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académico de magisteren administración de negocios.

El presente informe de investigación corresponde a la tesis intitulada: “Propuesta 

de un Plan de Marketing Estratégico para Incrementar la Participación de 

Mercado de una Empresa Comercializadora de Café en la Ciudad de Piura”, con 

el objetivo de obtener el grado académico de magister en Administración de 

Negocios - MBA.

El trabajo de investigación es significativo pues tiene como objetivo proponer un 

plan de marketing estratégico para incrementar la participación de mercado de 

una empresa comercializadora de café en la ciudad de Piura.
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RESUMEN
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Los resultados muestran que la penetración en clientes de la marca en estudio es 

de 25%, donde Café Gourmet es 28% y Café Clásico es 21%; la lealtad de 

clientes por marca muestra a Don Café con un 36%, Nescafé Kirma 24%, la 

Marca en Estudio Gourmet 12%, Monaco 11%, la Marca en Estudio Clásico 9%, 

Colcafé 5% y Nescafé Tradición 3%; la selectividad de los clientes por marcas 

detalla que Nescafé Kirma tiene el mayor promedio de compra de 250 a menos de 

500 soles con 15 compras anuales en promedio, Don Café 21 veces con un 

promedio de 100 hasta menos de 250 soles, la marca en estudio 4 veces con un 

promedio de 50 hasta menos de 100 soles; y, la selectividad de precio, donde la 

presentación de 6gr es de S/.0.80 con un 46%, la presentación de 8gr es S/.0.60 

con 60%, la presentación de 10gr es S/.1.00 con 54%, la presentación de 12gr es 

S/.1.00 con 73%, la presentación de 50gr es S/.5.50 con 62%, la presentación de 

180gr es S/.18.00 con 83%, y la presentación de 200gr es S/.23.00 con 39%.

Asimismo, se concluye que no existe alguna estrategia de productos en los 

mercados actuales, existe un potencial de crecimiento considerable, existen 

pocas diferencias entre los productos. De este modo demuestran menor lealtad a 

la marca y se vuelven más sensibles al precio y a la calidad en su búsqueda de 

valor, existe una disminución de la frecuencia y volumen de compra.

La presente investigación intitulada “Propuesta de un Plan de Marketing 

Estratégico para Incrementar la Participación de Mercado de una Empresa 

Comercializadora de Café en la Ciudad de Piura”, se estructura definiendo las 

características técnicas de la estrategia integral que permita proponer un plan de 

marketing estratégico para incrementar la participación de mercado de una 

empresa comercializadora de café en la ciudad de Piura.



ix

Luego de desarrollar la validación del Plan de Marketing Estratégico, se concluye 

que éste tiene una Alta probabilidad de éxito, debido a que es considerado como 

adecuado y coherente en su estructura, está orientado al objetivo de la 

investigación, ha considerado todos los aspectos necesarios para resolver el 

problema, generará los resultados establecidos en la hipótesis.

Finalmente se recomienda implementar la ejecución del Plan de Marketing 

Estratégico, a través de un sistema de monitoreo y control de la ejecución, 
evaluando de manera progresiva los resultados obtenidos.

Palabras clave: plan de marketing estratégico, participación de mercado, 
comercialización.
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The results show that the penetration in customer brand study is 25%, which is 

28% café Gourmet and Café Clasico is 21%; Customer loyalty shown by Don Café 

brand with 36%, 24% Kirma Nescafe, Brand Gourmet Studio 12%, Monaco 11%, 

the 9% brand in Clasico Studio, Colcafé 5% to 3% Nescafe Tradition; the 

selectivity of customers for brands Nescafe Kirma details that have the highest 

average purchase of 250 to less than 500 soles with 15 purchases per year on 

average, Don Café 21 times with an average of 100 to less than 250 soles, the 

brand under study 4 times with an average of 50 to less than 100 suns; and the 

selectivity of pnce, where the presentaron of 6gr is S/.0.80 to 46%, presentaron 

8gr is S/.0.60 to 60% 10gr presentation is S/.1.00 to 54%, the 12gr presentaron is 

S/.1.00 with to 73%, presentation 50g is S/.5.50 to 62%, presentation of 180g is 

S/.18.00 to 83%, and the presentation of 200g is S/.23.00 with 39%.

Finally it is recommended to implement the execution of Strategic Marketing Plan, 

through a system of monitoring and control of execution, progressively evaluating 

the results.

The present investigaron entitled “Proposal of a strategic Marketing plan to 

increase the market participation of coffee trading company in the City of Piura”, it 

is structured defining the technical characteristics of the integral strategy to 

propose a strategic marketing plan to increase the market participation of coffee 

trading company in the City of Piura.

Also, it is concluded that there is no product strategy in current markets, there is 

substantial potential for growth, and there is little difference between producís. 

Thus show less brand loyalty and become more sensitive to price and quality in 

their quest for valué, there is a decrease in the frequency and volume of purchase. 

After developing the validation of Strategic Marketing Plan, it is concluded that it 

has a high probability of success, because it is considerad to be appropriate and 

consistent in its structure, is goal-oriented research, it has considerad all aspects 

necessary for solve the problem, generate the results set in the hypothesis.


