccidn de las Observaciones
N* claray variables | Relevancia | Factibilidad
Variable ftems Items " precisacon | con los C-1-D-
los items. objetivos M-E
SI I NO |SI | NO SI | NO | SI INO | SI|NO
comunicacion directa
1 lzad C C C C C C
2 | producto C G C C C C
3 |plaza C C C C C C
4 | predio C C C C C C
S5 | promocién C C C C C C
6 | control de insumos c C C C G C
F3 7 | controlde personsl | C C C C C C
8 | control de calidad C C C C C C
9 | fidelizacion C C C C € C
10 | rentabilidad € C C C C C
11 | diagnostico C C C (= C C
12 | plan de ventas C G C C C C
comunicacion
13 |, . C C C C C C
oe
g} | SR - c c c c c
incremento de
15 Gastas C C C C C C
incremento de
5 16 ciestes C C C C C C
17 | reclutamiento C C C C C C
18 | capacitacion C C C C C C
19 | motivacion C C C C C C
DATOS GENERALES:
Fecha 112/ 12/2021
EVALUADOR : VEGA VEGA LITA LISET
Profesion : LIC. EN ADMINISTRACION
Centro Laboral : ADMINISTRADOR — CAJA PIURA
OBSERVACIONES:

Es un instrumento de recojo de informacién Innovador
Opcién de aplicabilidad: Aplicable (X) aplicable después de corregir{ ) No aplicable{ )

L

Fi del e o informante
DNI: m_ﬁ_‘[___
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Anexo 6: Constancia de experto validador

PERU

Supenmtendencia Nacional de

Ministernoc ¢ dUCACION
Ministeno do EUcacion | g cacién Superior Universitaria

Direccion de Documentacion
Informacson Universitana y
Registro de Grados y Thulos

CONSTANCIA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE

GRADOS Y TiTULOS

La Direccion de Documentacion e Informacon Universdtaria y Registro de Grados y Titulos, a través del Jefe de
la Unidad de Registro de Grados y Titulos, deja constancia que ia informacion contenida en este documento se
encuentra previamente inscrita en ol Registro Nacional de Grados y Tiulos adminstrada por Ia Sunedu.

INFORMACION DEL CIUDADANO
Apolidos

Nombres

Tipo de Documento de identidad
Numero do Documento de [dentidad

INFORMACION DE LA INSTITUCION
Nombre

Rector

Secretario General

Decano

INFORMACION DEL DIPLOMA
Titulo profesional

Fecha do Expedicion
Resolucion/Acta

Diploma

B =

CODIGO VIRTUAL 0000724196

VILLALOBOS GUERRERO
GABY MARIL!

DN1

42614960

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC.
LLEMPEN CORONEL HUMBERTO CONCEPCION
SANTISTEBAN CHAVEZ VICTOR RAFAEL
LOPEZ PAREDES AUGUSTO MANUEL

LICENCIADA EN ADMINISTRACION
o219

0457-2019-UCV

052-076671

Lugar y fecha de emision de la presente constancia:

Santiago de Surco, 07 de Mayo de 2022
e W
Fumade dgtaimente por:

JESSICA ‘&J‘SWWTA wwam
JEFA Svpenir Universtana
Unidad de Registro do Grados y Titulos Wtive: Sarvider do
Superintendencia Naclonal de Educacion
Superior Universitaria - Sunedu

Agtete mpoeneityds
Fecha: OTRS022 1757 520600

zmmmmmauamumm«uwmweammwumu Serody
(www suradu. gob pe). ulilzando actona 38 codigos O Rfono celdar onfocando al 0adgo QR B! colar 0oba por w &
dascargado desde mtermael

Documento ectrdnioo emBoo &0 o maoo de Ia Ley N* Ley N* 27260 ~ Lay de Firmas y Cenficacos Dighales. y su Reglamenio
20robado medanie Docreto Supremo N 082-2008-PCM

(*) © presente documenrto dejs constancia deicaments del reget:o del Grado © Tiluk gue o sofals

Callo Akdabans N™ 337 « Urh. iss Gardenias. Sanlisgo do Surco « Lime - Perd 7 (511) S00-3830
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Anexo 7: Constancia de experto validado

Munssteno de Educacion

Dereccion de Documentacion ¢
informacion Universitarsa y
Registro de Grados y Thiulos

Supernimtendencia Nacional de

Educacion Superior Universitaria

CONSTANCIA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE

GRADOS Y TiTULOS

La Direcciéon do Documentacion o Informacidn Universdtaria y Registro do Grados y Titulos, a travds del Jefo deo
la Unidad deo Registro deo Grados y Titulos, deja constancia que la informacion contenida on oste documento so
oncuenira previamoento inscnita on ol Registro Nacional do Grados y Titulos administrada por la Sunodu

INFORMACION DEL CIUDADANO
Apellidos

Nombres

Tipo de Documeoento do Identidad
Numero de Documento de Identidad

INFORMACION DE LA INSTITUCION

INFORMACION DEL DIPLOMA
Titulo profesional

Focha do Expodicion
Resolucidn/Acta

Diplorma

i Wi

CODIGO VIRTUAL 0000724199

VEGA VEGA
LITA LISET
DNI
43818264

UNIVERSIDAD NACIONAL PEDRO RUIZ GALLO
FRANCIS VILLENA RODRIGUEZ

RAFAEL ANTONIO GUERRERO DELGADO

JAIME SEGUNDO ROSENDO CACERES MONTALVO

LICENCIADA EN ADMINISTRACION
08/03/2011

061-2011-R-GYT

A1259009

Lugar y fecha de emision de la presente constancia:
Santiago de Surco, 07 de Mayo de 2022

A

no.uﬂs BARRUETA = Gomats Nastonat 65 Bausaciin
Tupensr Universtans
Mn Servddor 2e
Agerte afomar: sy
Fecha: OTOS2022 1901 020500

uwaamuam,rm
Nacional de Ech
Superior Universitaria - Sunedu

£ata constancis puede ser verficada en ol sHo wed de B Scponntendanca Nadora! de Educacion Supencr Usivorsttana - Sunody
(wwe sunady gob pe ). WiiZando ctors do COMgos O Wlfono cally onlocando &l 0adige OR. £l colfar Gobo posodr un software gratulo
descagaco desde intormet

Documento slectronicn ol on of marco On s Ley N* Lay N® 27260 < Loy O Fiorws y Corticacos Dighales. vy su Reglamento
sombado medavie Decreto Supremo N 052-2008-PCM

{*) ©) presente documento dega constancia Unicaments del regairo del Grado o THuls gue e sefala

Cale Aldabas N™ 337 « Urb. Ias Gasdonias. Santiego oo Serco - Lime - Perd 7 (517) S00-230
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ANEXO 8: Matriz de consistencia

MATRIZ DE

CONSISTENCIA

TITULO: Propuesta de plan de marketing para incrementar ventas de repuestos y accesorios para vehiculos menores del

Consorcio Lasser Motors E.I.R.L en la ciudad de Bagua Capital

Lainvestigacion nos

AUTOR: Dionny Melania Mera Mori

Objetivo General: Proponer

variable 1: Plan de Marketing

proyecta al mercado un plan de marketing para
nacional e internacional |incrementar las ventas en la Dimensiones Indicadores items -
Escala de medicion
yaque el sector empresa CONSORCIO LASSER —
) . - comunicacion directay
comercio de ventasde  [MOTORS E.I.R.L fortaleciendo Marketing intreno ersonalizaa 1
iz
repuestos y accesorios  |su presencia en el mercado g
) ) ) . Producto 2
resiste a la persistente  |desafiando a la competencia
competencia seaen por medio de estrategias P Plaza 3
) marketing mix -
pequefias, medianao  |dindmicas, paraincrementar Precio 4
microempresas ventas. Promocion 5
Debido a esta situacion Si se determina la Control de insumos 6 Escala de rikert
de constante cambios 1a [gpieti ificos: relacion e importancia
Objetivos Especificos: _ p control Control de personal 7
empresa conlleva a toma|pjagnosticar el marketing en que existe enel
de decisiones paraver  |a| Consorcio Lasser Motors | marketing de ventas se Control de calidad 8
posibles ventajas frente |g | g | formulara unplande  |satisfaccion Fidelizacion 9
alademandade mejora para repuestos y Financiera 10
consumidores es por ello accesorios de vehiculos |rentabilidad "
. Economica
que se propone un plan T—— menores en la ciudad
de marketing con la 'Ana izarlos factores que de bagua capital  [variable 2: ventas
finalidad de favorecer el mquyer? enlas ventas para el Dignostisco 12
incremento de ventas | COnS0rAi0 Lasser Motors analisis Plan de ventas 13
EILRL
para la empresa de Comunicacion interna 14
terminando la siguiente N 15
pregunta éde qué __ ' _ Amplicacion de mercado
manera un plan de Disefiar el plan de marketing objetivos Incremento de ventas 16 Escala de rikert
) . de servicios para incrementar
marketing mejorara el s vent P c : Incremento de clientes 17
incremento de ventas asventas en el Lonsorcio Reclutamieno 18
" Lasser Motors E.I.R.L
para consorcio Lasser acciones Capacitacion 19
motors e.i.r.|. de Bagua
. ¢ Motivacion 20
Enfoque: cuantitativo Poblacion: la poblacion informante de este —|yjaiable; 1 plan de marketing Variable: 1Ventas
proyecto de investigacion de estudi se define
Disefio: No experimental de la siguiente manera ventas al menudeo con |ra pica: antrevista y encuesta Tecnica: entrevistay encuesta
- - — una estima aprox. de 480y ventas al por mayor
Tipo de estudio: (basica) descriptivay |51 un aprox. de 75 visitas Instrumento: cuestionario Instrumento: cuestionario i "
propositiva tipo de muestra: sensal Autor: Dionny Melania Mera Mori ~ |Autor: Dionny Melania Mera nierenclay
tamafio de muestra: De acuerdo a la formula  [Afio: 2021 Afio: 2021 Descri piva
establecida con un nivel de confianza del 95% |g|aboracion: propia Elaboracion: propia
y margen de error 5% sera de 165 clientes. - — - - —
Ambito de aplicacion: Consorcio  [Ambito de aplicacion:
Lasser Motors E.I.R.LCO Consorcio  Lasser Motors
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ANEXO 9: INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
ENCUESTA
INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

ENCUESTA

Solicito muy gentilmente unos minutos de su tiempo para desarrollar esta encuesta que a continuacion se le
presenta. Cabe mencionar que el propdsito de dicha encuesta ha sido elaborado con fines de investigacion,
siendo de utilidad para recopilar datos acerca de las variables de estudio de mi proyecto de investigacion
titulado plan de marketing para incrementar ventas de repuestos y accesorios para vehiculo menores
relacionadas con estrategia de marketing y ventas.

consentimiento informado.

1.- ¢ Se encuentra de acuerdo en ser parte de la poblacién encuestada para este proyecto de investigacion?

sJ e O
INSTRUCCIONES: A continuacion, se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted debera responder

marcando con un aspa (X) la respuesta que considere conveniente. Considere lo siguiente:
Siempre (5) casi siempre (4) a veces (3) pocas veces (2) nunca (1)

Valores de la escala/ Importancia

- ocas casi .
Indicadores nunca | P aveces . siempre
Ne veces siempre
Items 1 2 3 a4 5

Marketing interno/comunicacién directa personalizada

1 [|¢Resive usted la comunicacién e informacion presisa por parte de los colaboradores de la
empresa?

Marketing mix/ producto,plaza,precio,promocion

2 |éSe encuentra satisfecho con el producto ofrecido en la empresa?

3 |éCree usted que la ubicacién de la empresa es adecuada?

4 |¢Estausted conforme con los precios que la empresa ofrece en sus productos?

5 |éRecibe usted las promociones y descuentos que la empresa otorga a sus clientes?

Control/ control insumos,personaly calidad

6 |[éLos productos ofrecidos por la empresa se encuentran en buen estado?

7 |éSe encuentra usted satisfecho (a) con el personal de nuestra empresa?

8 |éiSuperan tus expectativas nuestros productos y servisios ofrecidos

Satisfaccion/ fidelizacion

9 éConsiderando tu experiencia con nuestros productos y servicios ¢Qué probabilidad
hay que nos recomiendes con un amigo o familiar?

Rentabilidad/ economica, finaciera

10 [érecibe usted credito por parte de la empresa?

Analisis/diagnostico,plan de ventas,comunicacién interna

1 éEncuentra usted aspectos positivos en la empresa?

12 éCree usted que es importante un sistema para mejorar las ventas?

éCree usted que existe comunicacion y coherncia entre los colaboradores de la
13 |empresa?

Objetivos/ampliacion de mercado,incremento ventas y clientes

14 éUna sucursal en su localidad seria de beneficio para usted?

15 éCree usted que el cambio de imagen y servicios seria atractivo para nuevos clientes?

16 éConsidera usted la variacion de productos como alternativas para los clientes?

Acciones/reclutamiento,capacitacion y motivacion

17 éCree usted que la empresa seleciona a su colaboradores con objetividad?

Cree usted que los colaboradores de la emperesa se encuentran debidamente
18 |capacitados?

éEncuentra usted motivacion por parte de los colaboradores al momento de ingresar a
19 |[laempresa?
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ANEXO 10: AUTORIZACION DE LA EMPRESA PARA EL DESARROLLO DE LA
INVESTIGACION

@ .l
%, R/
2 : &
0@ °, S8 2% BICENTENARIO
2 % &=7 PERU 2021
CONSORCIO LASSER MOTORS TN

EILRL

ke

“Decenio de la igualdad de Oportunidades para las Mujeres y Hombres”
“Afio del Bicentenario del Perti: 200 Afios de Independencia”
“Pert suyunchikpa iskay Pachak Watan: iskay pacha watafiam qispisqanmanta Karun”

Bagua, 18 de octubre de 2021

Sefiores
Escuela académico profesional de admiracion
Universidad César Vallejo — Campus Chiclayo

A través del presente, Yo Santisteban Acosta Concepcidn, identificado con DNI
N°17621150 representante de la empresa CONSORCIO LASSER MOTORS E.I.R.L con
RUC: 20539192273 con el cargo de Gerente General-me dirijo a su representada a fin
de dar a conocer que la sefiora:

Dionny Melania Mera Mori

Esta autorizada para:
a) Recoger y emplear datos de nuestra organizacion a efecto de la realizacién de
su proyecto y posterior tesis titulada plan de marketing para incremento de
ventas en repuestos y accesorios de vehiculos menores.

STl *]
b) Publicar el nombre de nuestra organizacion en la investigacion
Si E] No D
Lo que le manifestamos para los fines pertinentes, a solicitud del interesado.

Atentamente,

DIRECCION: AV. CIRCUNVALACION N°1100
CORREO: CONS LASSER@HOTMAIL.COM
TELEFONO: 986068915
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ANEXO 11: GUIA DE ENTREVISTA

1. ¢,Cree usted que la comunicacion directa con sus colaboradores es util
para la empresa?

2. ¢,Debido a los cambios que atraviesa nuestra economia, la variaciéon de
productos es vital para la permanencia de la empresa?

3. ¢En la actualidad la variacion de precios esta afectando a los

empresarios?

4, ¢,De qué manera su empresa maneja los precios accesibles para sus
clientes?

5. ¢ Por qué es importante la promocion de sus productos en la empresa?

6. ¢ El control de mercancia es importante para la empresa?

7. ¢, Usted como gerente del consorcio Lasser Motors que procedimientos

utiliza para el control de su personal?

8. Referente al control de calidad ¢ De qué manera su empresa brinda
seguridad y calidad en sus productos?

9. ¢,De qué manera se fideliza al cliente?

10. ¢ Su empresa busca solo rentabilidad o cual es su objetivo en el mercado?

11. ¢Como gerente del consorcio Lasser Motors qué aspectos relevantes ha
encontrado necesario fortalecer para el mejor funcionamiento?

12. ¢ Cree usted que seria recomendable un plan de marketing para el area
de ventas?

13. ¢Cobmo brinda usted importancia a las necesidades de sus
colaboradores?

14.  ¢Cbmo gerente del consorcio Lasser Motors se ha proyectado a extender
su mercado?

15. ¢ En estos ultimos tiempos de pandemia su empresa fue afectada en sus
ventas?

16. ¢ Que estrategias utilizan sus colaboradores para atraer a sus clientes?

17. ¢ Para cubrir un puesto de trabajo que estrategias de seleccién de
personal emplea?

18. ¢Cdmo gerente de la empresa del consorcio Lasser Motors, usted cumple
con las capacitaciones (4) para sus colaboradores?

19. ¢Cdmo motiva usted a sus colaboradores en esta travesia de seguir en el

proyecto del consorcio Lasser Motors?
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I1l. ANALISIS E INTERPRETACION
3.1. INTENCION U OBJETIVO

Conocer las expectativas del gerente de consorcio lasser motors asi mismo
percibir si hay la necesidad de un plan de marketing para el incremento de ventas,
identificando sus logros, objetivos, metas y el aporte personal y profesional para la

empresa.
3.2. REDUCCION DE DATOS

1.Focalizacion y delimitacion de problemas
Parte de la entrevista aborda el problema: que dificultades ha tenido la empresa
del consorcio lasser motors para incrementar sus ventas

2.Separacion en unidades, identificacion y clasificacion

En los siguientes cuadros se muestran las categorias de analisis, el problema
presentado y las unidades de registro que corroboran lo descrito, para su desarrollo
se ha utilizado la codificacion descriptiva como estrategia cualitativa de analisis,
siendo analizado linea por linea con la intencién de descubrir las categorias que

agrupen el conjunto de la informacion registrada.

Estas categorias han surgido de lo expuesto por el gerente agrupandose en:
comunicacion directa personalizada, producto, plaza, precio, promocién, control de
insumos, control del personal, control de calidad, fidelizacion, rentabilidad,
diagnéstico, plan de ventas, comunicacion interna, ampliacion de mercado,

incremento de ventas, incremento de clientes, reclutamiento, capacitacion,

motivacion.
o Comunicacion directa personalizada
PROBLEMA UNIDAD DE REGISTRO

Se evidencia comunicacién por parte | Si claro, es muy util ya que mediante
2| sefior gerente con los jefes de las ste punto podemos tomar decisiones
ferentes areas. Sin embargo, esta es portunas con los jefes inmediatos de
>ficiente e inoportuna, lo que genera  |s diferentes areas.
itrasos en la toma de decisiones por
arte de los jefes de areas en provecho

ara la empresa.
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. Producto

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

Si bien es cierto, la gerencia
anifiesta estar actualizado en el stop
> sus productos, se ha evidenciado
Je esta actualizacion podria resultar
as eficiente si se aplicaran estrategias
hnde el cliente también sea parte de
ste proceso en una relacion:
MPRESA — CLIENTE.

Claro que si, como empresarios
2bemos estar en constante
ctualizacion de cambios que se
'esenten para poder sobrevivir en el

ercado de competencias.

Si no estamos actualizados en los
roductos sustitutos que se presentan
dr nuestros distribuidores no podemos

/vanzar cComo empresa.

° Plaza

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

La crisis sanitaria a consecuencia de

COVID, afectado de manera
gnificativa la economia de nuestro
ais y con ello a diversos sectores
mpresariales, ante esta situacion se ha
/idenciado un desbalance en la oferta
la demanda de los productos, quiza
asta cierto punto congruente con la
tuacion de inestabilidad que hasta la
stualidad atraviesa el pais. Por ello, es
rcomendable que, alcanzado la
stabilidad econdémica del pais, se
rmulen mecanismos inmediatamente
2cesarios para que la ofertay la
>manda tengan un dinamismo de

ercado exitoso.

Si bien es cierto esta crisis por la que
stamos atravesando esta afectado a
2guefias y microempresas como
'mbién a toda la poblacion de

ferentes sectores

Siendo este un punto de partida para
toma de decisiones indispensables
ara nuestra empresa, manejamos los
'ecios de manera prudente para que
b se afecten nuestros clientes de tal
anera que mantenemos a nuestros
ientes con una variedad en productos

Dmo también en precios.

° Precio

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

Pese a la situacion de inestabilidad
condmica por la cual atraviesa el pais,

s estrategias que viene empleando la

Si bien es cierto esta crisis por la que
stamos atravesando esta afectado a

2quefias y microempresas como
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mpresa como “Promociones y Ofertas”
ara la comercializacion de sus
'oductos, en términos generales son
ceptables. Sin embargo, con la
nlicacion de un adecuado Marketing de
ercado y precios razonables para el
iblico objetivo, las ventas tendrian
ayor éxito, a la vez se mitigaria

ardidas de capital de trabajo.

mbién a toda la poblacion de

ferentes sectores

Siendo este un punto de partida para
toma de decisiones indispensables
ara nuestra empresa, manejamos los
'ecios de manera prudente para que
b se afecten nuestros clientes de tal
anera que mantenemos a nuestros
ientes con una variedad en productos

Dmo también en precios.

. Promocion

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

Se ha evidenciado que la aplicacion
e promociones que plantea la empresa
ha ayudado a dar movimiento a los
productos. Sin embargo, se podria
reformular es politica de conservacion
de su cartera de clientes, brindando
ademas servicios gratuitos como un
plus al cliente por la preferencia. Esto
con una evaluacion de costos y
beneficios tendria gran aceptacion por

parte del publico.

Las promociones que ofrecemos en consorcio
sser motors es de gran utilidad para la retencién
> nuestros clientes ya que por medio de este
ractivo nuestros clientes se sientes premiados por
I preferencia en nuestra tienda. Ademas, mediante
ste procedimiento hemos podido de alguna
anera sacar productos que no han tenido mucha

ceptacion en el mercado.

sonrie (Unju) asi es, tratamos de
brovechas al maximo alguna estrategia de

>nta para no tener muchas perdidas.

. Control de insumos

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO
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Pese que el area de almacén cuenta
hn un responsable quien a su vez
lenta con colaboradores, se ha podido
/idenciar que estos ultimos no se
ncuentran actualizados en el manejo

2| sistema de control de productos, lo
Je retrasa el ingreso de la mercaderia
sistema de control para su posterior

ymercializacion.

Por supuesto para eso contamos con
1 jefe de almacén responsable del
bntrol de la mercancia que llega. Este
2ne la funcion de ingresar los

r'oductos a un sistema que manejamos
N la empresa como también verificar

Je la mercancia este correcta.

Si contamos con un sistema que nos
2rmite saber precios y stop de cada
roducto, gracias a ello se nos hace

as facil concretar las ventas a

uestros clientes

° Control de Personal

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

Como empresa, se ha evidenciado el
ato cordial y amable a su personal de
rlaboradores, asi como la existencia
> un régimen de actitudes y conductas
igidas por politicas internas que hacen
as ambiente laboral adecuado y
yradable. Sin embargo, que existe un
>ficiente control del horario de entrada
salida del personal; la instalacion de
N sistema de control biométrico de
entidad contribuira a que RRHH de la
mpresa, pueda tener un mejor control
hn la asistencia y ausencia del

arsonal a su centro de labores.

Como gerente de consorcio lasser
otors brindamos a nuestros
blaboradores facilidades para sus
2cesidades cotidianas, asi mismo cabe
isaltar que para mantener los objetivos
asados en las diferentes areas
antenemos normas Yy politicas internas

ara estos tipos de situaciones.

. Control de Calidad

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

Pese a existir personal y protocolos
ara la toma del control de calidad de

s productos, se ha evidenciado que

El control de calidad como el de
ercancia se encarga el jefe de

maceén este tiene un personal a cargo
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ste Ultimo no es suficiente, debido a

Je se han registrado observaciones de
arte de los clientes materializados en
iclamos debido a que el producto
‘ertado no fue del todo satisfecho, ante
lo se debe reformular los
'ocedimientos para una mejor

stimizacion del control de calidad.

N cual se encarga de revisar la
ercancia, verificar su buen estado
»mo también las cantidades mediante

orden de compra o factura.

El jefe de almaceén tiene la funcién de
2lar el ingreso y salida de la mercancia
> los almacenes, el que se encarga de
imar las decisiones pertinentes, soy yo
DMo gerente, esa mi funcion. Si el jefe
> almacén tomara la decisién de
avolver la mercancia sin consultar
staria usurpando funciones la cual
aeria muchas dificultades para la

mpresa.

° Fidelizacion

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

Si bien es cierto mantener activa a
na empresa no es facil, pero no
\posible existen estrategias y

étodos, en esta unidad se evidencia la
bca atencion que le brindan a un
erchandising ya que mediante esta
strategia se podra fidelizar al cliente de
anera mas precisa enfocandonos

rectamente al cliente y producto.

Como empresa que viene pasando
versas etapas en el crecimiento
Jestra empresa tiene por meta fidelizar
cliente a base de las diversas
strategias y formas que nos permita

2gar a nuestros clientes.

Una de ellas es la promocién que es
N atractivo para los clientes luego
'nemos la variacion de productos y
'ecios por la que nuestros clientes
iscan la comodidad para su
conomia, también contamos con la
Jena atencién que brindan los
blaboradores de consorcio lasser
otors para el buen servicio a nuestros

ientes.

J Rentabilidad

66| Pagina



PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

Para toda empresa la rentabilidad es
no de los principales objetivos, en esta
nidad no se explica el procedimiento
> como logra la rentabilidad evadiendo

respuesta con otra.

Desde nuestros inicios tenemos
Dmo objetivo mejorar la imagen de la
mpresa, posicionandose como lider del
>ctor de este modo tener participacion
antro del mercado local y regional.

Consorcio Lasser Motors no solo
isca rentabilidad sino también
nsicionamiento dentro del mercado ser
na empresa que ofrece calidad en su

)encién con buen servicio y trato a sus

ientes.

o Diagnostico

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

En esta unidad se aprecia la falta de
strategias ya que solo manifiesta que
Is colaboradores trabajan a base de
isultados. No tiene un plan de
arketing que le permita al colaborador
2sarrollarse profesionalmente, siendo

> més utilidad para la empresa.

No encontrado necesario fortalecer
nguna area, ya que cuento con mi
Juipo de trabajo eficiente las cuales
Iscamos mejoras a base de resultado

btenidos por nuestros colaboradores.

Claro Dionny, nosotros como
mpresa buscamos productividad, por
lo que pedimos a nuestros
blaboradores su compromiso para la
mpresa. De este modo trazamos
etas a base de su productividad para

gara asi un mayor desemperfio.

. Plan de Ventas

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

El gerente nuestra inseguridad al
omento de mencionar sobre un plan

> ventas, puesto que refiere que

Tal vez seria preciso repotenciar el
'ea de ventas ya que contamos con
ientes mayoristas muy exigentes, pero

In asi tenemos personal adecuado
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lentan con una planificacién de

ejoras para su empresa.

Sin embargo, se evidencia poca
\portancia al &rea de ventas ya que no
lenta con el marketing adecuado para

1 mejor productividad.

ara la atencién de clientes al por

ayor y menor.

No sefiorita a un tal vez me refiero a
Je mi empresa si cuenta con una
anificacion para sus mejoras, pero si
ibiera alguna propuesta de marketing
ara incrementar mis ventas y por
bnsiguiente mi rentabilidad se
saluaria la propuesta y si es factible se

dlicaria.

Siempre es bueno escuchar nuevas

eas.

. Comunicacion interna

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

Se aprecia una falta de
2scoordinacion en su respuesta, como
'mbién no precisa si existe un clima

boral favorable para los trabajadores.

Como empresa tenemos normas y
bliticas para todos los colaboradores,
comunicacion interna que se tiene en
empresa es muy importante porque
> esta manera tenemos acceso a sus
2cesidades sin perjudicar sus puestos

> trabajo.

o Aplicacion del mercado

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

En esta unidad referida a una
mpliacion de mercado, podemos
rtender que la empresa carece de
'CUrSOS propios.

Asi mismo, falta de competitividad
lesto que refiere a inestabilidad del
hlar y cambios politicos. Carecen de
N estudio de mercado que les permita

sualizar mejor sus expectativas.

Claro que si, como empresario me
Istaria tener mas puntos de ventas
ucursal) que mi empresa sea
bnocida y aceptada por sus clientes,
2ro No contamos aun con un
‘'esupuesto que nos “permita
Kpandirnos a otros puntos. Debido a
Je en la situacion que nos

ncontramos, con una inestabilidad en
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valor del délar y cambios politicos se
DS hace tediosa la posibilidad de tener

ro punto de venta.

° Incremento de ventas

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

Se observa que tiene dificultades en
adapta miento de la situacion actual
Je vivimos.

Falta de implementacion y
hnocimientos tecnoldgicos. Que serian

> mucha utilidad para la empresa.

Claro todos de alguna manera hemos
do afectados, esta crisis ha generado
uchas perdidas, pero también
bortunidades y cambios en nuestro
stilo de vida. es por ello por lo que
uestra empresa tuvo bajas durante el
'imer aflo de pandemia puesto que se
antenia un horario de trabajo en cual
D era compactible con nuestro horario
brmal. adaptarse a cambio de esta
aturaleza nos afectdé mucho para

yestras ventas.

° Incremento de clientes

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

La empresa de consorcio lasser
otors no cuenta con una estrategia de
arketing clara que le permita
crementar su cartera de clientes.

Es por ello que se puede visualizar
Je solo se enfoca en la imagen de la
mpresa dejando inseguro otros
ctores.

Consorcio lasser motors se
aracteriza por dar a sus clientes una
Jena atencion referente a los
r'oductos que tiene asi mismo nuestros
blaboradores se encuentran
apacitados para su mejor productividad
antro de las formas o procedimientos
Je tenemos uno de los principales es
Alvaguarda la imagen de la empresa
> este modo el cliente no debe llevarse

na mala imagen por parte de los

abajadores de la empresa.
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. Reclutamiento

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

Se aprecia deficiencia en el
iclutamiento de su personal ya que
blo refiere de experiencia y referencia
2| candidato mas no existe las

strategias pertinentes para la

Para cubrir un puesto de trabajo en la
mpresa del consorcio lasser motors se
licita un perfil profesional con algunos
untos de referencia, por ejemplo, debe

iner experiencia minima de 1 afio en

2leccion. Jesto similar a lo solicitado, dominio de
icrosoft office y algunas referencias.
o Capacitacion
PROBLEMA UNIDAD DE REGISTRO

Se evidencia que la empresa carece
> capacitaciones punto primordial para
sus colaboradores se encuentren
2sactualizados en los cambios que se
'esentan, en la actualidad como
mbién la falta de preocupacién del

2rente por sus colaboradores.

bueno, la empresa brinda
Apacitaciones no solo a los
blaboradores sino también a todos los
lembros de la empresa ya que las
Apacitaciones estas dirigidas para
das las areas, dependiendo de estas
> brindan entre 1 o 2 capacitaciones

or area durante todo el afo.

° Motivacion

PROBLEMA

UNIDAD DE REGISTRO

Teniendo como referencia que los
hlaboradores no se encuentran con las
Apacitaciones minimas, y solo se
abaja con resultados en su
r'oduccion. Encontramos clara
>ficiencia por parte de los jefes de
'ea con también del gerente del
hnsorcio lasser motors de la ciudad de

agua capital

Mas que todo es la confianza que se
proporciona a cada miembro de la
mpresa esto conlleva a muchos logros
1 que se refleja el trabajo en equipo, la
rlidaridad, puntualidad y el respeto
ara cada integrante de consorcio
sser motors. De esta manera los
blaboradores se muestran motivados y
pmprometidos con la empresa
grando un buen desarrollo en cada

na de sus funciones
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ANEXO 12: Entrevista
INTRODUCCION

Dionny; ante todo buenas noches mi nombre es Dionny Melania Mera Mori,
estudiante, del IX ciclo de la escuela profesional de administracion; en esta
oportunidad contamos con la presencia del sefior Santisteban Acosta Concepcién
gerente general del CONSORCIO LASSER MOTORS E.I.R.L de la ciudad de
Bagua capital.

Quien nos brindara informacion precisa clara y contundente acerca de la
situacion actual de la empresa. asi mismo sus objetivos, ventajas como estrategias

gue ha venido asumiendo en el rol de gerente de la empresa.

Sr Santisteban; muchas gracias, Dionny agradecer la oportunidad y el espacio
gue me brindas para conocer acerca de mis funciones como también mis objetivos
dentro y fuera de la empresa. Del mismo modo agradecer a la universidad cesar

vallejo por forjar alumnos con nivel de competitividad y compromiso.

Dionny; muchas gracias sefor gerente, bueno diganos ¢,como se constituy6 la
empresa de consorcio lasser motors, como se ha venido forjando durante estos

afnos?

Sr Santisteban; bueno mi empresa se constituyé un 23 de enero del 2013 para
ello se paso por muchas dificultades como por ejemplo no contar con un local
propio, con personal inestable entre otras cosas, en estos Ultimos afios mi empresa
me ha brindado satisfacciones como también pasamos por perdidas, pero a pesar

de ello hemos podido salir adelante a base de mucho esfuerzo y sacrificio.
Dionny; me indica usted, perdidas me podria mencionar a que se refiere.

Sr Santisteban; claro Dionny; en el mundo empresarial se pasa por muchas
dificultades no es facil mantener una empresa, una de ellas fue el robo que tuvimos
el 21 noviembre del 2018 donde fuimos afectados econoOmicamente con un monto
de 24500 soles en mercancia producto de un pedido a uno de mis distribuidores en
la ciudad de lima esto genero muchas dificultades aparte de problemas con el
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transporte que llevaba la mercancia con mi proveedor y por ende para mi
rentabilidad en mi empresa. Pero gracias al apoyo de las entidades financieras he

podido conllevar esta situaciéon

Dionny; que bueno sefior Santisteban que la situacién por la que paso pudo de
alguna forma superarlo. ¢ Cree usted que la comunicacién directa con sus

colaboradores es util para la empresa?

Sr Santisteban; si claro es muy util ya qua mediante este punto podemos tomar

decisiones oportunas con los jefes inmediatos de las diferentes areas.

Dionny; ¢ Debido a los cambios que atraviesa nuestra economia, la variacion de

productos es vital para la permanencia de la empresa?

Sr Santisteban; claro que si como empresarios debemos estar en constante
actualizacion de cambios que se presenten para poder sobrevivir en el mercado de

competencias.

Si no estamos actualizados en los productos sustitutos que se presentan por

nuestros distribuidores no podemos avanzar como empresa.

Dionny; quiere decir que su empresa cuenta con una variedad de productos y
de esa manera usted mantiene una permanecia en la linea de competitividad que

el mercado lo demande.
Sr Santisteban; asi es Dionny

Dionny; ¢ En la actualidad la variacién de precios esta afectando a los
empresarios? ¢ de qué manera su empresa maneja los precios accesibles para sus

clientes?

Sr Santisteban; si bien es cierto esta crisis por la que estamos atravesando esta
afectado a pequefias y microempresas como también a toda la poblacién de

diferentes sectores

Siendo este un punto de partida para la toma de decisiones indispensables para
nuestra empresa, manejamos los precios de manera prudente para que no se
afecten nuestros clientes de tal manera que mantenemos a nuestros clientes con

una variedad en productos como también en precios.

Dionny; ¢ Por qué es importante la promocion de sus productos en la empresa?
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Sr Santisteban; la promociones que ofrecemos en consorcio lasser motors es
de gran utilidad para la retencion de nuestros clientes ya que por medio de este
atractivo nuestros clientes se sientes premiados por su preferencia en nuestra
tienda. Ademas, mediante este procedimiento hemos podido de alguna manera

sacar productos que no han tenido mucha aceptacion en el mercado.

Dionny; Quiere decir que mediante la promocidn ustedes dan movimiento a un
producto no tan aceptable en el mercado y de esta manera no tiene mucha perdida
en sus productos

Sr Santisteban; sonrie (unju) asi es, tratamos de aprovechas al maximo alguna

estrategia de venta para no tener muchas perdidas.
Dionny; ¢ El control de mercancia es importante para la empresa?

Sr Santisteban; Por supuesto para eso contamos con un jefe de almacén
responsable del control de la mercancia que llega. Este tiene la funcién de ingresar
los productos a un sistema que manejamos en la empresa como también verificar

que la mercancia este correcta

Dionny; quiere decir sefior Santisteban que su empresa cuenta con un sistema

eficiente para poder saber los stop de cada producto.

Sr Santisteban; si contamos con un sistema que nos permite saber precios y
stop de cada producto, gracias a ello se nos hace mas facil concretar las ventas a

nuestros clientes

Dionny; ¢ Usted como gerente del consorcio lasser motors que procedimientos

utiliza para el control de su personal?

Sr Santisteban; como gerente de consorcio lasser motors brindamos a nuestros
colaboradores facilidades para sus necesidades cotidianas, asi mismo cabe
resaltar que para mantener los objetivos trasados en las diferentes areas

mantenemos normas y politicas internas para estos tipos de situaciones.

Dionny; ¢ Referente al control de calidad ¢De qué manera su empresa brinda
seguridad y calidad en sus productos?

Sr Santisteban; el control de calidad como el de mercancia se encarga el jefe

de almacén este tiene un personal a cargo en cual se encarga de revisar la
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mercancia, verificar su buen estado como también las cantidades mediante la

orden de compra o factura.

Dionny; Sifuera el caso le llegara la mercancia en mal estado quien tomaria las
acciones pertinentes usted como gerente o lo haria el jefe de almacén que es el

encargado de la recepcion de mercancia

Sr Santisteban; el jefe de almacén tiene la funcién de velar el ingreso y salida
de la mercancia de los almacenes, el que se encarga de tomar las decisiones
pertinentes soy yo como gerente es mi funcion. Si el jefe de almacén tomara la
decision de devolver la mercancia sin consultar estaria usurpando funciones la cual

traeria muchas dificultades para la empresa.
Dionny; ¢ De qué manera se fideliza al cliente?

Sr Santisteban; como empresa que viene pasando diversas etapas en el
crecimiento nuestra empresa tiene por meta fidelizar al cliente a base de las

diversas estrategias y formas que nos permita llegar a nuestros clientes.

Dionny; ¢ Que estrategia toma para la fidelizacion de sus clientes me podria

mencionar algunas?

Sr Santisteban; una de ellas es la promocion que es un atractivo para los
clientes luego tenemos la variacion de productos y precios por la que nuestros
clientes buscan la comodidad para su economia, también contamos con la buena
atencion que brindan los colaboradores de consorcio lasser motors para el buen

servicio a nuestros clientes.

Dionny; sefior Santisteban ¢ Su empresa busca solo rentabilidad o cual es su

objetivo en el mercado?

Sr Santisteban; Desde nuestros inicios tenemos como objetivo mejorar la
imagen de la empresa, posicionandose como lider del sector de este modo tener
participacion dentro del mercado local y regional.

Consorcio lasser motors no solo busca rentabilidad sino también
posicionamiento dentro del mercado ser una empresa que ofrece calidad en su

atencion con buen servicio y trato a sus clientes.

Dionny; ¢ Como gerente del consorcio lasser motors que aspectos relevantes ha

encontrado necesario fortalecer para el mejor funcionamiento?
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Sr Santisteban; no encontrado necesario fortalecer ninguna area, ya que cuento
con mi equipo de trabajo eficiente las cuales buscamos mejoras a base de

resultado obtenidos por nuestros colaboradores.

Dionny; ¢sefor Santisteban cuando menciona que sus colaboradores trabajan a

base de resultados a que se refiere podria mencionar la forma?

Sr Santisteban; claro Dionny, nosotros como empresa buscamos productividad,
por ello que pedimos a nuestros colaboradores su compromiso para la empresa.
De este modo trazamos metas a base de su productividad para logara asi un

mayor desempeifio.

Dionny; ¢ Cree usted que seria recomendable un plan de marketing para el area

de ventas?

Sr Santisteban; tal vez seria preciso repotenciar el area de ventas ya que
contamos con clientes mayoristas muy exigentes, pero aun asi tenemos personal

adecuado para la atencion de clientes al por mayor y menor.

Dionny; sefior Santisteban a que se refiere en un tal vez, no esta seguro de que
una nueva estrategia de marketing le ayudaria a obtener mayores ventas y por

consecuencia rentabilidad para su empresa.

Sr Santisteban; ja, ja, ja, risas no sefiorita a un tal vez me refiero a que mi
empresa si cuenta con una planificacién para sus mejoras, pero si hubiera alguna
propuesta de marketing para incrementar mis ventas y por consiguiente mi

rentabilidad se evaluaria la propuesta y si es factible se aplicaria.
Siempre es bueno escuchar nuevas ideas.

Dionny; ¢ Como brinda usted importancia a las necesidades de sus

colaboradores?

Sr Santisteban; como empresa tenemos normas y politicas para todos los
colaboradores, la comunicacion interna que se tiene en la empresa es muy
importante porque de esta manera tenemos acceso a sus necesidades sin

perjudicar sus puestos de trabajo.

Dionny; ¢ Como gerente de la empresa del consorcio lasser motors se ha
proyectado a extender su mercado?
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Sr Santisteban; claro que si, como empresario me gustaria tener mas puntos de
ventas (sucursal) que mi empresa se conocida y aceptada por sus clientes, pero no
contamos aun con un presupuesto que nos “permita expandirnos a otros puntos.
Debido a que en la situacion que nos encontramos con una inestabilidad en el valor
del dolar y cambios politicos se nos hace tediosa la posibilidad de tener otro punto
de venta.

Dionny; ¢ En estos ultimos tiempos de pandemia su empresa fue afectada en

sus ventas?

Sr Santisteban; claro todos de alguna manera hemos sido afectados, esta crisis
ha generado muchas perdidas, pero también oportunidades y cambios en nuestro
estilo de vida. es por ello por lo que muestra empresa tuvo bajas durante el primer
afio de pandemia puesto que se mantenia un horario de trabajo en cual no era
compactible con nuestro horario normal. adaptarse a cambio de esta naturaleza

nos afecté mucho para nuestras ventas.
Dionny; ¢Qué estrategias utilizan sus colaboradores para atraen a sus clientes?

Sr Santisteban; consorcio lasser motors se caracteriza por dar a sus clientes
una buena atencién referente a los productos que tiene asi mismo nuestros
colaboradores se encuentran capacitados para su mejor productividad dentro de
las formas o procedimientos que tenemos uno de los principales es salvaguarda la
imagen de la empresa de este modo el cliente no debe llevarse una mala imagen

por parte de los trabajadores de la empresa.

Dionny; ¢ Para cubrir un puesto de trabajo que estrategias de seleccién de

personal emplean?

Para cubrir un puesto de trabajo en la empresa de consorcio lasser motors se
solicita un perfil profesional con algunos puntos de referencia, por ejemplo, debe
tener experiencia minima de 1 afio en puesto similar a lo solicitado, dominio de

Microsoft office, como también de algunas referencias.

Dionny; ¢como gerente de la empresa del consorcio lasser motors usted cumple

con las capacitaciones (4) para sus colaboradores?

Sr Santisteban, bueno, la empresa brinda capacitaciones no solo a los
colaboradores sino también a todos los miembros de la empresa ya que las
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capacitaciones estas dirigidas para todas las areas dependiendo de las areas se
brindan entre 1 o 2 capacitaciones por area durante todo el afo.

Dionny; ¢ Cémo usted motiva a sus colaboradores en esta travesia de seguir en

el proyecto de consorcio lasser motors?

Sr Santisteban; mas que todo es la confianza que se le proporciona a cada
miembro de la empresa esto conlleva a muchos logros ya que se refleja el trabajo
en equipo, la solidaridad, puntualidad y el respeto para cada integrante de
consorcio lasser motors. De esta manera los colaboradores se muestran motivados
y comprometidos con la empresa logrando un buen desarrollo en cada una de sus

funciones.

Dionny; bueno de este modo se ha concluido con la entrevista agradeciendo por
la oportunidad que me ha permitido y por la disposicion de su valioso tiempo,
conocido asi las funciones procedimientos y estrategias que el sefior Santisteban
Acosta Concepcion gerente de consorcio lasser motors desarrollo al frente de esta

empresa.

Por ende, quiero recordarles que consorcio lasser motors se encuentra ubicado
en la av. Circunvalacién N°1100, ofreciendo una variedad de productos de marcas

originales, como también alternativos al alcance de la economia de sus clientes.

Sr Santisteban, muchas gracias Dionny, espero que mi aporte te haya sido de

utilidad para tu proyecto de investigacion.

Dionny; gracias a usted sefior.

1. Extraccion y verificacién de conclusiones

v La entrevista fue de persona a persona, abierta, flexible, dinamica, y
sobre todo es de modo confidencial.

4 Se mantuvo un trato cordial entre el gerente general Santisteban Acosta
Concepcidn en calidad de entrevistado y la alumna del XI ciclo Dionny Melania
Mera Mori en calidad de entrevistador.

4 Se intervino en algunas opiniones con el fin de llegar a una idea clara de
la informacion solicitada.

v El ambiente fue formal.
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v En cuanto a los datos recogidos se identifica grandes deficiencias en el
planteamiento de las funciones de los colaboradores del mismo modo esta
situacion conlleva a dificultades futuras para consorcio lasser motors de la ciudad
de Bagua capital.

v Los colaboradores no cuentan con capacitaciones o talleres que les
permitan estar actualizados a los cambios que se presentan en la actualidad.

v La empresa no cuenta con un sistema adecuado o data que les permita a
sus colaboradores salir al mercado y concretar sus ventas a lugares aledaros de la
zona.

v Se observa que tiene dificultades en el adapta miento de la situacion
actual que vivimos.

4 Falta de
implementacion y conocimientos tecnoldgicos. Que serian de mucha utilidad para
la empresa.

4 carece de recursos propios esto le conlleva a una deficiencia en la falta de
competitividad del mercado.

v Se aprecia deficiencia en el reclutamiento de su personal ya que solo
refiere a experiencia minima y por referencia del postulante mas no existe las
estrategias pertinentes para la seleccion adecuada.

4 No cuenta con un plan estratégico de marketing para incrementar sus
ventas.
4 No se aprecia una comunicacién interna siendo un factor importante para

la no existencia de un buen clima laboral en consorcio lasser motors de Bagua
capital.

v Replantear un plan de ventas, puesto que refiere que cuentan con una
planificacion de mejoras para su empresa.

v Reformular la conservacion de cartera de clientes, brindando ademas
servicios gratuitos como un plus al cliente por la preferencia. Esto con una
evaluacion de costos y beneficios tendria gran aceptacion por parte del publico.

v Mejorar la optimizacién del control de calidad, ante la insatisfaccién de los
clientes por los productos observados.

v Plantear un merchandising ya que mediante esta estrategia se podra

fidelizar al cliente de manera mas precisa enfocandonos directamente al cliente y
producto.
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ANEXO 13: Disposicion y transformacion de los datos

Diagrama causal (Multicousa - Multiefecto)

Falta de capital propio

Desinterés de los
ejecutivos por falta de
capacitaciones o talleres.

# Formular un plan de ventas,
puesto que refiere gue
Cuentan con una
planificacion de mejoras
para su empresa.

———— * Plantear un merchandising
ya que mediante esta
estrategia se podra fidelizar
al cliente de manera mas
precisa enfocandonos
directamente al cliente y
producto.

Desorientacion de
actualizadiones
tecnologicas.

Dificultad para una toma de
decisiones pertinentes

Mo tiene un plan de marketing que
permita al colaborador desarrollarse
profesionalmente, siendo de mas
utilidad para la empresa.

Implementar la motivacian
de sus colaboradores

Implementar de un sistema
adecuzado para las ventas
fuera de la empresa.

Carencia en la formulacidn

de mecanismaos
inmediatamente
necesarios para que la
oferta y la demanda
tengan un dinamismao de
mercado exitoso.

Falta de un clima
organizacional en la
empresa

Deficiencia en Ia seleccion
de reclutamiento para la
empresa.

Mejorar la optimizacion de
control de calidad
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ANEXO 14: LOGO DE LA EMPRESA
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ANEXO 15: EVIDENCIA DE RECOLECCION DE INFORMACION

FIGURA 1:Colaboradores del consorcio lasser motors con la recoleccion
de datos — encuesta

Fuente. Elaboracion propia
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FIGURA 2: Colaboradores del consorcio lasser motors con la recoleccmn de datos -
encuesta.

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 3 Colaboradores del consorcio lasser motors con la recoleccion de datos
— explicando las pautas de la encuesta

Fuente: Elaboracion propia
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FIGURA 4 Aplicando la encuesta.

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 5 evidencia de la entrevista realizada al Gerente General del
CONSORCIO LASSER MOTORS E.I.R.L

Fuente: Elaboracion propia

82|Pagina



FIGURA 6 fotografia durante la entrevista al Gerente General del CONSORCIO
LASSER MOTORS E.I.R.L detallando su stock de inventarios

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 7 fotografia durante la entrevista al Gerente General del CONSORCIO
LASSER MOTORS E.I.LR.L

Fuente: Elaboracion propia
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FIGURA 8 fotografia de cierre de entrevista al Gerente General del CONSORCIO
LASSER MOTORS E.I.R.L

Fuente: Elaboracion propia
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