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Presentacion

Seflores miembros del jurado presento ante ustedes la tesis titulada “Estrategia
comunicacional para el posicionamiento de la empresa prestadora de servicios de catering
con contenido tematico en la ciudad de Paita—2018”, cuyo propdsito es comprobar si las
estrategias de comunicacion que se apliquen conlleven hacerla conocida a nivel de la
comunidad paitefia y logre el posicionarse, ademas de mejorar los ingresos econémicos,

contar con un servicio de catering y dar empleo.

En el capitulo I: Introduccion, con la descripcién de la realidad problematica, trabajos
previos, que constan de antecedentes en el &mbitos internacional nacional y regional ,
teorias relacionadas, la formulacion del problema de la investigacion, la justificacion,
hip6tesis y los objetivos.

En el capitulo Il: disefio de la investigacion se da a conocer las
variables de operacionalizacion, la poblacion, muestra, criterios de seleccién, técnicas e
instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad, asi como los métodos de
analisis de datos y aspectos éticos.

En el capitulo 11 Y IV: desarrollo de la tesis da a conocer los
resultados de la aplicacién de instrumentos con discusion de resultados encontrados de
trabajos previos, se contrastan las teorias relacionadas al tema con resultados obtenidos en
la investigacion.

En el capitulo V, VI, VII, VIl y IX : corresponde a la parte de las
conclusiones, recomendaciones aqui se desarrolla las estrategias, presentan las referencias
bibliograficas que sirvieron como base para el desarrollo de la presente investigacion y los
anexos utilizados, respectivamente.

El presente trabajo de investigaciobn se presenta para dar
cumplimiento del reglamento de Grados y Titulos de la Universidad Cesar Vallejo para
obtener el Titulo Profesional de Administrador. Esperando cumplir con los requisitos de

aprobacion para obtener el titulo profesional de Licenciado en Administracion.
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RESUMEN

La investigacion tuvo como objetivo principal analizar la situacion de la empresa
Ema Party & Eventos de Paita y desarrollar estrategias comunicacionales para el
posicionamiento en el mercado del negocio de catering, que logre reconocimiento y mejore
sus ingresos economicos, el tipo de estudio fue aplicado no experimental y descriptivo para
la aplicacion de estrategias comunicacionales y determinar el posicionamiento de la
empresa. Las técnicas de analisis de datos fueron la encuesta, aplicada a las mujeres entre
las edades de 18 a 55 afios de la poblacion paitefia. La poblacidn de estudio comprende a
310 muijeres. El estudio concluy6 que la empresa no desarrolla estrategia de comunicacion,
la gente prefiere el medio digital como Facebook, ademas, y un gran porcentaje no tiene
acceso a estos servicios, pero su atencion tiene un nivel aceptable. Los productos que
ofrece la empresa no son conocidos a través de la marca y se evidencia un bajo nivel
de posicionamiento y recordacion, a consecuencia de ello se tiene un bajo nivel de
fidelizacion; si bien es cierto no tiene estrategias de comunicacion efectivas sus servicios si
son requeridos para eventos menores, habiendo una buena percepcion de ellos. En cuanto a
los atributos de sus productos y servicios comunes, estos tienen menor demanda, sin
embargo existe un amplio segmento de la poblacion que demanda paquetes completos,
pero ante la escasa economia del cliente se dan restricciones, lo que obliga al cliente a

ajustarse a paquetes de acuerdo a sus recursos economicos.

Palabras Claves: Estrategias de comunicacion, posicionamiento, catering



ABSTRACT

The main objective of the research was to analyze the situation of the Ema Party
& Eventos de Paita company and to develop communication strategies to position the
catering business in the market, achieve recognition and improve its economic income, the
type of study was applied non-experimental and descriptive for the application of
communication strategies and determine the positioning of the company. The data analysis
techniques were the survey, applied to women between the ages of 18 to 55 years of the
Paitefia population. The study population includes 310 women. The study concluded that
the company does not develop a communication strategy, people prefer the digital medium
such as Facebook, and a large percentage do not have access to these services, but their
attention has an acceptable level. The products offered by the company are not known
through the brand and a low level of positioning and recall is evident, as a result of which
there is a low level of loyalty; although it is true that it does not have effective
communication strategies its services if they are required for minor events, having a good
perception of them. As for the attributes of their common products and services, they have
lower demand, however there is a large segment of the population that demands complete
packages, but given the client's scarce economy there are restrictions, which forces the

client to adjust to packages according to your economic resources.

Keywords: Communication strategies, positioning , catering



l. Introduccién

1.1 Realidad problematica

El panorama de la economia peruana es positivo para los negocios, segun el
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, en su reporte del segundo trimestre del afio
2018 el Producto Bruto Interno (PBI) crecié en 5,4% este resultado es importante, ello
favorece la demanda interna, dinamiza la inversibn y consumo en un contexto
internacional del crecimiento de las economias de nuestros principales socios comerciales,
el crecimiento del PBI incidi6 en el consumo final privado (5%) y consumo de gobierno
(3.3) ademas de la inversion publica en 8.6% la inversion privada y de gobierno un 6.2 %
entonces nos preguntamos es la demanda interna un factor importante para el desarrollo de
la actividad comercial (INEI 2018)

El negocio de catering se ha expandido rapidamente en los ultimos afios en el Perd,
pues es Optimo contratar este tipo de servicio por su practicidad, una especialista planifica
el evento de acuerdo a las necesidades de los clientes, desarrollar la logistica y brindar un
servicio de calidad. El catering se presenta como un negocio viable, practico y rentable,
requiere de poco capital y genera ganancias inmediatas, se enfoca mas en la calidad del
servicio que se brinda. . (Diario Peru 21, 23-05-17)

A nivel regional, el desarrollo de la actividad econdmica es auspicioso para 1os
negocios, segin informe del Banco Central de Reserva de Piura en “Sintesis de Actividad
Econdmica Julio 2018”, la actividad econdmica regional tuvo comportamiento moderado,
destaca el crecimiento de las exportaciones, la inversién pablica. La manufactura redujo en
1,2 %, incremento la produccion agropecuaria e hidrocarburos, se contrajo la produccion
pesquera en 2.9%. En términos generales hay un ambiente propicio para desarrollo de los
negocios en la region Piura. (BCRP, 2018)

Cuando los negocios y el mercado evoluciona es vital el acompafamiento de la
comunicacion para ser el nexo entre la marca y el consumidor, el perfil ya no es el mismo
de afios atras, las empresas ante la exigencia se someten a realizar investigaciones como es
el caso de este trabajo, que contempla la estrategia de comunicacion y de posicionamiento,

es por ello importante actualizarse en las tendencias y lograr posicionarse en el mercado.



Este negocio de catering, empez6 como una necesidad econdémica ante la falta de
empleo, dando a conocer una labor solo conocida en el ambito familiar, como preparacién
de tortas, bocaditos en ocasiones, poco a poco se extiende el servicio a personas conocidas,
saliendo de su entorno, motivandola a prepararse profesionalmente para perfeccionar sus
técnicas artisticas y darle mejor presentacion a sus servicios de catering. La empresa Si
bien es cierto se ha mantenido durante 15 afios en el mercado, sin embargo debe mejorar su
posicionamiento y desarrollar estrategias de comunicacion, para lograr cimentarse, cuenta
con un entorno favorable en cuanto a relaciones sociales, pero no asi en las estrategias
comunicacionales para alcanzar el objetivo, limitando el crecimiento de su negocio. De
continuar en esta situacion podria incurrir en la pérdida de clientes, falta de innovacion,
pérdida de imagen, disminucion de ingresos econdmicos haciendo que la competencia
tome su lugar y finalmente cierre del negocio.

Se disefiaron estrategias de comunicacion orientadas al posicionamiento con la
finalidad que los empresarios conozcan las estrategias del marketing comunicacional, dar a
conocer sus productos o servicio, pero debera informarse de cuéles son las necesidades y
gustos de sus clientes, para poder satisfacerlos, respetar sus costumbres, cultura, creencias

para lograr posicionar el negocio.

1.2 Trabajos previos

1.2.1 Antecedentes internacionales.

Espitia (2017) presentd la tesis “Plan de Comunicacion en Redes Sociales para
Fortalecer la Marca de la Agencia Seguros Gaitan Guerra y Cia. Ltda. Para optar el titulo
de Magister en Comunicacion Estratégica, Facultad de Comunicacion de la Universidad de
la Sabana, Chia — Cundinamarca-Colombia, cuyo objetivo es crear un plan de
comunicacion donde se promueva la marca Gaitan Guerra & Cia Ltda. Destaca el uso de
las redes sociales como canal de comunicacion para impulsar y promover la imagen
empresarial corporativa en el mercado, refiere que es una mejor forma de relacionarse con
su publico a un bajo costo lo que le permitira fortalecer y visibilizar la Agencia de Seguros.
Modalidad mixta, muestra publico interno y externo segin su plan de comunicacion, 10
personas, trabajador y directivo, de distintos niveles y su nicho muestra de 49 personas

entre hombres, y mujeres.



Concluye gque la empresa no cuenta con area de comunicacion, se enfoca en la venta
de productos mas no comunican a sus areas claramente, tornandose en ineficiencia y
retrasos que le puedan ayudar a promocionarse, ademas solo reconocen a la agencia que les
provee el servicio mas no la marca Agencia Gaitan Guerra & Cia Ltda. Se hace necesario

contar con estrategias de comunicacion interna y externa.

Mejia y Zarta (2010) presentaron la tesis titulada “Propuesta para Posicionamiento
de Marca a Través de la Comunicacion en la Empresa Manantial de Asturias-2010 Tesis
para obtener el titulo de Comunicadora Social Organizacional en Pontificia Universidad
Javeriana, Facultad de Comunicacion y Lenguaje. De la Universidad de Bogota —
Colombia.

El objetivo de esta investigacion es crear una estrategia de comunicacion para la
posicion y mercadeo de Agua Manantial de Asturias; se realizd una investigacion
cualitativa para evaluar a los individuos, en sus motivaciones y reacciones para calificar su
comportamiento, ademas crear banco de datos del mercado.

La muestra fue de 40 personas. Concluyeron que la marca es necesaria e
importante, asi como una estrategia de comunicacion que funcione desde dentro de la
institucién que guarde coherencia y este unida a los objetivos de la empresa, ello reflejara
exteriormente, dandose a conocer y poniendo énfasis en los recursos naturales, el
tratamiento de agua, promocion del producto, ademés tener conocimiento del plan
estratégico, y su entorno para asumir retos, por lo tanto, la comunicacion influye en la
forma de como llega al publico, conocer sus gustos, respetar sus costumbres, culturas y
creencias que se tomaran en cuenta para plantear estrategias y lograr mejorar la relacion

con los clientes, fidelizarlos y alcanzar los objetivos.

1.2.2. Antecedentes Nacionales:

Moreno (2011) presentd la tesis titulada “Estrategias de comunicacion de
marketing, para el posicionamiento de la empresa “Casapolo” en el distrito de Trujillo”,
para optar el titulo de licenciada en administracion, Facultad de Ciencias Econémicas,
Escuela Académico Profesional de Administrativas, de la Universidad Nacional de
Trujillo.

La investigacion tuvo como objetivo determinar sus estrategias de comunicacion

para posicionar la empresa Casapolo, investigacion a nivel descriptivo, utilizando un



método deductivo- inductivo; analitico sintético y estadistico, muestra de 210 personas
miembros de pymes.

Se comprueban que la empresa es conocida, tiene prestigio, pero un inconvenientes
es que los clientes perciben precios elevados, con relacion a otras empresas, se recomienda
implementar  estrategia de comunicacion de marketing para revertir esta situacion,
reforzando sus puntos débiles para lograr diferenciarse en el mercado como: capacitacion
al personal para atencion y trato a los clientes, dar a conocer de la labor social que realizan,
cambios en los horario de atencion al pablico, y evaluar el grado de satisfaccién de sus
clientes de esta forma estardn alcanzando el posicionamiento y liderazgo, objetivos

propuestos.

Alcéantara y Fernandez (2016) presentaron la tesis titulada ‘“Propuesta de una
Estrategia Basada en el Social Media Marketing para Potenciar la Imagen de la Empresa,
Latin Catering SAC Trujillo -2016” para optar el titulo de Licenciado en Administracion,
de la Escuela Profesional de Administracion, de la Facultad de Economia, de la
Universidad Privada Antenor Orrego — Trujillo, con una poblacion muestra de 184 clientes,
se utiliz6 encuesta y entrevista.

Su objetivo es proponer una estrategia basada en el marketing media para
potenciar la imagen de la empresa, se recomienda que la empresa debe aprovechar las
redes sociales para potenciar su imagen y llegue a sus clientes de manera mas efectiva en
tiempo real, asi como su respuesta inmediata, ademas de utilizar la plataforma de
Facebook por ser mas utilizada por los clientes, darse cuenta de cual es la informacion
publica ya que esta deberad ser tendencia en las redes, con la finalidad de atraer a mas
clientes y de seguir proyectando esa buena imagen para no perder a sus clientes,

fidelizados y seguir incrementando su cartera.

1.2.3. Antecedentes Regionales:

Vidarte (2017) present6 la tesis titulada “Estudio del Mercado Idiomatico para
disefiar una Estrategia de Posicionamiento Publicitario. Caso Préactico: Instituto de Idiomas
de la Universidad Nacional de Piura” de la Facultad de Ciencias Administrativas, Escuela
profesional de Administracién, para optar el titulo de Licenciado en ciencias

Administrativas.



La presente investigacion tiene como objetivo principal Disefiar una Estrategia de
Posicionamiento Publicitario para el Instituto de Idiomas de la Universidad Nacional De
Piura, la muestra utilizada es de 196 estudiantes de Universidad Nacional de Piura, la
metodologia es de tipo descriptivo, disefio no experimental. Derivado de las conclusiones
se tiene que el Instituto nace ante la necesidad de contar con un idioma por ser parte de la
curricular, también tiene la oportunidad de tener un plan de marketing que ayude a la
mejora de la calidad. No se cuenta con estrategia de promocion de ventas, medios de
comunicacion, relaciones publicas, merchandaising, deficiencias en acceso a la web para
inscripciones, se encuentra sub posicionada, por no cubrir las expectativas de sus usuarios,
prefieren un modo virtual, becas, la preferencia son las redes sociales ya no los medios

convencionales radio television revistas.

Concluy6 que la trayectoria de la institucion no garantiza el posicionamiento en la
mente del consumidor. Se recomienda escuchar las necesidades del estudiante y la
sociedad, requiere area de mercadeo para apertura de los grupos, valor agregado con las
estrategia de las 4p, y difusion a través de la publicidad, aplicar estrategias a segmento que

aun no se ha llegado a implementar.

1.3 Teorias relacionadas al tema

1.3.1 Marco tedrico

Estrategia de comunicacion

Es la palabra utilizada pero poco definida y es la Gnica por medio de la cual la
organizacion puede generar valor.

La estrategia de marketing comunicacional, es el conjunto de acciones que define e
implementa los objetivos de comunicacion y comercializacion de una empresa, su finalidad
es tomar tendencias y oportunidades del mercado, para potenciar el posicionamiento
utilizando herramientas de marketing en forma estratégicas y de motivacion hacia la fuerza
de ventas definiendo las acciones comerciales, los objetivos para lograr mediante las
tacticas una mejor rentabilidad y de esta forma sabremos quienes somos y que ofrecemos.
Blasco (2015)



Kotler & keller (2012) sostiene que el rol de las comunicaciones de marketing, son
medios por los cuales las empresas se dan a conocer y persuaden a sus clientes, acerca de
sus productos o marcas, ademas la voz, la presencia de la marca, conocimiento del
producto, quien lo produce y que representa la marca, todo ello conlleva a un dialogo, se
relaciona y fortalece la lealtad del consumidor, el autor sefiala que existen ocho tipos de
comunicacion: publicidad, promocion de ventas, eventos y experiencias, relaciones
publicas, marketing directo, marketing interactivo, marketing de boca en boca y ventas

personales (p.478)

La publicidad

Para Arellano (2010) es todo tipo de medio de comunicacion al servicio de un
objetivo de marketing, comprende ademas medios tradicionales masivos, radio, television,
pero también prensa, pancartas o vallas que en estos Ultimos tiempos se han vuelto
masivos. Otra de las formas de publicidad es en los objetos, que en gran cantidad supone

un medio masivo, por ejemplo, la publicidad en cervezas, polos etc.

Comunicacion directa con el cliente

Para Arellano (2010) debe realizarse sin utilizar los medios tradicionales y sin
intermediacion, pues las empresas se comunican con sus clientes personalmente
realizando, visitas, utilizando teléfonos, correo, internet en forma mecénica, pero la
diferencia de comunicacion directa y publicidad masiva, es la que puede seleccionar a los
clientes, la primera llega directamente al puablico objetivo con base de datos y su relacion
es personal e individual, mientras que la segunda abarca muchos clientes indistintamente y

discrimina poco.

Estrategia de publicidad

Son métodos que se emplean para alcanzar el objetivo financiero es decir el
equilibrio entre los productos y el mercado, por lo que se trazard una estrategia para cada
elementos de la actividad de marketing, ejemplo: una estrategia de los medios para
concretar qué tipo de medio es el que se va a utilizar para esa comunicacion, y el dinero

que se empleara para la promocién (Harrison 2002,p.204)



Relaciones con los clientes:

Para Kotler y Keller (2012) la informacion, se puede adaptar, personalizar y
compartir en forma inmediata y es utilizada en el marketing de precision logrando
fortalecer, solidificar y facilitar las relaciones a largo plazo con sus clientes esta
informacion sirve a ambos, a nuestros clientes para hacer comparaciones en otros sitios y
compartir experiencias de los productos y servicios haciendo de esta forma que sean los
clientes que ejerzan un poder palpable (p.134)

De igual forma e importancia es la gestion y cuidado de las relaciones con los
clientes, estaremos informados en forma pormenorizada e individual sobre su contacto, la
finalidad es mantener su lealtad con relacion a la marca producto con experiencias reales
personales 0 masivas, asegurandonos que estos contactos sean positivos.

La comunicacién permitird proporcionar un buen servicio en tiempo real con la
informacion que se cuenta de los valiosos clientes que permitira personalizar las ofertas,

servicios, programas mensajes y medios, (p. 134)

Relacion con los clientes.

Para Stanton et. al (2007) La construccién de las relaciones con los clientes son
redituables para la empresa segun los mercaddlogos, Actualmente contar con la
informacion sobre los clientes han hecho un acuerdo en comun con la administracion de
relacion con el cliente haciéndola de grandes dimensiones y con el cliente adecuado para la
empresa viéndola como un socio, los datos son de vital importancia para la CRM, se
clasifican los datos del cliente, el especialista esta en mejor condicion de entender y saber
cuales son los gustos y preferencia de sus clientes, pero es mejor tener relaciones
administrativas, pesan mas que los datos, los mercadologos indican que las relaciones
estaran basadas en confianza, compromiso mutuo, se requieren de tiempo esfuerzo para

poderse mantenerse y aplicar a clientes selectos.

Comunicacion a través del producto

Segun Arellano (2010) es importante la venta a través de autoservicios, el cliente
esta solo ante la gran cantidad de productos y es necesario que los productos comuniquen,
ya que el cliente es quien elige sin ninguna ayuda y este serd guiado por lo que ve por eso

la importancia de un empaque llamativo (vendedor silencioso) para dar a conocer una



imagen, estatus que motivara y obtendra a su favor la compra, reemplazando la

comunicacion que brinda un vendedor (p.217)

De acuerdo con el propoésito de la investigacién es recomendable medir las
dimensiones de la Estrategia comunicacional, para ello se ha sectorizado en los siguientes

indicadores:

Canal de difusion

Para Arellano (2010) lo importante es elegir el mensaje que se quiere transmitir a
los consumidores potenciales, con la finalidad de elegir el canal de difusién adecuado es
decir que sea el mejor en transmitir el contenido, debiendo para ellos adaptar el mensaje al

medio por el que se deberia llegar. (p.228)

Audiencia objetivo
Para Harrison (2002) es la definicion demografica de los grupos a los cuales se
dirigen y a los cuales se consideran probables consumidores del producto. Por lo tanto, es a

ellos que se dirige la publicidad.(p.112)

La accesibilidad

Para Arellano (2010), la accesibilidad desde la calidad de servicios, los
consumidores utilizan en la mayoria de los servicios factores similares, pues la calidad esta
dada por la accesibilidad, por encontrar la facilidad en el servicio sin tener que hacer colas,
demoras. La comunicacién es sencilla y entendible de comprender para el consumidor;
Capacidad necesaria y habilidades, también el trato cortés, amable, respetuoso; la
credibilidad hacer que confien y se sientan que ellos desean ayudarlos; el respeto a las

normas y plazos, hace que el servicio se de en el momento preciso.

Calidad de servicio

Para Tschohl (2008) es la orientacion que se da con todos los recursos y
conjuntamente con los empleados de la empresa con el objetivo de satisfacer las
necesidades de los clientes, no solo es con relacion a las personas que atienden
directamente también para los que tienen contacto por otros medios. Como vender,

almacenar, inventariar, facturar, relacionarse con el personal instruirlo etc, en todo las



actividades que se efectlan esta presente el elemento servicio, ello conllevara a un nivel de
calidad que pueda ser percibido por los clientes, pues de esta forma lo que se busca es
conseguir nuevos clientes y que tengan una buena impresion y deseo de hacer nuevos

negocios.

Logotipo:

Arellano (2010) es la presentacion usual de la marca, que identifica en conjunto un
nombre e isotipo, ademéas de disefios y colores que pueden ser lo mas importante que
caracteriza una marca. El logotipo: puede ser un disefio, simbolo o color, que visualmente

es reconocido, forma parte de la marca, pero no puede pronunciarse

Arellano (2010) Isotipo: parte de la marca, emblema que no es vocalizable pero
que muchas veces es mas importante que nombrar la marca la cual identifica al producto,

dandoles la oportunidad de poner este emblema en el mismo (p.145)

Eslogan

Kotler y Keller (2012) Asi como los nombres de las marcas también los esléganes
resultan efectivos para generar brand equity. Un eslogan es para el consumidor el gancho
para que pueda descubrir y comprender la marca y porque es especial. Se trata de una

forma indispensable de resumir y traducir los objetivos del programa de marketing."”

Estrategia de posicionamiento

Segun Kotler y Keller (2012) es la accion, para disefiar la oferta y la imagen de la
empresa de forma distintiva en la mente de los consumidores del mercado al cual nos
dirigimos. La finalidad es ubicar la marca en la conciencia del consumidor de esa forma
maximizar los beneficios. El posicionar la marca adecuadamente da pautas para poder
aplicar las estrategias de marketing, la cual transmitira la esencia de marca, y se sabra que

beneficios se obtienen con el producto y servicio.



Posicionamiento

Segun Kotler y Keller (2012) logra desarrollar ofertas y marcas distintivas para
llegar a un gran publico objetivo y que las personas guarden en su mente la imagen
potencial de la empresa. Ademas de las caracteristicas y ventajas de los productos. El
posicionamiento de la marca servird de guia para disefiar una estrategia de
marketing.(p.276)
Posicionamiento

Para Arellano (2010) es la idea general que tiene el consumidor, de un producto en
la mente desde un punto de vista préctica, cuanto méas se tenga conocimiento del producto
y sus caracteristicas el posicionamiento estara claro y en un mayor nivel, cosa que no se
daria si fuera lo contrario. Las técnicas para posicionar un producto son diversas, unas de
ellas es realizar preguntas para averiguar el posicionamiento y cuyas respuestas logren
relacionar las cosas por medio de las cuales se pueda saber cuan profunda y afectiva es la

relacion que mantiene el pablico con su producto que pueda ser medido. (p.343)

Estrategia de marca

Segun Mufiiz (2012) es una de las mejores estrategias para proteger y potenciarse el
patrimonio de la empresa, la competencia ha traido como consecuencia que los productos
tengan parecido entre si, haciendo dificil para los consumidores poder diferenciar sus
atributos, la marca hace la diferencia del producto ademas es un diferenciador y quien
avala al producto otorgandole un sitio superior, al construyendo, su identidad ademas de
la relacion que surge de la relacion emocional con las personas que lo consumen |,

convirtiéndolo en el activo principal de la empresa.(p.9)

Marca

Segun Arellano (2010) es el elemento que define e identifica a un producto, le
aporta caracteristicas y valores intrinsecos, ademas es un elemento diferenciador frente a
sus competidores, esta compuesta por: nombre de marca. Logotipo, isotipo (p. 145)
Las ventajas de una buena marca, indican lo cuidadoso que debe ser a la hora de elegir una
marca para sus productos, por lo que es necesario conocer de las caracteristicas de la
misma: sefialar las ventajas o caracteristicas del producto, ser corta, de facil
pronunciacion, no ser genérica, ser estable en el tiempo, diferenciable, registrable, debe ser
facil de declinar. (p,162)
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Estrategia de fidelizacion

Segun Muiiiz (2018) el eje fundamental de las empresas y mercado, es el cliente.
Fidelizarlo es un reto de este siglo, convirtiéndose asi en una estratégia cuyo propdsito es
conocer a los clientes ademas de poder conservarlos, actualmente ¢quién no ha utilizado
alguna tarjeta? No hay que confundir un cliente fiel con uno cautivo; aquel que solo es

atraido por promociones, mientras otro es fiel a la marca, el segundo no.

Fidelizacion de clientes a través de la web

Segun Baratas (2016) Todo negocio hace su mayor esfuerzo para tener fidelizados
a sus clientes, pues representa una mayor rentabilidad antes que captar nuevos, la
fidelizacion es un fenémeno que consiste en que el clientes permanece fiel a la marca
significa que se mantiene activo ante el cliente generandole beneficios y que los mismos
sobrepasen sus expectativas como calidad de servicio, calidad de productos, ademas que se
sienta identificado con la filosofia de la empresa, mantener la confianza y empatia con el

cliente, y ventajas competitivas.

La percepcion

Monferrer (2013) sostiene que pueden tener motivaciones y encontrarse en una
misma situacion dos personas, pero ello no significa que ambas van a tener la misma
respuesta ante una percepcion porque cada cual interpreta en distinta forma e
individualmente. La percepcion se lleva a cabo mediante un proceso que selecciona,

organiza e interpreta, las imagenes con un significado amplio.

Habitos
Para Polack (2017) costumbres, conductas manifestadas referida a la formas y

tiempo en que una persona realiza sus comprar y consume sus productos.

Comportamiento habitual de compra
Segun Monferrer (2013. p, 91) se da en compras que no tienen mayor costo, que se
hacen con frecuencia, donde no existe riesgo y diferencia en marcas, como las compras de

frutas verduras, carnes etc, desde, el comportamiento habitual tiene dos puntos de vista.
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Habitos en las compras

Segun Freman (2007) comportamiento impulsivo que tiene el ser humano en repetir
su actuar el mismo que lo efectia en forma razonada, pero sobre todo movido por sus
habitos, éstos estdn muy arraigados haciendo dificil que pueda modificar, por ello se debe

realizar estudios para determinar qué es lo usual y cuéles son sus costumbres.

De acuerdo con el proposito de la investigacion es recomendable medir las dimensiones de

la Estrategia posicionamiento, para ello se ha sectorizado en los siguientes indicadores

Calidad del producto

Para Kotler y Armstrong (2007) es la funcionalidad que desempefia un producto
con respecto de la durabilidad, precision confiabilidad, su facil operatividad, reparacion,
ademas de otros atributos, es estar libre de defectos, herramienta primordial para
posicionar un producto o servicio, la calidad le ayuda a desempefiarse, ejerce una
influencia directa satisfaciendo las necesidades de los clientes lo que deriva y da un valor

al mismo. (p.262)

Calidad de un producto

En cuanto a la calidad, Lamb et al (2008), sostienen que esta dado por lo apropiado del
producto pero que puede haber un proceso superior de produccion, por otro lado también
puede haber un buen empaque que de una aceptacion superior a la marca, igualmente la
calidad también es aplicada a sus vendedores y empresa, tomando incluso en cuenta el
hecho de tener relacién con personas de buena reputacién, asi como empresas que
financieramente sean responsables, de la misma forma las mejoras debe forma parte de una

estrategia de marketing.

Branding.

Para Kotler y Keller (2012) es el poder puesto de manifiesto en una marca
transferido al producto y servicio en caracteristicas que lo diferencie y distinga de otros
productos o servicios. Su importancia radica en demostrar a los clientes, quien es y cuales
son los beneficios del producto o servicio emplea estrategias de marca para darle un
nombre con la finalidad de identificarle y construir en las mentes el conocimiento del

producto o servicio que se traducird en la generacion del valor de la empresa, La
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generacion de valor de marca estara dada siempre y cuando el consumidor este convencido
de las diferencias que existen entre las marcas con relacion a una misma categoria de

producto.

Recordacion

Segun Lamb. et. al (2008) es el lanzamiento de promocion con la finalidad de que
el producto sea recordado y esté presente en la mente del publico, el producto se encuentra
en la etapa de madurez, en esta etapa la publicidad conoce y es consciente de los

beneficios de producto, pero es necesario provocar a su memoria.

Nueva compra

Lamb et. al (2008, p.214) es un producto materia prima que se le requiere y es de
suma importancia para el comprador este no va a permitir quedarse sin la existencia del
producto, pero ademas el proveedor debe ser capaz de convencer a su cliente que se le

entregara un producto de calidad con la periodicidad que requiere.

Recencia de compra

Para Alet (2002) tiempo que transcurre y que se toma en cuenta desde que se
efectud la ultima compra dependiendo de la actividad puede estar indicado semestral o
anualmente.
Cuanto mas reciente sea la interaccion del cliente con la marca méas probable es que el

cliente responda a una oferta comercial o a un mensaje de marketing que se le comunigue.

Atributos de producto y servicio.

Segin Kaotler y Armstrong (2007) para que el producto se desarrolle debe
comunicar sus beneficios, los cuales transmite a través del producto, como: calidad,
caracteristicas disefio, estilo. El nivel y consistencia son dimensiones de la calidad, la cual
se elige y ajusta al mercado meta y ademas da desempefio al producto, si le agregasen mas
caracteristicas sera un producto con nivel alto, competitivo ademaés para diferenciase de los
demas. El estilo y disefio afiaden valor al producto. El disefio es general y el estilo da
elegancia, estética y se puede sentir bien mas no da calidad al producto, en tanto el disefio
es mas profundo y aporta al producto haciéndolo Gtil y con buena presentacion, logrando la

satisfaccion de las necesidades de sus compradores. (p.245)
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Factores que determinan la calidad de los servicios

Para Arellano (2010) Parasuraman, Zeithami y Berry concluyen que los
consumidores han encontrado factores similares para realizar evaluacion de los productos
con respecto a la calidad. Los cuales son: la accesibilidad, comunicacién, capacidad del
personal, cortesia y amabilidad, credibilidad, respeto de normas y plazos, y la capacidad de

reaccion, seguridad tangibilidad y la comprension del cliente (p133)

Frecuencia de compra
Para Alet (2002) es el niumero de veces que realiza compras en un determinado

periodo, generalmente es desde el inicio.

Segmentos de mercado

Segun Kotler y Armstrong (2012) implica dividir en diferentes grupos al mercado
de clientes: demografica, psicografica y conductualmente, tener en cuenta necesidades,
caracteristicas, comportamientos, que de acuerdo a estas podrian necesitar productos

distintos, asi como programas de marketing separados.

1.4.1 Formulacion del problema

Pregunta General

¢Cudles son las estrategias de comunicacion que se necesitan para lograr el
posicionamiento de la empresa prestadora de servicios de catering con contenido tematico
en la ciudad de Paita 2018?

1.4.2 Preguntas especificas

-¢Cudles son las estrategias de publicidad que se necesitan para lograr el posicionamiento
de la empresa prestadora de servicios de catering con contenido tematico en la ciudad de
Paita 2018?

-¢Cbémo es la relacién personal con el cliente para lograr el posicionamiento de la empresa

prestadora de servicios de catering con contenido tematico en la ciudad de Paita 2018?
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-¢Qué estrategia de comunicacién a través del producto se necesita para lograr el
posicionamiento de la empresa prestadora de servicios de catering con contenido tematico
en la ciudad de Paita 2018?

-¢Cuales son las caracteristicas que deben diferenciar a la marca para lograr el
posicionamiento de la empresa prestadora de servicios de catering con contenido tematico
en la ciudad de Paita 2018?

-¢Qué estrategias de fidelizacién se deben aplicar para lograr el posicionamiento de la
empresa prestadora de servicios de catering con contenido tematico en la ciudad de Paita
20187

-¢Qué nivel de percepcion de los clientes se requiere para lograr el posicionamiento de la
empresa prestadora de servicios de catering con contenido tematico en la ciudad de Paita
20187
¢Qué habitos de consumo deben ser considerados en la estrategia de posicionamiento de la
empresa prestadora de servicios de catering con contenido tematico en la ciudad de Paita
20187

15 Justificacion del estudio

La investigacion posee una justificacion practica, puesto que se trata de impulsar un
negocio que tiene mas de quince afos en el mercado de eventos y necesita ser posicionado
con las estrategias de marketing comunicacional convenientes para hacer la empresa
exitosa con niveles de captacion de clientes que le permitan crecer y lograr sus objetivos.

Las tendencias en el negocio de catering, son cambiantes, haciendo que los
negocios requieran estar actualizados, capacitados para estar insertos en el mundo global
de la moda y costumbres, la competencia se presenta con agresividad, siendo necesario
replanteamientos para reinventarse constantemente y satisfacer los gustos mas exigentes.

Es importante: la empresa implementard politicas, para seguir un lineamiento de
cambio constante y en consecuencia obtendra grandes ingresos econémicos, se convertiria
en fuente de trabajo para los especializadas en este rubro, y finalmente la poblacion, pues

contara con una empresa de eventos local que brinda servicios de calidad e impulsara el
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desarrollo social del puerto de Paita, asimismo, este estudio es importante porque podria
servir como una linea a seguir para motivar a otros pequefios negocios de coOmo ser

exitosos y qué pasos se deberian abordar para lograr el éxito.

1.6 Objetivo

1.61 Objetivo general:

Determinar que estrategias comunicacionales se aplicaran para posicionar la empresa
prestadora de servicios de catering con contenido tematico en la ciudad de Paita 2018

1.6.2 Especificos:

Identificar las estrategias de publicidad que se necesitan para lograr el posicionamiento de
la marca de la empresa prestadora de servicios de catering con contenido tematico en la
ciudad de Paita 2018

Identificar como es la relacion con el cliente que se requiere para lograr el posicionamiento
de la empresa prestadora de servicios de catering con contenido temético en la ciudad de
Paita 2018

Analizar que estrategias de marketing comunicacional a través del producto se necesitan
para lograr posicionar la empresa prestadora de servicios de catering con contenido

tematico en la ciudad de Paita 2018

Identificar qué caracteristicas se requieren para diferenciar la marca y lograr el
posicionamiento de la empresa prestadora de servicios de catering con contenido tematico
en la ciudad de Paita 2018

Determinar que estrategias de fidelizacion se deben aplicar para lograr el posicionamiento
de una empresa prestadora de servicios de catering con contenido tematico en la ciudad de
Paita 2018

Identificar qué nivel de percepcion se requiere para lograr el posicionamiento de la
empresa prestadora de servicios de catering con contenido tematico en la ciudad de Paita
2018
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Conocer los habitos de consumo que deben ser considerados para el posicionamiento de la
empresa prestadora de servicios de catering con contenido tematico en la ciudad de Paita
2018.
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1. Método

2.1 Disefio de investigacion:

Segun Hernandez Fernandez y Baptista (2014) La investigacion es no experimental.
El enfoque es mixto, se combinaron instrumentos cuantitativos y cualitativos
(cuestionario). Se trata de una investigacion descriptiva, especifica propiedades,
caracteristicas y rasgos importantes del fendmeno social estudiado. Describe tendencias de

un grupo o poblacion.

2.2 Variables, operacionalizacion

2.2.1. Estrategia comunicacional

Es poner todo su mayor esfuerzo para dar a saber la diferenciacion de los
productos, para ello se debera integrar los mensajes en todo los medios teniendo en cuenta
patrones de uso de medios que servira para que la agencia de publicidad elija los medios y
tiempos necesarios para llegar a los potenciales clientes antes y durante el tiempo que dure
el lanzamiento del producto y posteriormente en intermitencias para estar consciente de la

marca y dar a conocer los mensajes que hagan la diferencia. Kotler y Keller (2012, p.A6)

2.2.2. Estrategia de posicionamiento

Segun Kotler y Keller (2012) logra desarrollar ofertas y marcas distintivas para
llegar a un gran publico objetivo y que las personas guarden en su mente la imagen
potencial de la empresa. Ademas de las caracteristicas y ventajas de los productos. El
posicionamiento de la marca servird de guia para disefiar una estrategia de marketing (p,
276)
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2.2.3 MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variables Definicién conceptual Dimensiones Definicién operacional Indicadores Escala de
subvariable medicion
Es el conjunto de acciones _ _ o - _
i . Publicidad La dimension publicidad se midio Canal de Difusién Nominal
que define e implementa los o o
- . con los indicadores canal de difusion
objetivos de comunicacion y o _ _ _
e y audiencia, mediante el cuestionario
comercializaciébn de una
- de preguntas. e
empresa, su finalidad, tomar Preg Audiencia
tendencias y oportunidades
del mercado, para potenciar
Estrategia de: | el posicionamiento utilizando | Relacion La dimension relacion personal Accesibilidad Ordinal
comunicacion | herramientas de marketing | personal conel | con el cliente se midié con los
L : - - . Calidad de atencion
en forma estratégicas y de | cliente indicadores accesibilidad y calidad de
motivacion hacia la fuerza de atencién, mediante el cuestionario de
ventas definiendo las preguntar.
acciones comerciales, los o _ B o ) _ _
- Comunicacion a | La dimension Comunicacion a través Logotipo Nominal
objetivos para lograr o
. o través del del producto se midi6 con los
mediante las tacticas una o _ Eslogan:
producto indicadores Logotipo y eslogan

mejor rentabilidad y de esta

forma sabremos quienes

somos y que ofrecemos.

mediante el cuestionario de

preguntas.
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Blasco (2015)

Posicionamiento

Segun Kotler y Keller (2012)
es la accidn, para disefiar la
oferta y la imagen de la
empresa de forma distintiva
en la mente de los
consumidores del mercado al
cual nos dirigimos. La
finalidad es ubicar la marca
en la conciencia  del
consumidor de esa forma
maximizar los beneficios. El
posicionar la marca
adecuadamente da pautas

para poder aplicar las

La dimensién marca se midié con Calidad del producto Ordinal
las dimensiones calidad del producto
branding y recordacion mediante el
Marca cuestionario de preguntas.
Branding: Ordinal
Recordacion
La dimension fidelidad se midio Repeticién de compra
con los dimensiones repeticion de Razén
Fidelidad . . Recencia
compra y recencia mediante el
cuestionario de preguntas.
Nivel de La dimension de nivel de Atributos de producto Nominal
percepcion percepcion se midio con atributos de

producto y atributos del servicio
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estrategias de marketing, la
cual transmitira la esencia de
marca, y se sabra que
beneficios se obtienen con el

producto y servicio.

mediante el cuestionario de

preguntas.

Atributos del servicio

Habitos de

consumo

La dimension de Habitos de
Consumo se midi6é con frecuencia de
compra y segmento de mercado

mediante cuestionario de preguntas.

Frecuencia de compra

Ordinal

Segmentos de

Mercado

Nominal
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2.3 Poblacion y muestra

2.3.1. Poblacion:
La unidad de analisis orientd y permitio saber quiénes fueron los medidos y cuéles
los actores intervinientes en la investigacion, la unidad de analisis lo conformaran:
1. Soélo mujeres
Estan comprendidas entre 18 a 55 afios de edad, segun datos estadisticos de INEI en
la provincia de Paita.
Considerando estos criterios de la presente investigacion el tamafio de la poblacion

asciende a: personas 23,512

2. Mujeres de la ciudad de Paita
La totalidad de las mujeres en estudio es de 23,512 mujeres.

2.3.2. Muestra

Al ser la poblacién de estudio extensa y al no ser posible medir cada unidad, es que
se toma la muestra de un subgrupo de la poblacion para la investigacion y el analisis de sus
dos variables.

De igual modo la poblacion es finita porque sus elementos que la conforman son

conocidos y son identificados por el investigador en su totalidad.

Formula para la poblacion finita

Za’lsprg*N
2 (N—-1)+Zal=pxq

n

Donde:

n = tamafo de la muestra

N: 23,512 poblacion total

Z =1.96 nivel de significacion 1.96
p = 0.5 probabilidad de éxito

g = 0.5 probabilidad de fracaso

e = 0.055 error permitido
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Para realizar la investigacion se tom6 muestreo probabilistico de tipo aleatorio simple,
aplicando para ello la formula finita.
n= (L96)° x 05 x 0.5x23512
0.0552 (23, 512 -1) + (1.96)? X 0.5 X 0.5
Muestra = 310

Para una poblacion de 17,320 mujeres entre 18 a 55 afios de la provincia de Paita se

aplicara.
2.3.3. Criterios de seleccion

a) Criterio de inclusién:

1. Se considerd mujeres de la provincia de Paita
2. Mujeres con un rango de edad de 18 a 55 afios.
3. Mujeres de un nivel econémico medio
b) Criterio de exclusion:
4. Mujeres que padecen de limitaciones mentales o residen en

lugares peligrosos.
2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad.
2.4.1. Técnicas
Para la presente investigacion se utilizé la técnica de la encuesta, y como instrumento un

cuestionario, aplicado a la muestra sefialada.

Encuesta:

Es una técnica que analiza una serie de datos de manera sistematica, En la presente
investigacion se utilizara para dar respuesta a varias interrogantes propias del estudio.
Tamayo (2012)

2.4.2. Instrumentos
Las técnicas e instrumentos de investigacion son procedimientos para recoger informacion
necesaria para contrastar o probar la hip6tesis del trabajo. Hay varias modalidades, sin

embargo, aqui se empleara el cuestionario
Cuestionario Naupas,et. (2014). Es una técnica sistematica, que consiste en formular

preguntas escritas en un documento, cuya finalidad es recopilar informacién para verificar

hipétesis de trabajo.
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2.4.3. Validez

Vara (2015). Es el grado en que un instrumento mide la variable que pretende calcular. Es
la evidencia acumulada justifica la interpretacion que se hara del instrumento. Los
instrumentos a utilizar deben ser de calidad, con la finalidad que la investigacidén no tenga
sesgos de distorsion por ellos existen factores los mismos que analizan al instrumento
agrupando los items, semejantes, para ser validos deberan coincidir con las dimensiones

indicados en el inicio.

2.4.4. Confiabilidad
La investigacion se realizd mediante la técnica de encuesta cuyo analisis de los
items permitio cuantificar el nivel de fiabilidad o medir la consistencia interna del

instrumento aplicado en la poblacién objeto de estudio.

2.5 Meétodos de analisis de datos

Para realizar el analisis estadistico, se utilizd programa SPSS version 22.00 que
ayudo al procesamiento de datos que se obtuvieron del cuestionario (instrumentos
cualitativos) aplicados a las mujeres de 18 a 55 afios de la provincia de Paita. Los datos
como resultado de este proceso fueron presentados en cuadros, y su analisis e

interpretacion.

2.6 Aspectos éticos

Se consideran los siguientes principios éticos:

- Respeto a la propiedad intelectual, en relacién a la informacién perteneciente a los
autores que se utilizaron para fundamentar esta investigacion, se realizaron las citas de

acuerdo a lo establecido en las normas APA, sin omision alguna.
- Respeto a la privacidad y anonimato de las participantes en la investigacion.
- Autenticidad y honestidad en los datos, los mismos que fueron sujetos de analisis e

interpretacion objetiva sin haber sido manipulados en forma indebida o utilizados para otro

propdsito que no sea esta investigacion.
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I11. Resultados

Los resultados que se presentan corresponden al procesamiento de 310 encuestas segun

tamafio de la muestra y revela la informacion que explican los objetivos de la

investigacion.

1.1 Estrategias de publicidad que utiliza la empresa prestadora de servicios de

catering con contenido tematico en la ciudad de Paita 2018

TABLA 1. Valoracion de los canales de difusion y audiencia en la empresa

prestadora de servicios de Catering

Caracteristicas N° %

1 ¢Existe en Paita alguna Siempre 45 14.5%
empresa de catering que Casi siempre 67 21.6%
brinde servicio de acuerdo a

. . . A veces 120 38.7%
sus necesidades y exigencia?
Casi nunca 53 17.1%
Nunca 25 8.1%
Total 310 100.0
%

2 Los medios de Facebook 181 58.4%
comunicacion a los que Recomendacion 104 33.5%
acude para informarse sobre

- . Radio 21 6.8%
los servicios de catering,
para sus Compromisos son: Publicidad 18 5.8%
(periodico, revista,
volantes)
Watsapp 16 5.2%
Television 5 1.6%
Twiter 4 1.3%
Instagram 2 0.6%

Fuente: Cuestionario aplicado a las mujeres de Paita
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Interpretacion:

El cuadro N° 2, presenta resultado con respecto a las estrategias de publicidad y de manera
especifica la difusion, el 14.5% indica que en Paita, existe alguna empresa de catering que
brinda servicio de acuerdo a sus necesidades y exigencias, en cambio, el 21.6% considera

que casi siempre los servicios se adecuan a dichas necesidades

Con relacion a la audiencia, los resultados indican que la mayoria las mujeres investigadas,
58.4%, utiliza el Facebook para informarse sobre los servicios de catering; otro 33.5% se
informa por medio de otras personas por recomendacion del servicio, un 6.8 por la radio, y
Otro pequefio grupo de 10%, se informan por medio de publicidad.

El resultado indica que en Paita la mayoria de mujeres, consideran que no existe una
empresa de catering que satisfaga sus necesidades y exigencias, lo que abre la posibilidad
para la apertura de una empresa que tenga en cuenta estas necesidades. Dicha empresa
debera tener presente que el medio de comunicacién para informarse es el Facebook.

1.2 Caracterizacion de la relacion personal con el cliente en la empresa prestadora de

servicios de catering con contenido tematico.

TABLA 2.Accesibilidad y calidad de atencion de los servicios de la empresa

prestadora de servicios de Catering

Casi
Siempre ) A veces Casi nunca Nunca
siempre

N N N N N
% % % % %

Aspectos

3¢Los servicios de 1 5.9% 7 24, 1 52.6 4 14.4 g 2.9
las empresas de 8 4 2% 61 % 4 % %
catering son

accesibles ? (n=306)

4 ¢ La atencion 7 28.0 2 8.0 6 24.0 3 12.0 7 28
que ofrece la empresa 0% 0% 0% 0% %
EMAPARTY &

EVENTOS logran
satisfacer sus
necesidades? (n=25)

Fuente: Cuestionario aplicado a las mujeres de Paita
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Interpretacion:

En resultado de tabla N° 3, indica que solo el 5.9% y 24.2%, de las encuestadas considera
que los servicios de empresas de catering son siempre o casi siempre accesibles, mientras

que el resto considera que dichos servicios solo a veces 0 nunca son accesibles.

El estudio refleja que la mayoria de las encuestadas considera que los servicios de catering
que actualmente ofrecen las empresas, son poco accesibles. Esta situacion muestra
nuevamente una oportunidad para llenar ese vacio a través de la implementacion de una
serie de estrategias que permitan posicionar mejor a la empresa EMAPARTY &
EVENTOS, y méas aun teniendo en cuenta que ésta no ha logrado satisfacer las necesidades

de las investigadas que han usado sus servicios.

1.3 Estrategias de marketing comunicacional a través del producto que utiliza la

empresa prestadora de servicios de catering con contenido tematico.

TABLA 3 Valoracién del logotipo y eslogan en la empresa prestadora de servicios de

Catering

Aspectos N° %

5 ¢Conoce a la empresa de catering Si 25 8.1%
EMAPARTY & EVENTOS ? No 285 91.9%

Total 310 100.0

6 ¢Considera que el slogan motiva y Siempre 80 25.8%
transmite la calidad del producto o servicio Casi 65 21.0%
que desea comprar? siempre

A veces 141 45.5%

Nunca 20 6.5%

Casi 4 1.3%
nunca

Total 310 100.0

%

7 Ha escuchado el slogan: “emociones, Si 25 8.1%
calidad y buen gusto con EMAPARTY & No 285 91.9%
EVENTOS”

Total 310 100.0

%

Fuente: Cuestionario aplicado a las mujeres de Paita
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Interpretacion:

El resultado de tabla N° 4, revela que solo el 8.1% de las mujeres investigadas conoce a la
empresa de catering EMAPARTY & EVENTOS, lo que evidencia bajo nivel de
posicionamiento que tiene la empresa en el mercado de Paita. En cuanto al Slogan de las
empresas, el 25.8% y 21%, consideran que es un aspecto motivador y que transmite la
calidad del producto o servicio que desea comprar. Con respecto al Slogan “Emociones,
calidad y buen gusto con EMAPARTY&EVENTOS”, s6lo el 8.1% de las mujeres refiere

haberlo escuchado, a diferencia de la gran mayoria que evidencia no conocerlo.

El resultado muestra la necesidad de posicionar a la empresa EMAPARTY & EVENTOS,
debido al poco nivel de conocimiento; para ello es importante tener en cuenta una serie de
aspectos, siendo uno de los mas importantes el eslogan que solo lo han escuchado un grupo
muy reducido de investigadas; éste ultimo aspecto muestra ademas el escaso trabajo
comunicacional que tiene la empresa, el que no ha logrado trasmitir ni interiorizar dicho

eslogan en la poblacién.
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1.4 Caracterizacion de la marca en la empresa prestadora de servicios de catering con

contenido tematico en la ciudad de Paita

TABLA 4 Valoracion de la calidad del producto, branding y recordacion en la

empresa prestadora de servicios de Catering

Aspectos N° %

8 ¢De acuerdo a la calidad del Menos de 20 soles 105 33.9%
producto cuanto estaria dispuesto De 20 a 29 soles 112 36.1%
a pagar por cada invitado? De 30 a 39 soles 77 24.8%

De 40 soles a mas 16 5.2%

Total 310 100.0

%

9 (Cuales son las caracteristicas que Calidad de productos 145 46.8%
busca para elegir una empresa de Calidad de servicios 127 41.0%
eventos?

Puntualidad 91 29.4%
Elegancia 54 17.4%
Buen gusto 53 17.1%
Mejores precios 33 10.6%
Honradez 24 7.7%

10 Puede identificar con Siempre 37 11.9%
facilidad a la empresa del medio Casi siempre 91 29.4%
que le ofrece servicios de A veces 140 45.2%
catering Casi nunca 30 9.7%

Nunca 13 4.2%

Total 310 100.0%

11 ;Qué empresa en el medio Astillero 226 72.9%
le ofrece servicio de catering? D'Maru 38 12.3%

D'Parodi Eventos & 18 5.8%
Catering

Empresa de Catering 2 0.6%
& Buffet & Cheff

Otros 42 13.5%

Fuente: Cuestionario aplicado a las mujeres de Paita

29



Interpretacion:

El resultado de tabla N° 5 revela que respecto a calidad, el 33.9% estaria dispuesto a pagar
menos de 20 soles por cada invitado, mientras que el 36.1% podria pagar de 20 a 29 soles;

otro 24.8% pagaria de 30 a 39 soles y el 5.2% de 40 a soles a mas por cada invitado.

Entre las caracteristicas que mas buscan las investigadas para elegir una empresa de
eventos, esta la calidad del producto y la calidad de los servicios, segun lo indica el 46.8%
y 41% respectivamente. Luego, el 29% que busca puntualidad, el 17.4% y 17.1%, busca
elegancia y buen gusto y una cifra mucho menor, 10.6% busca mejores precios y el 7.7%
busca honradez. Por otro lado el estudio indica que s6lo el 11.9% y 29.4%, puede
identificar siempre o casi siempre, con facilidad a la empresa del medio que ofrece

servicios de catering.

El estudio revela que la empresa que mayormente ofrece servicios de catering en Paita es
la empresa Astilleros, segin lo refiere el 72.9%; luego una cifra mucho menor, 12.9% que
recurre a los servicios de D’Mary. Solo el 5.8%, prefiere los servicios de D'Parodi Eventos

& Catering.

La empresa tendrd en cuenta para la estrategia de posicionamiento, los precios que la
poblacion estéd dispuesta a pagar por cada invitado, que mayormente alcanzan un maximo
de 39 soles; otro aspecto a tener en cuenta es lo que buscan los clientes al momento de
elegir una empresa, que fundamentalmente es la calidad del producto y del servicio,
ademas de la puntualidad, elegancia y buen gusto. Es importante sefialar que las
investigadas dejan en un plano secundario a los precios, siempre que puedan conseguir un
producto o servicio de calidad. El estudio también debe implementar estrategias de
fidelizacion a fin de interiorizar la marca; las encuestadas en general no logran identificar

con facilidad a la empresa del medio que les ofrece los servicios de catering.
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1.5 Estrategias de fidelizacion que utiliza la empresa prestadora de servicios de

catering con contenido tematico en la ciudad de Paita.

TABLA 5 Valoracién de la repeticién de compra y recencia de los servicios de la

empresa prestadora de servicios de Catering

Aspectos N° %
12. ¢ Ha Cumpleafios 19 76.0%
cont_ra_tado los Baby Shower 8 32.0%
servicios de la
i 0,
empresa Bautizo 8 32.0%
EMAPARTY & Bodas 7 28.0%
EVENTOS? c , 50
. ena 0%
(Servic. de n=25)
Evento empresarial 1 4.0%
13 ¢Cuando fue la < 7dias 6 1.9%
ultima vez que le
. .. 1 0,
brindaron un servicio Hace 15 dias 15 4.8%
d_e catering eh la Hace un mes 54 17.4%
ciudad de Paita?
Hace un afio 103 33.2%
Més de un afio 132 42.6%
Total 310 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a las mujeres de Paita

Interpretacion:

La tabla N° 6 presenta resultados en relacion a los servicios de EMAPARTY &
EVENTOS, el estudio indica que de las mujeres que alguna vez han contratado sus
servicios (25), el 76% ha solicitado celebracion de cumpleafios, el 32% servicios de Baby
& Shower o Bautizos, el 28% servicios de boda y sélo el 8% y 1%, han contratado los
servicios para una cena o para un evento empresarial. Los resultados también indican que
la Ultima vez que contrataron un servicio de catering en la ciudad de Paita fue mayormente,
hace mas de un afio, segin lo indica el 42.6%; luego hay un 33.2% que contrato los
servicios hace un afio, el 17.4% hace un mes y el 4.8% hace 15 dias; sélo el 1.9%, ha
contratado dicho tipo de servicios hace menos de 7 dias.

Se infiere que la mayoria de investigadas ha contratado los servicios de la EMAPARTY &
EVENTOS para celebrar cumpleafios, aunque también hay otras que lo han contratado
para Baby Shower, bautizos y bodas. En general, las mujeres investigadas indican que
requieren servicios de catering, una vez al afio, aunque hay un sector importante que
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contrata dichos servicios cada mes. Es importante que las estrategias contemplen también
estos dos aspectos, a fin de lograr un mejor posicionamiento de la empresa en el mercado
de Paita.

1.6 Nivel de percepcion de los clientes de la empresa prestadora de servicios de

catering con contenido tematico en la ciudad de Paita.

TABLA 6. Valoracion de los atributos del producto y del servicio de la empresa

prestadora de servicios de Catering.

Aspectos N° %
14 ;Qué servicio Bocaditos 108 49.3%
ofrecido contrataria Torta 83 37.9%
Ud. de la empresa
., 0
EMAPARTY & Decoracién 62 28.3%
EVENTOS? (n=219) Cena 44 20.1%
Animacion 18 8.2%
Sesidn fotogréafica 10 4.6%
Servicio de Bar 10 4.6%
Libre
15¢Ud. calificaria Muy buena 12 48.0%
su experiencia con el Buena 8 32.0%
servicio de
0,
EMAPARTY & Regular 5 20.0%
EVENTOS?
Total 25 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado a las mujeres de Paita

Interpretacion:

Los resultados de tabla N° 7, muestran que casi la mitad de las mujeres encuestadas,
49.3%, contratarian a la empresa EMAPARTY & eventos, para que brinde servicios de
bocaditos, en tanto que el 37.9% lo contrataria para que elabore la torta; luego hay un
28.3%, que lo contrataria para que haga la decoracion, el 20.1% para la cena y cifras

mucho menores, para la animacion, sesion fotogréafica y servicio de Bar Libre.
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El estudio muestra asimismo que la mayoria de encuestadas que han usado el servicio de
EMAPARTY & eventos, lo califican como bueno o muy bueno segin se observa en el

32% y 48%. Solo el 20%, considera que el servicio es regular.

Las encuestadas, consideran que los servicios que mas les gustaria contratar de la empresa
EMAPARTY & EVENTOS, son la elaboracion de bocaditos, aunque también hay un
grupo importante que contrataria los servicios de decoracién y cena; un grupo mucho
menor, contrataria ademas a la empresa para la animacion, sesion fotogréafica y servicio de

bar libre.

1.7 ldentificacion de los habitos de consumo que deben ser considerados para el
posicionamiento de la empresa prestadora de servicios de catering con contenido

tematico en la ciudad de Paita.

TABLA 7. Valoracion de la frecuencia de compra y segmentos de mercado de la
empresa prestadora de servicios de Catering

Aspectos N° %
16 ;/Ud. organiza eventos sociales con Anual 238 76.8%
ia?
frecuenciat Semestral 38 12.3%
Trimestra 23 7.4%
Mensual 11 3.5%
Total 310 100.0%
17 ¢Ud. esta dispuesto a contratar un Si 265 85.5%
paquete completo de servicios de catering No 45 14.5%
que incluye: torta, bocaditos, cena,
decoracion, animacion, sesién fotografica,
servicio de barra ?
Total 310 100.0%
18 ;Ud. encuentra servicios de Si 124 40.0%
catering que se ajustan a su No 186 60.0%
presupuesto con pl‘OdUCtOS Yy
servicios de calidad?
Total 310 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a las mujeres de Paita
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Interpretacion:

De acuerdo a los resultados de tabla N° 8, el 76.8% de las mujeres encuestadas indican que
organizan eventos sociales en forma anual, en cambio, el 13.2% lo hace en forma semestral

y el 7.4% cada trimestre. Solo el 3.5% refiere que realiza mensualmente dichos eventos.

El estudio revela ademas que la mayoria de las encuestadas, 85.5%, estad dispuesta a
contratar un paquete competo de servicios de catering que incluye torta, bocaditos, cena,
decoracion, animacion, sesion fotografica y servicio de barra. El estudio indica asimismo
que sélo el 40% de las encuestadas encuentra servicios de catering que se ajustan a su
presupuesto con productos y servicios de calidad.

La mayor parte de investigadas organiza eventos sociales una vez al afio, también un grupo
importante lo hace semestralmente, trimestral o mensual; las investigadas estarian
dispuestas por paquete completo de servicios de catering, incluyendo torta, bocaditos,
cena, decoracién, animacion, sesién fotogréfica, servicio de barra; los servicios que
ofrecen las empresas mayormente no se ajustan presupuestos, les ofrecen productos de
menor calidad. Estas deficiencias en los servicios, aprovecharse, en las estrategias de

posicionamiento, para lograr que éste en el mercado sea sostenible en el tiempo.
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IV. Discusién y Propuesta

4.1 Discusion de resultados

En relacion con el primer objetivo: Estrategias de publicidad que utiliza la empresa
prestadora de servicios de catering con contenido tematico en la ciudad de Paita. Con
relacion a las estrategias de publicidad Harrison (2002) afirma que “Son métodos que se
emplean para alcanzar el objetivo financiero es decir el equilibrio entre los productos y el
mercado, por lo que se trazard una estrategia para cada elementos de la actividad de
marketing, ejemplo: una estrategia de los medios para concretar qué tipo de medio es el
que se va a utilizar para esa comunicacion, y el dinero que se empleara para la promocion”.

El resultado de la investigacion de Vidarte (2017) concluyo que “la empresa no
cuenta con estrategia de promocion de ventas y medios de comunicacion ademas de ello
tiene deficiencias en su pagina web para inscripciones, se encuentra sub posicionada, no
cubre las expectativas de sus usuarios quienes debido a la tendencia prefieren un modo
virtual en las redes sociales ya no los medios convencionales, radio television revistas,
ademas se recomendd escuchar las necesidades del estudiante, buscar valor agregado con
4p,

El resultado de investigacion que muestra los promedios obtenidos en la
investigacion, se ha podido determinar que la poblacién de mujeres entre 18 a 25 afios
indica que el 58.4 % prefiere el facebook mientras que el 33.5 % es por recomendacion y
el 6.8 % prefiere la radio, asi es como toma conocimiento que existe alguna una empresa
que le brinde servicios de catering de acuerdo a sus necesidades, los resultados
demuestran que las estrategias de publicidad deben ser adaptadas al medio y a la
tendencia, pues un alto porcentaje refiere que es el Facebook la herramienta a la cual
recurre para informarse, también el alto porcentaje de servicios recomendados por
personas, que han tenido experiencia del producto o servicio, hace notar la falta en
estrategias publicitarias para dar a conocer los productos y servicios que se comercializan.

En conclusion con respecto a este objetivo de acuerdo a la teoria al antecedente de
investigacion y al resultado encontrado, las estrategias publicitarias se orientan dentro del
marketing moderno y hay preferencia por el uso de las redes sociales como una forma de
comunicacion, entre ellas el Facebook y paginas de internet y en tercer lugar hay un

espacio para la publicidad radial para comunicar los servicios de catering.
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En relacién con el segundo objetivo que consistié en determinar como es la relacion
con el cliente que se requiere para lograr el posicionamiento de la empresa prestadora de
servicios de catering con contenido tematico en la ciudad de Paita. Sobre la relacion con el
cliente que se requiere para el posicionamiento. Stanton (2007) afirma que “La
construccion de las relaciones son redituables para la empresa, la informacion ha hecho un
comun acuerdo con la administracion de relaciones que se obtengan con el cliente como
socios y tornandolas de grandes dimensiones para saber y entender cuales son los gustos y
preferencias de sus clientes, las relaciones administrativas pesan mas que los datos dan
mejores resultados. Los mercad6logos descubrieron que estas relaciones estaran basadas en
confianza, compromiso mutuo, y requieren de tiempo, esfuerzo para poderse mantener.

Los resultados de la investigacion de Moreno (2011) concluyo en que la relacién
personal con sus clientes no es bien percibida pues es equivoca y necesita de una estrategia
de comunicacion de marketing. En ella se debe reforzar sus puntos debiles para lograr la
diferenciacion, capacitar al personal acerca de la atencion al publico, dar a conocer la labor
social que realizan y cambios en los horarios de atencion al puablico que los favorezca.

El resultado de la presente investigacion en esta misma interrogante, determind que
el 52% de los encuestados respondieron a veces, y el 14 % dijo que casi nunca. Lo que
significa que estamos frente a porcentajes altos que demuestra el dificil acceso que existe
entre la empresa y los clientes. No existe un grado aceptable de relacion con los clientes.

En conclusion, de acuerdo a la teoria, al antecedente y al resultado encontrado,
podemos decir que las relaciones que se requieren para posicionar las empresas deben estar
orientadas a la accesibilidad del negocio con su cliente, pero en este caso, esta relacién no

es percibida.

El tercer objetivo consisti6 en determinar las estrategias de marketing
comunicacional a través del producto que necesita la empresa prestadora de servicios de
catering con contenido tematico en la ciudad de Paita, la comunicacién a través del
producto. Al respecto Arellano (2010) afirma: “El envase es el mejor vehiculo para que un
producto comunique una imagen e incentive su compra, un empaque de color llamativo
puede hace que el producto proyecte una imagen de mayor status calidad y motive su
compra, la técnica comunicacional a través del empaque es de mucha importancia, pues
reemplazara la comunicacion de un vendedor, por lo que se le llama empaque vendedor

silencioso”.
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Los resultados de la investigacion de Espitia (2017) demuestran que no cuenta con
un area de comunicacién que le pueda ayudar a enfocarse en la venta de productos, por
cuanto su imagen no la conocen a través de la marca que poseen solo como una empresa
que da servicios y nada mas, no hay una deferencia para su negocio en cuanto a visualizar
su producto como marca, porque no lo conocen.

El resultado de investigacion de acuerdo a los promedios obtenidos en esta misma
interrogante, determind que las encuestadas respondieron que a veces 45.5 %, nunca 6.5 %
y casi nunca 1.3% no transmite la calidad del producto que se desea comprar ademas de
ello se evidencia que un 92 % no ha escuchado el slogan, lo que demuestra que la
empresa no cuenta con estrategias de comunicacion.

En conclusién, de acuerdo a la teoria, al antecedente y al resultado encontrado, el
logotipo y slogan debe darse a conocer a través de sus productos y o servicios, pues no ha

logrado interiorizarlo.

En relacion con el cuarto objetivo que consistio en determinar qué caracteristicas se
requieren para diferenciar la marca de la empresa prestadora de servicios de catering con
contenido tematico en la ciudad de Paita. Arellano (2010) afirma que “la marca es el
elemento que define e identifica a un producto, le aporta caracteristicas, valores
intrinsecos, y es un elemento diferenciador frente a sus competidores, esta compuesta por:
nombre de marca, logotipo e isotipo”.

Las ventajas que dan cuenta de una buena marca, indican el cuidado que se debe
tener a la hora de elegir una marca para sus productos, por lo que es necesario conocer de
las caracteristicas de la misma: debe sefialar las ventajas o caracteristicas del producto,
debe ser corta, de facil pronunciacién, no debe ser genérica, ser estable en el tiempo, ser
diferenciable, registrable y facil de declinar. (p,145 y 162)

Los resultados de la investigacion de Mejia y Zarta (2010), concluyeron que “una
marca es necesaria e importante, asi como una estrategia de comunicacién que funcione
dandose a conocer desde dentro de la institucién que guarde coherencia y este unida a los
objetivos de la empresa, ello avala que se refleje exteriormente, dandose a conocer y
promocionando la calidad de su producto, recursos naturales, ademéas de ello tener
conocimiento del plan estratégico, su entorno para poder asumir retos”.

El resultado de la investigacion evidencia que el 36.1% podria pagar precios de 20

a 29 soles y el 24.8% de 30 a 39 soles, estos porcentajes son altos lo que nos confirma que
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las personas no tienen en cuenta el precio cuando de calidad y satisfaccion de servicio se
trata ya que al igual se refleja en porcentaje de 48.8% y 41 %, un 29 % puntualidad y entre
17.4 y 17.1 elegancia y buen gusto, igualmente solo el 11.9 % y 29.4 % indican que
siempre o casi siempre identifican a la empresa del medio que les brinda el servicio. Lo
que significa que hace falta diferenciar su marca de las demas para logra posicionarse.

En conclusion, de acuerdo a la teoria, al antecedente y al resultado. A través de
calidad del producto, branding, y recordacion se deben realizar estrategias para que la
empresa sea identificada con facilidad y tener en cuenta los aspectos que buscan los
clientes porque los resultados, estan relacionados con la calidad de producto, calidad de
servicio, puntualidad, elegancia y buen gusto, ademas implementar estrategia de

fidelizacion para interiorizar la marca y pueda posicionarse

En relacién con el quinto objetivo que consistié en que Estrategias de fidelizacion
se deben aplicar para lograr posicionar la empresa prestadora de servicios de catering con
contenido tematico en la ciudad de Paita. Baratas (2016) afirma que “fidelizar es mantener
esa relacion usuario-cliente que ha de tratar de mantener en forma prolongada pues implica
un nuevo esfuerzo en cada vez que se capta un nuevo cliente y para tenerlo fidelizado se le
debe hacer participe y vincularlo a los demas usuarios y generar material atractivo para que
se sienta presto a participar” (p.78)

Los resultados de la investigacion de Alcantara y Fernandez (2016) concluye que la
empresa debe aprovechar las redes sociales para potenciar su imagen y llegar de forma mas
efectiva, en tiempo real y con una respuesta inmediata, utilizar facebook por ser el medio
que mas utilizan sus cliente, estar actualizado con la informacion de interés, para ser
tendencia, proyectar una buena imagen, para no perder clientes que ya estan fidelizados
con la marca y ademas de ello incrementar la cartera de clientes.

El resultado de la investigacion promedio se puede ver que de los servicios
brindado por Emaparty, el mayor porcentaje es de 76 % que celebré cumpleafios, un 32 %
baby Shower al igual bautizos un 28% bodas, en cuanto al tiempo transcurrido para
realizar eventos contestaron que el 42.6% celebro hace méas de un afio, el 33.2% hace un
afio porcentajes altos en base al tiempo, pero hay un dato a tener en cuenta del 17.4% que
indica que hace un mes y 4.8% hace 15 dias le brindaron servicio, significa que hace falta

estrategia de fidelizacion y promocion de los servicios.
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En conclusién, de acuerdo a la teoria, al antecedente y al resultado con respecto a la
recencia y repeticion de compra de los servicios en porcentaje es mayor, pero si hay un
importante porcentaje de 17.4 % y 4.8, por quienes es necesario aplicar estrategias para
mantener la fidelizacion de sus cliente hacia la empresa, para no perder a los que tienen e ir

trabajando en alcanzar el objetivo de posicionarse.

En relacion con el sexto objetivo que consistio en determinar el nivel de percepcion
de los clientes para logra el posicionamiento de la empresa de servicios de catering de la
ciudad de Paita 2018. Monferrer (2013) sostiene que dos personas pueden tener
motivaciones y encontrarse en una misma situacion pero ello no va a significar que ambas
tengan la misma respuesta ante una percepcion ya que ellas procesaran individualmente y
de forma distinta. La percepcion es un proceso de seleccion, organizacién e interpretacion
de imagenes con un significado amplio.

En la investigacion de Moreno (2011) se pudieron comprobar que la empresa es
conocida, tiene prestigio, pero el inconveniente es que los clientes perciben que sus precios
son elevados, por lo cual es necesario implementar una estrategia de comunicacion de
marketing, revertir la situacién para cambiar, reforzar los puntos débiles y poderse
diferenciar en el mercado, capacitar al personal para atencion y trato al cliente.

El resultado de la investigacion se ha podido apreciar que los porcentajes de
aceptacion de los servicios tomados por los clientes es mayor, en un 48 % indica que es
muy buena un 32% buena y un 20% regular y su mayor servicio lo ha brindado en
bocaditos 49.3% tortas 37.9% , decoracion 28.3% y cenas 20.0% significa que los clientes
gue tomaron el servicio, se sienten satisfechos con los productos y servicios, de Ema party
siendo este resultado una buena carta para lograr sus objetivos.

En conclusion Ema party es una empresa que tiene potencial para seguir creciendo
e ir mejorando, ademas una favorable percepcién de sus clientes hacia los servicios y

productos evidenciando los buenos atributos en la presentacion de sus productos.

En relacion con el séptimo objetivo que consistio en que habitos de consumo deben
ser considerados en la estrategia de posicionamiento de la empresa prestadora de servicios
de catering con contenido tematico en la ciudad de Paita. Freman (2007) “afirma que el ser

humano tiene un comportamiento impulsivo en repetir su actuar pero lo hace
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razonadamente, movido por sus habitos que los tiene muy arraigados y es dificil de
modifica, debiendo realizar estudios para saber cual es lo usual y sus costumbres”.

En los resultados de la investigacion de Mejia y Zarta ( 2010) concluye que se debe
tener pleno conocimiento del plan estratégico y del entorno que los rodea para asumir retos
porque la comunicacién influye en la forma de cémo llega al publico, para conocer sus
gustos, respetar sus costumbres, culturas, creencias. En el resultado de la investigacién se
pudo apreciar que sus gustos y costumbre es celebrar acontecimientos sociales en un
76.8% por lo menos anualmente y un 12.3% semestralmente, incluso tienen apertura a
tomar servicios en paquete, quizd por mayor facilidad pero se evidencia que hay
descontento por los precios y los servicios que no son de calidad con un 60%. Significa
que se deberia tomar en cuenta estos mayores porcentajes en celebraciones de eventos
sociales, con la finalidad de realizar estrategias acordes a sus habitos de consumo para
satisfacer a las personas.

En conclusidn, de acuerdo a la teoria, al antecedente y al resultado con respecto a la
frecuencia de compra y segmentos de mercado es importante tener en cuenta que en
porcentaje mayor las personas celebran frecuentemente eventos sociales, asi como estan
dispuestas en su mayoria a adquirir por la facilidad paquetes completos, estos resultados
deben ser aprovechados aplicando estrategias de acuerdo a sus habitos de consumo y
brindar productos y servicios diferenciados en precio y en calidad para que los clientes

estén satisfechos.

En relacion al objetivo general que consisti6 en determinar estrategias
comunicacionales para el posicionamiento de la empresa prestadora de servicios de
catering con contenido tematico en la ciudad de Paita. Sobre el tema Kotler y Keller (2012)
“explican que “es la accion, para disenar la oferta y la imagen de la empresa de forma
distintiva en la mente de los consumidores del mercado al cual nos dirigimos. La finalidad
es ubicar la marca en la conciencia del consumidor de esa forma maximizar los beneficios.
El posicionar la marca en forma adecuada da pautas para poder aplicar las estrategias de
marketing, la cual transmitira la esencia de marca, y se sabra que beneficios se obtienen
con el producto y servicio.”

El trabajo de Mejia y Sarta (2010) demuestra que es importante que, para lograr un
posicionamiento de marca exitoso, la comunicacién debe jugar un papel importante y ésta

se debe observar inicialmente desde su parte interna y hacer que funcione de manera
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coherente con los fines de la organizacion, para de este modo exteriorizar toda la gestion
de estrategias con resultados satisfactorios.

El resultado de investigacion demuestra que en lineas generales, la empresa posee
un bajo nivel de posicionamiento, sin embargo otras empresas como Astilleros que es el
mayor competidor se encuentra posicionado en 72.9%. Por otro lado se evidencia que la
mayoria de las personas encuestadas, ha contratado los servicios de la EMAPARTY &
EVENTOS para celebrar cumpleafios, aunque también hay otras que lo han contratado para
Baby Shower, bautizos y bodas, siendo una linea de bajos ingresos por ser un reducido
nicho de mercado, no contribuye mucho a los ingresos de la empresa. La calificacion del
servicio se encuentra en un nivel aceptable, pudiéndose aprovechar segun la investigacion
para implementar estrategias y utilizar el facebook que es la tendencia actualmente segln
los resultados obtenidos, darnos a conocer y ayudandonos de esta forma a posicionarnos en
el mercado.

En conclusion, de acuerdo a la teoria, a los antecedente y al resultado con respecto
al objetivo general se debe plantear estrategias para comunicar y posicionar la empresa
aprovechar del nivel de percepcion favorable utilizarlo para expandirlo hacia todos los
servicios que se brindan, para obtener ingresos redituables, ademas de ello y de acuerdo a
lo estudiado las empresas deben mantenerse siempre atentas a las exigencias y tendencias
del mercado de alli que es necesario contar con una pagina de facebook llegar
masivamente a nuestros clientes, satisfacer sus necesidades, respetar sus costumbres y

mantenerlos fidelizados
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4.2 Propuesta

ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA POSICIONAR LA EMPRESA
PRESTADORA DE SERVICIOS DE CATERING CON CONTENIDO TEMATICO
EN LA CIUDAD DE PAITA

INTRODUCCION:

La empresa prestadora de servicios Ema Party y Eventos es una empresa que brinda
servicios de catering en la ciudad de Paita la cual inicié sus actividades en el afio 2003.
Del estudio de investigacion se evidencia que esta no se encuentra posicionada en el
mercado de Paita y compite con otras empresas que son las que controlan el mercado.
Actualmente el negocio de catering esta creciendo de manera importante en la provincia de
Paita y para tener una mayor participacion de mercado se hace necesario desplegar
estrategias de comunicacion para comunicar a los clientes la existencia de la empresa,
ofrecer los servicios y lograr un nivel de posicionamiento importante y de esta forma
pueda mantenerse en el mercado, ofreciendo los servicios en catering para todo tipo de
eventos, como baby shower, bautizos, cumpleafios, matrimonios, eventos empresariales,
brindando buffet, bocaditos salados dulces, banquetes, paquetes completos para

cumpleanos, decoracion de mesas, sillas etc.

OBJETIVOS:

OBJETIVOS GENERAL:
Disefiar e implementar estrategias de posicionamiento para la empresa de catering con

contenido tematico en la ciudad de Paita,

OBJETIVOS ESPECIFICOS:
Desarrollar un andlisis de situacion de la empresa o FODA para conocer la

situacion de la empresa

1. GENERALIDADES

Empresa de servicios: Ema Party & Eventos
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Giro del negocio: dedicada a la atencién en catering para diferentes eventos personales

empresariales dirigido a todos los segmentos dentro de la ciudad de Paita.

Servicios

Los servicios ofrecidos en esta empresa son :

. Buffet criollos o al gusto del cliente.

. Cenas al gusto.

. Bocaditos, dulces salados.

. Torta con temaética al gusto del cliente

. Arreglos para mesas, sillas,

. Decoracién de mesa con disefios tematicos.
. Servicio de fotogréafico

. Servicio de Bar libre.
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. Paquetes completos para cumpleafios, matrimonios, bautizos etc

1. ANALISIS DE LA SITUACION

La empresa Ema Party & Eventos, brinda los servicios de catering para todos los
segmentos en la ciudad de Paita. Actualmente la empresa no se encuentra bien posicionada
y hay otras empresas con las cuales compite que son mas grandes, tienen tiempo y
prestigio en Paita. EI mercado de catering es cada vez mas exigente, cambiante y
competitivo, los clientes buscan productos y servicios de calidad que estén al alcance de
sus presupuestos, es decir accesibles, son pues estos factores, que van a determinar el
posicionamiento de la empresa es por ello que la empresa debe darse a conocer mediante

estrategia para lograrlo.

1. DESCRIPCION DEL MERCADO Y SITUACION DEL SERVICIO
El mercado de catering en la provincia de Paita, no esta muy desarrollado y son pocas las
empresas que dan servicio, sobre todo y segun los estudios demostraron que las personas
que tomaron servicios no se han sentido satisfechas con estos, ademas son poco accesibles,
aunque ellas son de distintos segmentos si estan dispuestas a pagar por un buen producto o
servicio. Las empresas del rubro son :

1 Astilleros Paita
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DeMaru

Decoraciones Liz

DParodi Eventos & Catering

Empresa de Catering & Buffer & Chef.

o B~ wWDN

2. SITUACION COMPETITIVA

La empresa Ema Party & Eventos , tiene como competidores a la empresa Astilleros Paita
asi como a Dmaru y DParodi & Eventos de catering. La empresa Astilleros es el mayor
competidor en el rubro estd posicionada en el mercado por antigiedad, y servicios
diversificados, Sin embargo la ventaja competitiva de Ema Party & Eventos, es que sus
trabajos son de alta calidad, buen gusto, precios competitivos y tiene una aceptacion alta de
su publico consumidor, lo que le da una excelente ventaja para competir, con un puablico

avido de obtener un producto y servicio de calidad.

3. SEGMENTO DEL MERCADO

El segmento para el cual esta dirigida la empresa esta dado por los aspectos demogréaficos
y geograficos.

. Geogréfico: En la provincia de Paita.

. Demografico: Mayores de 18 a 55 afios.

. Mujeres

1. ANALISIS FODA
Con este analisis realizado se identifico y diferenciéo las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas el mercado, ademas de ello algunos factores que puedan favor u

obstaculizar el logro de los objetivos en la empresa.

2.1. FORTALEZAS

1. Personal capacitado en el rubro de catering.

2. Tematicas y acabados elegantes en decoracion para eventos al gusto del cliente

3. Buena percepcion sobre la empresa atencién con productos y servicios de calidad.
4. Trato amable y cordial con sus clientes.

5. Cuenta con la implementacion necesaria para el desarrollo de tematicas a gusto del

cliente.
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6. Acabados elegantes para toda ocasion
7. Atiende todo tipo de eventos como matrimonio, cumpleafios bautizos baby shower,
comunion, etc.

8. Cuenta con materiales y proveedores para eventos.

2.2. DEBILIDADES

1. La empresa no es conocida en el medio porque no cuenta con ningin soporte de
comunicacion.

2. No hay un plan trazado para poder demostrar las bondades de sus productos y /o
servicios.

3. Falta de vision empresarial

4. Muy poco porcentaje del mercado conoce de la existencia del servicio.

5. No cuenta con servicio logistico para transportar sus productos y realizar compras

2.3. OPORTUNIDADES

1, Utilizan el Facebook para informarse

2. Las empresas de catering no satisfacen sus necesidades
. Poca accesibilidad
. Slogan transmite calidad de producto o servicio.

. disposicion a pagar por calidad de producto y/o servicio

3

4

5

6. No identifican a las empresas de catering del medio.

7. Preferencia por adquirir paquetes completos para (cumpleafios, bautizos, matrimonios)
8. Prefieren, bocaditos, decoracién y cenas

9. Eventos, anuales, semestrales trimestrales mensuales

10. Empresas del no se ajustan a presupuesto del cliente.

2.4. AMENAZAS

1. Existen en el medio dos empresas que estan mejor posicionadas: Astillero y DMaru
2. Capacitacion y cursos de catering a nivel personal incrementan la competencia.

3. Las empresas mejor posicionadas, cuentan con local de eventos propios, Astilleroy
DMaru

4. Los clientes no son fieles a la empresa

5. Alza constante de precios de insumos.
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FORMULACION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

Lo que persigue el marketing estratégico es saber cuéles son las necesidades
actuales y futuras de los clientes, poder identificar nichos de mercado y potenciales
segmentos, darle valor a estos mercados y orientar a las empresas para que puedan
encontrar oportunidad y a partir de alli realicen su plan de actuacion u hoja de ruta
que oriente y los lleve a conseguir sus objetivos. Mufiz (2018, p. 41)

Para que la empresa de catering sea conocida, se han establecido estrategias
comunicacionales para posicionarla tomando en cuenta, la publicidad, relacién con
el cliente, a través del cliente, a través del producto, de marca, de fidelizacion,

percepcién y habitos de consumo.

- Pagina de facebook
- Actualidad al aire
- Banner servicies

Estrategia de Publicidad

/\

Estrategias de relacion con el cliente <Dame me gusta en facebook (feliz
cumple, dia padre, madre con

Emaparty- regalos sorteos.

/R

-Kit bienvenida Ema Party

Estrategias a través del producto - “Nuestra mejor imagen”
-“Etiquetando ando”.
- Expo “Umm que rico”

Estrategias de marca -“Degusta y conoce mas de nosotros”
-Tarde de té

-Feria de tortas

A

-Cerca de ti

Estrategia de fidelizacion -“Economica diversion en casa”

/\
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Estrategia de percepcion

Estrategias de habitos de consumo

-Innovacion en accién
- Llegamos a casa

- Pack vip catering Ema Party

- Tu fiesta “Tia Ema Party “
-Desayuno “Tia Ema Party”

- Buffet Criollo “En familia”.
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DESARROLLO DE LAS ESTRATEGIAS

NOMBRE EJECUCION DE TACTICAS COSTO
M A M J J A S
Pagina de facebook 2448.00
Estrategia de Publicidad Actualidad al aire 1728.00
Estrategias de relacion con el| Banner 150.00
cliente Kit bienvenida Ema 700.00
Party
Estrategia a través del producto Nuestra mejor imagen 750.00
Estrategias de marca Degusta y conoce mas de 950.00
Nosotros.
Estrategia de fidelizacion Cercade ti . 720.00
Estrategia de percepcion Llegamos a casa 12,000.
Estrategias de habitos de| Tu fiesta “Tia Ema 1500.00
consumo Party
Buffet Criollo “En 900.00
familia

Inversién s/9648.00 soles anuales
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Estrategias de Publicidad

Nombre

Pagina en Facebook

Definicion

La estrategia plantea la necesidad de contar con una
pagina de Facebook cuya funcién principal es darse a
conocer de la marca productos, servicios y actualizacion de

tendencias, coordinar y cerrar negocios.

Objetivo

Contar con un espacio publicitario en redes sociales.

Meta

Lograr incrementar el nimero de usuarios de los
servicios de catering de Ema Party & eventos, de mejorar la

situacién econdmica actual y crecer como empresa.

Tacticas

1-Gestionar para creacion de pagina de facebook
2-Preparar todo el material fotografico digital
3-Historia de inicio del negocio

4-Productos, servicios y beneficios ofrecidos.
5-Comunicar logotipo y slogan de la marca.

6Coordinacion de actualizacion de facebook y campafias

7-Etiquetar a todos los clientes.

Periodo de

Inicio de registro en pagina sabado 1 de diciembre,

oficial enero, abril , agosto y noviembre 4 meses

Recursos

2 personas.

Creacion de facebook : comunicar los productos ,servicios

€ c 0

& https://www.facebook.com/emapartyeventos/?ref=bookmarks

Ema Party & Eventos Q ‘z} Isabel  Inicio  Bug
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Estrategias de Publicidad

Nombre

“Actualidad al aire”

Definicion

La estrategia plantea la necesidad de contar con una cufia
radial al menos en una emisora radial cuya funcion principal
es darse a conocer de la marca productos, servicios slogan

de la empresa.

Objetivo

Contar con un espacio publicitario en una radio local

Meta

Lograr que el mercado de catering de Paita, conozca de

la existencia de los servicios que se ofrecen.

Tacticas

1. Gestionar con emisora radial para
grabacion de cufia radial

Este es el Spot publicitario que se propalara por la radio
mas escuchada de la localidad: Cufia radial

Ema Party & Eventos, ofrece servicios de catering para
baby shower, bautizos, cumpleafios, matrimonios, eventos,
empresariales, paquetes completos o al gusto del cliente,
tortas tematicas, personalizadas, bocaditos, cenas,
decoracion de mesas sillas, seccion fotografica, informes en
av, progreso Mz S Lote 14 Paita, teléfono 969523015 —
969523015 - “Emociones, calidad y buen gusto con
EMAPARTY & EVENTOS”

Periodo de

Inicio de spot publicitario: 7 de diciembre 2018

Recursos

Publicidad radial

Propuesta

o

MF3

SPOT RADIAL- EMA PARTY & EVENTOS (1).mp3
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Estrategias de Publicidad

Nombre Banner services
Definicion La estrategia plantea la necesidad de contar con un
banner cuya funcion principal es darse a conocer
visualmente cual es la representacion de la marca de los
productos y servicios
Objetivo Lograr llegar al publico objetivo de manera sencilla y
eficiente en ambientes interiores y exteriores
Meta Reconocer el logotipo y nombre de Ema Party &
eventos.
Tacticas 1. Disefio y colores para captar la
atencion
2. Tener en cuenta al publico objetivo
hacia el cual va dirigido.
3. Seré colocado en interior de
eventos.
Periodo de A partir de la enero en celebracion de evento - 2019
ejecucion
Recursos Agente publicitario para confeccion de banner.

C-ATERING

Evi-A P ARTY & EYENTOS
"Calidad cwecienzs § bLwen gwste o=

Eita Farty & EYenhGes

Para todas tus reunionss
Facebook: @emapartyeZleventos
WaisApp- Emma Barvientos.

Fijo- 212527

Av. Progreso s lote 14 Paita

Banner Services:
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Kit bienvenida a Ema Party & Eventos
Nombre

Definicion La estrategia plantea la necesidad de brindarle la
bienvenida a los clientes y el proposito es que a través del
kit el cliente se sienta a gusto con el servicio la deferencia
que le brindan.

Objetivo Crear empatia con los clientes,

Meta Deleitar a los clientes, dandoles la bienvenida,
convertirse en su ventaja competitiva frente a otros servicios
de catering

Tacticas Kit decorativo con unos pequefios dulces, para deleitar su
paladar o un souvenir.

Entrega a cada nuevo cliente de una carpeta con
informacidn de bienvenida.

Documento impreso y/o digital agradeciendo al cliente
por la deferencia que tiene al haber seleccionado a la
empresa. informacion de contactos claves e instrucciones.

Periodo de Del 15 de enero al 30 de diciembre 2019 = 24 unidades

ejecucion

Recursos 2 Personas

Kit de bienvenida

Bolsita con bocaditos

Enma Barrientos Benites Ema Party & Eventos
Asesora de Eventos Emociones caidad y buen Susto
www.facebook.com/emapartyeventos
m.me/emapartyeventios

969597080

Av progreso Mz "S" lote 14 Paita

Tarjeta de presentacion
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Etiquetado de productos

Emociones calidad y buen gusto

Apreciado Luis Eduardo:

iGracias por visitarnos y hacer su primera compra! Estamos contentos de que haya
encontrado lo que estaba buscando. Nuestro objetivo es que siempre esté satisfecho, con los
productos y servicios de catering que le ofrecemos, asi que avisenos de su nivel de satisfaccion,
para servirlo cada vez mejor. Esperamos volver a verle de nuevo. jQue tengas un gran dia!
Atentamente,

Enma Barrientos Benites
Asesora de Evenios

v B OO SO B MR R Ty R 1OS
Momeelesmapanryenenitos

SEOS0 T oD

A progreso Mz ST lote 14 Pana

Bocaditos en latas decoradas con contenido golosinas variados dulces

e |
]
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V. CONCLUSIONES

1.- La empresa no desarrolla estrategias de publicidad, los canales de difusion y audiencia
se encuentran en nivel bajo. Los medios de comunicacion que utiliza la poblacion de Paita,

para informarse son el Facebook , recomendacion , comunicacién radial y periédicos.

2.- Existe bajo nivel de accesibilidad de los servicios de Catering en la poblacion de Paita.
Un alto porcentaje de los usuarios no tienen acceso a este servicio. La calidad de atencion

de la empresa, se encuentra en un nivel aceptable.

3.- La estrategia comunicacional que utiliza la empresa a través del producto es el logotipo

y slogan para comunicar adecuadamente, y redes sociales, como el facebook.

4.- Se requieren diferenciar una marca corta, colores de marca, logotipo, un slogan que
comunique y sea de facil recordacion, estas caracteristicas de la marca van a permitir un

rapido posicionamiento de la empresa.

5.- Las estrategias de fidelizacion que deberia emplear la empresa, debe estar orientada a la
calidad de atencidn y servicio como: Carta de presentacion y agradecimiento por tomar los
servicios, atencion a domicilio a precios competitivos, atencion en desayunos para
celebracion de cumpleafios, saludos via redes sociales a los clientes, entrega de kit

recordatorio.

6.- Existe un nivel aceptable en la percepcion de los clientes de la empresa prestadora de
servicios de catering con relacion a la valoracion de los atributos del producto y del
servicio. Los productos de mayor demanda son tortas y bocaditos; sin embargo los

servicios de decoracidn, cena, fotografia y servicios de bar tienen menor demanda.

7.- Existe un amplio segmento de mercado dispuesto a contratar el paquete completo de
servicio de catering; ofrecer paquetes diferenciados por segmentos economico, elaborar
presupuestos con diferentes alternativas para a adecuar el paquete en funcion al

presupuesto de los clientes.
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VI. RECOMENDACIONES

1.- Implementar las estrategias de marketing para posicionar la empresa prestadora de
servicios de catering con contenido tematico en la ciudad de Paita y lograr una mayor

participacion de mercado.

2.- Utilizar estrategias de marketing digital y considerar el uso intensivo del Facebook,

para comunicarse con el publico y e-mail para las empresas.

3.- Utilizar el marketing visual como tendencia actual para hacer més atractivas la
promocion del negocio de igual forma la radio para comunicar al sector de amas de casa,

que se acompafian de la radio en sus tareas domésticas.

4.- Considerar planes de accion para ofrecer los servicios a las empresas, ubicadas en la

zona, ademas ofrecer servicios a las empresas navieras que operan en la ciudad.

5.- Priorizar el servicio de catering en paquete, el mismo que debe ser adecuado de acuerdo

al presupuesto de los clientes.

6.- Contar con servicio de movilidad propia y salones o locales de acuerdo al tamarfio del

evento para que el servicio satisfaga al cliente

7.- Establecer paquetes de catering econdmicos para llegar a segmento de mercado
desatendidos por la competencia, ofrecer el servicio hacia las empresas como un servicio

de catering ejecutivo.
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W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO . )
ANEXO N° 1 Cuestionario

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Anexo 1. Instrumento A. cuestionario aplicado a mujeres entre 18 y 55 afios de edad

N° de cuestionario

Cordial saludo se esta realizando esta encuesta para llevar a cabo un proyecto de
investigacion “Estrategias Comunicacional para posicionamiento de la empresa
prestadora de servicios de catering con contenido tematico en la ciudad de Paita -
2018 ” de la Universidad Cesar Vallejo agradeceremos nos conceda unos minutos de
su tiempo para realizar esta encuesta, lea cuidadosamente cada item y marque con “X”

la respuesta que considera sea la correcta.

ESTRATEGIA DE COMUNICACION

1 ¢Existen en Paita alguna empresa de catering que brinde servicio de

acuerdo a sus necesidades y exigencia?

Siempl Casi siempre A veces Casi nunca Nunca

2 Los medios de comunicacién a los que acude para informarse sobre los

servicios de catering, para sus cCompromisos son:

Publicidad (periodico, revista, volanteg Radio Televisiorn Recomendacion

Facebook twit! Instagral watsap

3 ¢Los servicios de las emresas de catering son accesibles ?

Siempi Casi siempre A veces Casi nunca Nunca

4 ¢ La atencion que ofrece la empresa EMAPARTY & EVENTOS logran
satisfacer sus necesidades?

Siempre Casi siempre A veces Casi nunca Nunca
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5 ¢Conoce a la empresa de catering EMAPARTY & EVENTOS ?

a) Sl b) No

6 ¢Considera que el slogan motiva y transmite la calidad del producto o

servicio que desea comprar? Siempre Casi siempre A veces Casi

nunca Nuncal

7 Haescuchado el slogan: “emociones, calidad y buen gusto con EMAPARTY
& EVENTOS” sl b) No

POSICIONAMIENTO

8 ¢De acuerdo a la calidad del producto cuanto estaria dispuesto a pagar por
cada invitado?

< S/20 S/ 20.-29 S/ 30-39 S/ 40 a mas

9  ¢Cudles son las caracteristicas que busca para elegir una empresa de

eventos?
Buen gusto Elegancia Puntualidad Honradez
Mejores precios Calidad de servicios Calidad de productos

10 Puede identificar con facilidad a la empresa del medio que le ofrece

servicios de catering
Siempl casi siempre a veces casi nunca nunca

11 ¢ Que empresa en el medio le ofrece servicio de catering ?

Astillero () D Maru () DParodi Eventos & Catering ()
Empresa de Catering & Buffet & chef () Otros

12 ¢ Ha contratado los servicios de la empresa EMAPARTY & EVENTOS?

Servicio de:
a) Bautizo b) Cumpleafios c) Bodas d) baby shower e) Promociones
f) Evento empresarial g) Cena
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13 ¢ Cuando fue la ultima vez que le brindaron un servicio de catering en la

ciudad de Paita?

< 7 dias mas de 15 dias hace un mes hace un afio Mas de un afio

14 ¢Qué servicio ofrecido contrataria Ud. de la empresa EMAPARTY &

eventos, cOmo?

Torta Bocaditos Cena Decorations

Animatic Sesidn fotogréfica Servicio de Bar Libre

15 ¢Ud. calificaria su experiencia con el servicio de EMAPARTY & eventos

cOmo?

a) Muy buena b) Buena c) Regular d) Mala e) Muy mala

16 ¢Ud. organiza eventos sociales con frecuencia?

a) Anual b) Semestral c) Trimestral d) Mensua

17 ¢Ud. esta dispuesto a contratar un paquete completo de servicios de
catering que incluye: torta, bocaditos, cena , decoracion, animacion, sesion

fotografica, servicio de barra ?

b) Sl b) No

18 ¢Ud. Encuentra servicios de catering que se ajustan a su presupuesto con productos y

servicios de calidad?

c) Si b) No
Muchas gracias
DATOS GENERALES

1. Edad 18-25 0 26-35 ] 36-55 ]
2 Nivel de ingresos: menores de s/850.00 — 1,000 [1 s/ 1001 —1500.00 1 s/2000.00 a

mas []
3 Lugar de residencia Avenida [ Urbanizacion 1 Asentamiento humano [
4  Grado de instruccion: secundaria completa [1 Estudios superiores [_1 Post Grado [l
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ANEXOS 2 Ficha de evaluacion del instrumento cuestionario

“ESTRATEGIA COMUNICACIONAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA PRESTADORA DE

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

SERVICIOS DE CATERING CON CONTENIDO TEMATICO EN LA CIUDAD DE PAITA - 2018”

Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21 - 40 a1- 60 61 - 80 81 - 100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DE VALIDACION o 6 11 16 | 21 26 | 31 36 | a1 48 | 51 56 | 61 66 |71 |76 | 81 86 | 91 96
5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 60 65 70 75 80 85 920 95 100

1.Claridad Esta formulado

con un lenguaje

apropiado 70
2.0Objetividad Esta expresado

en conductas

observables CfD
3.Actualidad Adecuado al

enfoque tedrico

abordado en la 70

investigacion
4.0rganizacién Existe una

organizacion

Iégica entre sus 90

items
5.Suficiencia Comprende los

aspectos

necesarios en 90

cantidad y

calidad.
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6.Intencionaldiad

Adecuado para

valorar las
dimensiones del
tema de la Qn
investigacion
7.Consistencia Basado en
aspectos
tedricos-

cientificos de la
investigacién

8.Coherencia Tiene relacién
entre las
variables e ‘7 0
indicadores

9.Metodologia La estrategia

responde a la
elaboracién de la
investigacion

70

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evaltie la pertinencia, eficacia del Instrumento que se esta

validando. Debera colocar la puntuacién que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 14 de Setiembre del 2018. W%

o Mereeves K- Facaclos oe Brrcein

DNI: oLPYSIES
Teléfono: 258060289

E-mail: /yyu_/‘,/uab_,él ) f@/boﬂ AL
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UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo,.ﬁ@i.@ﬁ?ﬁf?.K:.g‘l;ﬂ.&}uﬁzﬁ?\{.c.«sn?v con DNl Ne.d2X 75 &% Dra.
on..... BN ABEINTRATIE =
MY A S . pealaain. L LS. ..

: g
Desempefiandome actualmente como ... 2.9 /T4

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion los instrumentos:

Guia de Pautas y Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes
apreciaciones.

Focus group para mujeres de
18 a 55 afios de la ciudad de | DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE
Paita

1.Claridad

2.0bjetividad

3.Actualidad

4.0rganizacién

5.Suficiencia

6.Intencionalidad

7 Consistencia

8.Coherencia

b 0 VI TR TR b

9.Metodologia
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Cuestionario Para mujeres de
18 a 55 afios en la ciudad de
Paita

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO

1.Claridad

2.0Objetividad

3.Actualidad

4.0Organizacién

5.Suficiencia

6.Intencionalidad

7 .Consistencia

8.Coherencia

9.Metodologia

\\\\\\\\\§

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 17 dias del mes

de setiembre del Dos mil dieciochoW / {\! é éaz .

Dra . JIER cEDES K. Pocacros oe BRricenro
DNI . p29WSER
Especialidad: Z/¢c e/ AD:

E-mail L prechedels @ W.XA
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SERVICIOS DE CATERING CON CONTENIDO TEMATICO EN LA CIUDAD DE PAITA - 2018”

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

“ESTRATEGIA COMUNICACIONAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA PRESTADORA DE

Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21 - 40 41-60 61 - 80 81 - 100 OBSERVACIONES
8 |11 |16 |21 (26 |31 |36 |41 |46 |61 |58 (81 |es |71 |76 !81 |88 |91 | 9e

PEPECTEDUE Yt 10 |15 |20 |25 |30 (35 |40 |45 [s0 [55 |60 |65 (70 (75 |80 [85 [90 |95 | 100
1.Claridad Esta formulado

con un lenguaje

apropiado KO
2.0bjetividad Esta expresado

en conductas

observables ¥d
3.Actualidad Adecuado al

enfoque tedrico

abordado en la

investigaciéon g 0
4.0rganizacién Existe una

organizacién

Iégica entre sus

items 8()
5.Suficiencia Comprende los

aspectos

necesarios en

cantidad y

calidad. XD

el
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6.Intencionaldiad

Adecuado para

valorar las

dimensiones del

tema de la

investigacién 90
7.Consistencia Basado en

aspectos

tedricos-

cientificos de la

investigacion 29
8.Coherencia Tiene relacién

entre las

variables e

indicadores 30
9.Metodologia La estrategia

responde a la

elaboracién de la

investigaciéon E1%

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalue la pertinencia, eficacia del Instrumento que se estd

validando. Debera colocar la puntuacién que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 15 de setiembre del 2018.

e
Br: L olS 2 hclbaz ’Dae,ke(h.

pNi: ozwes3el
Teléfono: 3 & Srzo06

E-mail: Za/;a,u—fa go—\s‘«p'maxf_ Cioen
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UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

CONSTANCIA DE VALIDACION
Yo, L¥'s Sa ”'""‘“P‘W"‘@@ ....... con DNI Ne.@zggesel pr.

N° ANR: e

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacién los instrumentos:

Guia de Pautas y Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes
apreciaciones.

Focus group para mujeres de
18 a 55 afios de la ciudad de | DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE
Paita

1.Claridad

2.0bjetividad

3.Actualidad

4 .Organizacién

5.Suficiencia

6.Intencionalidad

7.Consistencia

8.Coherencia

9.Metodologia
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Cuestionario Para mujeres de
18 a 55 afios en la ciudad de
Paita

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO

EXCELENTE

1.Claridad

2.Objetividad

3.Actualidad

4.Organizaciéon

5.Suficiencia

6.Intencionalidad

7 Consistencia

8.Coherencia

9.Metodologia

\Q N \\\

En senal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 15 dias del mes
de setiembre del Dos mil dieciocho.

)

heed

Dr . lulf Sancklz dac
DNI Al o

s de Empesas
Especialidad: &cvormua “ e
E-mail o anenpe hetwead -
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FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

SERVICIOS DE CATERING CON CONTENIDO TEMATICO EN LA CIUDAD DE PAITA - 2018”

“ESTRATEGIA COMUNICACIONAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA PRESTADORA DE

" 4 Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21 - 40 41- 60 61-80 81 - 100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DE VALIDACION 6 11 |16 |21 |26 |31 |36 [41 (46 |51 |56 |61 (66 |71 |76 |81 [8 |91 |96
10 (15 |20 [25 |30 |35 |40 |45 |50 |55 |60 |65 |70 |75 [80 [85 |90 |95 | 100
1.Claridad Esta formulado
con un lenguaje 80
apropiado
2.0bjetividad Esta expresado
en conductas &0
observables
3.Actualidad Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en la 8o
investigacion
4.0rganizacién Existe una
organizaciéon 0
légica entre sus g
items
5.Suficiencia Comprende los
aspectos 80
necesarios en —
cantidad y B
calidad. / 5




6.Intencionaldiad | Adecuado para
valorar las 0
dimensiones del
tema de la
investigacion
7.Consistencia Basado en
aspectos
tedricos- 80
cientificos de la
investigaciéon
8.Coherencia Tiene relacién
entre las 30
variables e
indicadores
9.Metodologia La estrategia
responde a la 80
elaboracién de la
investigaciéon

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalie la pertinencia, eficacia del Instrumento que se esta

validando. Debera colocar la puntuacién que considere pertinente a los diferentes enunci /s.

Piura, 13 de Setiembre del 2018.

K Br Feoday W Castillo Palacios

¢ . OE COLEG. N° 843
& [

DNI: 0281 223>
Teléfono: 165 812 LA

'ulsa & O‘JMM,.[r O

E-mail: -‘FC%JV( 2
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UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

CONSTANCIA DE VALIDACION
Yo,.w

ANR:
Desempefiandome actualmente como .. QQ«JCI

BN e B U S ‘/ ..... @ R SN,

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion los instrumentos:

Guia de Pautas y Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes
apreciaciones.

Focus group para mujeres de
18 a 55 afios de la ciudad de | DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE
Paita

1.Claridad

2.Objetividad

3.Actualidad

4 Organizacién

5.Suficiencia

6.Intencionalidad

7.Consistencia

8.Coherencia

LR S

9.Metodologia

—

.
sas
S oas *desstennnne

K W. CastilloPalacios
UNIC DE COLEG. N° 343
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Cuestionario Para mujeres de
18 a 55 afios en la ciudad de | DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE
Paita

1.Claridad

2.0Objetividad

3.Actualidad

4.Organizacién

5.Suficiencia

6.Intencionalidad

7 Consistencia

8.Coherencia

SUNTER B

9.Metodologia

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 17 dias del mes
de setiembre del Dos mil dieciocho.

Fradéy W. Castilo Palacios
REE UNIC DE COLEG. N° 843

Dr. :

DNI . 028423 : _
Especialidad : z . A / ﬂx\/«w’h‘ﬁu}d.
E-mail : 30 @ M : / '
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TITULO: “ESTRATEGIA COMUNICACIONAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA PRESTADORA DE SERVICIOS DE CATERING CON

ANEXO N° 3 Matriz de consistencia

CONTENIDO TEMATICO EN LA CIUDAD DE PAITA 2018”

TEMA

PROBLEMA DE INVESTIGACION

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

METODO

“Estrategia comunicacional para el
posicionamiento de la empresa
prestadora de servicios de catering
con contenido tematico en la

ciudad de Paita” 2018

Pregunta general

¢Cudles son las estrategias de
comunicacion que se necesitan
para lograr el posicionamiento de
la empresa prestadora de servicios
de catering con contenido tematico
en la ciudad de Paita 2018?

Objetivos General:

Determinar que estrategias
comunicacionales se aplicaran
para posicionar la empresa

prestadora de servicios de catering
con contenido tematico en la
ciudad de Paita 2018

Tipo de

Investigacion
Aplicada,

cuantitativa

cualitativa

Nivel descriptivo

simple, Disefio No

experimental basico

Transversal
Preguntas especificas Especificos:
¢Cuéles son las estrategias de Identificar las estrategias de Técnica
publicidad que se necesitan para | publicidad que se necesitan para
lograr el posicionamiento de la | lograr el posicionamiento de la Encuesta:
empresa prestadora de servicios de | marca de la empresa prestadora de
catering con contenido tematico en | servicios de catering con contenido Instrumento:

la ciudad de Paita 2018?

tematico en la ciudad de Paita 2018
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¢Como es la relacion personal

con el cliente para lograr el

posicionamiento de la empresa
prestadora de servicios de catering
con contenido tematico en la ciudad

de Paita 2018?

¢Qué estrategia de comunicacion
a través del producto se necesita
para lograr el posicionamiento de la
empresa prestadora de servicios de
catering con contenido tematico en
la ciudad de Paita 2018?

¢Cuales son las caracteristicas
que deben diferenciar a la marca
para lograr el posicionamiento de la
empresa prestadora de servicios de
catering con contenido tematico en
la ciudad de Paita 2018?

Identificar como es la relacion con
el cliente que se requiere para lograr
el  posicionamiento de una
prestadora de servicios de catering
con contenido tematico en la ciudad
de Paita 2018
Analizar que estrategias de
marketing comunicacional a
través del producto se necesitan
para posicionar la empresa de
servicios de catering con
contenido tematico en la ciudad de
Paita 2018

Identificar qué caracteristicas
se requieren para diferenciar la
marca y lograr el posicionamiento
de la empresa prestadora de
servicios de catering con

contenido tematico en la ciudad de

Cuestionario
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¢ Qué estrategias de fidelizacion se
deben aplicar para lograr el
posicionamiento de la empresa
prestadora de servicios de catering
con contenido tematico en la ciudad
de Paita 2018?

¢Qué nivel de percepcion de los
clientes se requiere para lograr el
posicionamiento de la empresa
prestadora de servicios de catering
con contenido temético en la ciudad
de Paita 2018?

¢Qué habitos de consumo
deben ser considerados en la
estrategia de posicionamiento de
una empresa prestadora de

servicios de catering con

Paita 2018

Determinar que estrategias de
fidelizacién se deben aplicar para
lograr el posicionamiento de una
empresa prestadora de servicios de
catering con contenido tematico
en la ciudad de Paita 2018

Identificar qué nivel de
percepcion se requiere para lograr
posicionar la empresa prestadora
de servicios de catering con
contenido tematico en la ciudad de
Paita 2018

Conocer los  hébitos de
consumo que deben ser
considerados para el
posicionamiento de una empresa

prestadora de servicios de catering
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contenido tematico en la ciudad
de Paita 2018?

con contenido tematico en
ciudad de Paita 2018

la
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El analisis de la situacién se pudo determinar mediante la identificacion de factores internos y externos de la empresa de catering en la

ANEXO N° 4 Andlisis de la situacion

ciudad de Paita. Los cuales se presentan a continuacion

FORTALEZAS:

DEBILIDADES

C~ITEP:ING

F1. Personal capacitado en el rubro de
catering.

F2 Teméticas y acabados elegantes en
decoracion para eventos al gusto del
cliente

F3 Buena percepcion sobre la empresa
atencion con productos y servicios de
calidad.

F4 Trato amable y cordial con sus
clientes.

F5 Cuenta con la implementacion
necesaria para el desarrollo de temaéticas a
gusto del cliente.

F6 Atiende todo tipo de eventos como
matrimonio, cumpleafios bautizos baby

shower, comunion, etc.

D1. La empresa no es conocida en el
medio porque no cuenta con ningun
soporte de comunicacion.

D2 No hay plan trazado para poder
demostrar las bondades de sus productos
y/0 servicios.

D3 Falta de vision empresarial.

D4 Muy poco porcentaje del mercado

conoce de la existencia del servicio

D5 No cuenta con servicio logistico

para transportar y realizar compras.
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F7 Cuenta con materiales, y proveedor
para los eventos

F9 cuenta con materiales para los
eventos.

F10 Actualizada en tendencias de

eventos
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OPORTUNIDADES

O1l. Utilizan el

informarse

Facebook para

02 . Las empresas de catering no

satisfacen sus necesidades

O3 Poca accesibilidad

04 Slogan transmite calidad de

producto o servicio.

O5 disposicion a pagar por calidad de

producto y/o servicio

06 No identifican a las empresas de

catering del medio

Realizar degustaciones para dar a
conocer la calidad del producto servicio , y
marca de la empresa (F1, O2) "Degusta y

conoce mas de nosotros"

Ofrecer al mercado de bajos recursos un
servicio de atencion en casa realizar en
casa at. Personalizada (F7,03) "Diversion
en casa"

Empaques de nuestros productos con
slogan y marca para que sea fijado en la
mente de los cliente (F3,04) "Etiquetando
ando"

Realizar paquetes completos para todo
eventos en tres distintas presentaciones de
acuerdo a economia del cliente con
tematicas a gusto de cliente (sorteo de
vales o cupones a clientes) (F2,F3,F6,

05,07,010) "Nuestra mejor imagen”

Crear una pagina en el facebook para

etiquetar a los clientes potenciales y

clientes. publicidad cufia radial (D1,
01,06)
Celebracion de desayuno " Tia Ema

infantil” y todo tipo de reuniones , D2, O3,
08

Realizar exposicion de sus productos y
servicios en salones comunales para crear
empatia y accesibilidad hacia los servicios,
organizar un té con productos de la
empresa, repartir tripticos

D4, 03

Estrategia "Actualidad al aire™ para
interiorizar slogan, y percibir la calidad de
producto y servicio.D1, D4, 04, O6

Coordinar para fijar un banner en el
evento para dara a conocer a los invitados

sobre la marca y slogan (D4,06)
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O7. Preferencia por adquirir paquetes

completos de catering (cumpleafos,

bautizos, matrimonios etc.)

08, prefieren, bocaditos, decoracion y

cenas

09.- semestrales

trimestrales mensuales

eventos, anuales,

010 Las empresas no se ajustan a

presupuesto del cliente.

Realizar entregas a domicilio para
fidelizar a clientes y posicionar la marca y
asegurar una repeticion de compra(F4,08)

"cerca de ti"

Registro de clientes, con sus datos

personales para saludarlos por sus
cumpleaiios, kit de bienvenida) (F4,09)

Kit Bienvenida"

Preparar para ofrecer "Pack vip catering
Ema Party" cuando lo requieran (D3,05,
06)

Adquirir movilidad propia para la
logistica del servicio con la finalidad
mejorar los costos, dejando el alquiler por
la periodicidad mensual trimestral semanal
que se requiera para cumplir con los
clientes, y lograr ser mas conocida en la
localidad casa"
D4,D5,09,010,

Brindar productos y servicios de

"llegamos a

acuerdo a sus preferencias o alternativas a

escoger Yy que Sus reuniones sean

agradables, innovadoras (D2, O8)
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AMENAZAS

Al, Existe en el medio dos empresas

que  estan mejor  posicionadas
(competencia) Astillero y Dmaru,.
A2 Capacitacion de cursos de catering a

nivel personal incrementan la competencia.

A3 las empresas mejor posicionadas
cuentan con local de eventos propio,

Astillero y DMaru

A4 Los clientes no son fieles a la

empresa.

A5 Alza constante de precios de

insumos.

Realizar feria con exposicion de mesas
tematicas para toda ocasion, con productos
de calidad, dar a conocer las ultimas
tendencias ( F2, Al)

Buscar un socio, que tenga local

preparado para brindar un servicio
diferenciado con productos de calidad,

para todos los mercado (F1,Al, A3)

Simplifica tu fiesta -te ofrece

"celebracion Tia Ema" servicio de
cumpleafios en casa, sorteo entre los
invitados.

F6,, A4,A5

Aplicar la estrategia de publicidad
radial para llegar a todos los segmentos,
con novedades de la empresa de catering

(D1,D4 Al)

Falta de planificacion para
abastecimiento de productos

(D3, A5)

84



ANEXO 5 Estrategias

Nombre

“Nuestra mejor imagen”

Definicién

La estrategia plantea la necesidad de realizar paquetes con
distintos presupuestos, llegar a diferentes niveles econdmicos,
también mostrar todo el potencial de los productos ,exponer sobre
los servicios y que el cliente se sienta satisfecho y atraido con lo

que aprecia en la presentacion,

Objetivo

Que los productos y servicios marquen la diferencia, sean bien
vistos, apreciados y vendidos por su buena presentacion. Logre

posicionarse en la mente del cliente.

Meta

Lograr conquistar a més clientes, con los productos y servicios
llegar a otros segmentos dar a conocer nuestros servicios y puedan
reconocer y fijar en su mente el empaque, distintivo de Ema Party,

logotipo y Eslogan.

Tactica

-Brindar los productos y servicios en distintas presentaciones a
dos o tres niveles de acuerdo a economia, con la misma calidad y

presentacion de siempre.

Lugar a elegir: Lugar a elegir: Decoracion fondo
Decoracion de telas globos,
fondo Torta especial con
temaética bocaditos; | Bocaditos: gelatina , mazamorra, pop
gelatina, mazamorra, pop
corn, chocolates, sandwich
de pollo, alfajorcitos, | sandwichitos de pollo alfajorcitos
sandwich, minnie pionono,
gaseosas incakola.
Animacion, musica inka kola, coca cola. musica y

Sorteos de wvales, o
cupon descuento a los
clientes en productos de la| Sorteos de vales, o cupon a los
empresa.

Torta  sencilla  con tematica

corn, minnie pionono, keke inglés,

sandwich de jamon y queso , gaseosa

animacion.

clientes con productos de la empresa

Banner — catalogo- Banner - catalogo. Presente.

presente

Periodo ejec.

Trimestral (' sorteo facebook de vales)

Recursos

4 personas.

EP

DECORACIONES CON TEMATICAS
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Decoracion tortas tematicas y decoracion con telas al gustos del cliente, 15 afios,

celebracion de bodas, cumpleafios, bautizos, baby shower etc..

_\/ Coalidogn de
j(‘(m
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Bocaditos de calidad y con elegancia para los clientes de Ema Party & Eventos

PLATOS Y BOCADITOS
para INVITADOS

G B

e S

ler Combo al gusto del cliente y con calidad garantizada.

mbos Fiestas [nfantiles

Combo 1: Ideal para Fiestas infantiles

Le brindamos todos los bocaditos y dulces para la fiesta infantil del engreido o engreida de la
casa. Todos nuestros productos son frescos sin quimicos ni preservantes.

Incluye:

- 25 Tapercitos de gelatina (4 0z)

- 25 Tapercitos de mazamorra morada (4 oz)

- 25 Porciones de pop corn en bolsitas de celofan
- 25 Bombones de chocolate

- 25 Sanguchitos de polic

- 25 Alfajorcitos de manjar

- 25 Sanguchitos de jamon y queso Dambo

- 25 Mini piononos

- 01 Gaseosa Inca Kola / Coca Cola de 1.5 litros

Para Fiestas Infantiles

Precio S/ 220.00 (combo para 25 nifios)

2 do combo al gusto del cliente

Combo 2: Ideal para Fiestas infantiles

Le brindamos todos los bocaditos y dulces para Ia fiesta infantil del engreido o engreida de la
casa. Todos nuestros productos son frescos sin gquimicos ni preservantes.

Incluye:

- 50 Tapercitos de gelatina (4 0z)
N : - 50 Tapercitos de mazamorra morada (4 oz)
Para Fiestas Infantiles  _ ;; o/ iones de pop com en bolsitas de celofan
- 50 Mini piononos
- 50 Bombones de chocolate
- 50 Porciones de keke ingles en bolsitas de celofan
- 50 Sanguchitos de pollo
- 50 Alfajorcitos de manjar
- 50 Sanguchitos de jamon y queso Dambo
- 02 Gaseosas Inca Kola / Coca Cola de 1.5 litros

Precio S/ 460.00 (combo para 50 nifios).

Ema Party & Eventos

Emociones calidad y buen gusto

Este cupen «s valide parva:

Ema Party & Eventos

Usia cajita cen rices becaditos.|
Emociones calidad y buen gusto

Etiquetado de productos. Cupdn con 20% dscto.

87



Estrategias de marca

Nombre

“Degusta y conoce mas de nosotros”

Definicién

La estrategia plantea la necesidad que el simbolo, disefio,
nombre, logotipo y eslogan, sea el que represente los bienes y/o

servicios de la marca de catering Ema party.

Objetivo

Lograr representar los productos y servicios a través de la
marca de Ema Party, ademas de marcar la diferencia de los de la

competencia.

Meta

Que la marca de catering sea identificada a través de la
calidad de los productos y la atencion de sus servicios, ofrecer
una maxima innovacién, obtener una opinion favorable de la
audiencia, cubrir expectativas de terceros es decir de medios de
comunicacion, redes sociales también como lideres de opinién ,

se posiciones y se recuerde a la hora de comprar.

Téacticas

-Elaboracion de invitaciones a 35 potenciales clientes.
Bienvenida a los asistentes

-Degustacion

-Colocacion de banner en el evento - -
Entrega de tripticos a los asistentes.

-Sorteo de 05 mini tortas para mama..

-Sorteo de latas decoradas con bocaditos.

Periodo de

ejecucion

En julio en el mes de la patria de 12- 4pm.

Recursos

5 personas.
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Preparacion de tortas con tematicas al gusto de los clientes para diferentes ocasiones

UMPLEANOS DE
LENITA SANCHEZ

wv‘
£ 8

»
)
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Identificar en el facebook a 25 potenciales clientes, para elaborar lista de

invitados a la degustacion de los mejores productos

Ema Party & Eventos

Emociones calidad y buen gusto

Degusba | coBock tas d«¢ resobros

Se complace en invitar a la dequstacion de sus productos y conocer los
servicios de catering, evento donde podrd saborear los mds deliciosos
productos y conocer sus servicios, de calidad para toda ocasién que solo
Ema Party e Eventos, puede ofrecerle.

Dia sdbado 11 de mayo hora 4 pm.

Avda progreso M S L 14 Paita — Hotel Costa de Oro
iNo Falte le esperamos |

Paita. Mayo 2019

0035  vale para sorteo de una mini torta, para mama

Ermociones calicdadcd y Hhuen gusto
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Elaboracion de triptico Ema Party & Eventos para invitados

Degustacion

Triptico Productos con la marca Ema Party & Eventos

>
-:.. ‘.‘:8
oST@ze
0:\-," .';O
Ema Party & Eventos
Emociones calidad y buen gusto
SORTEQ:
e
@2
Se
@ =
B Ema Party & Eventos
Ti‘C/wET NO QOl———————————— Emociones calidad y buen gusto

NOMBRE: .. CELn
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Decoracion, torta y bocaditos para Baby Shower.

-~ gANCITERY [ D L




Tortas , buffet y decoracion para 15 afios

$
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Estrategias de fidelizacion

Nombre

“Cerca de ti”

Definicién

La estrategia plantea la necesidad, de que los clientes sean
fieles a la marca y asi obtener por adquirir nuevamente los
productos, el propdsito es que ellos consuman lo que gusten, de
acuerdo a costumbres y en lo que deseen, con una atencién
diferenciada llevando a domicilio con un trato amable en un
ambiente de cordialidad, unién y queden atrapados con los

productos y servicios de Ema Party.

Objetivo

Lograr fidelizar a los clientes, captar nuevos, proporcionar
productos y servicios de acuerdo a sus, costumbres, llegar hasta
sus hogares con un trato amable, cordial diferenciado del resto
y asi elijan a la empresa en una préxima compra, y lograr

posicionarse.

Meta

Lograr fidelizar a los pocos clientes actuales y que se
incorporen nuevos, llegar hasta sus hogares, brindarles
servicios acorde a lo que ellos prefieran con un trato amable
cordial, familiar y hacer que vuelvan a pensar en los

productos y servicios de Ema party, para adquirirlos.

Tacticas

-Tomar pedidos mediante teléfono y facebook

- Entregar una carta de agradecimiento por la deferencia de
tomar los servicios. (vale de descuento en tortas)

- Acompanfarlos si necesitan algin soporte al respecto.

- Al dia siguiente, conversar con ellos sobre su satisfaccion.
- Aplicar una pequefia encuesta por facebook o por correo

electrénico para seguir mejorando el servicio

Periodo de

Constante.

Recursos

3 personas.
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Ema Party & Eventos
Emociones caisacy buen susto. - Valle de descuento 15%

@
O
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Ema Party & Eventos

Emociones calidad y buen gusto

Apreciado Luis Eduardo:

iGracias por visitarnos y hacer su primera compra! Estamos contentos
de que haya encontrado lo que estaba buscando. Nuestro objetivo es que
siempre este satisfecho, con los productos y servicios de catering que le
ofrecemos , asi que avisenos de su nivel de satisfaccion, para servirlo cada
vez mejor. Esperamos volver a verle de nuevo. jQue tengas un gran dia!

Atentamente,

Enma Barrientos Benites
Aszesora de Evenlos

warw lacebook com'emaparyevenios
m.me/amaparyevenios

SE0597080

Av progreso Mz "5 lote 14 Paina

Celebraciones en casa con un presupuesto diferenciado
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Sentirse feliz y en la comodidad de su casa

Aplicacion de encuesta on line

2. Marque el grado de satisfaccion generado por el servicio solicitado de catering.

1. Muy satisfecho 2. Bastante satisfecho 3. Poco satisfecho 4, Nada satisfecho

Grado de
satisfaccion

3. {Cuanto aproximadamente gasto en ese servicio?

(0 De 500 a 750 nuevos soles
(0 De 751 a 1000 nuevos soles
() De 1001 a 1500 nuevos soles
() De 1501 a 2500 nuevos soles
(0 De 2501 a mas

4, {Le parecio variada la carta?
05 ONo O Regular
5. ¢Para cuantas personas solicitd el servicio?

(JDe 50 a 100 personas
(0 De 101 a 500 personas
(0 De 501 a 1000 personas
(0 De 1001 a mds personas

6. £Qué cosas mejoraria en este tipo de servicio?

[ Calidad

[ Senvicio

[ Puntualidad

[J Presentacion de los platos

[J Variedad de la carta
1 Pben nr F-
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Nombre

“Llegamos a casa con todo”

Definicién

La estrategia plantea la necesidad que ante la variedad de
productos, periodicidad del servicio y el ajuste de costos para dar
un servicio de calidad y rentabilidad y que los clientes y la
empresa se beneficien por ello, es necesario contar con
movilidad propia para llegar con la logistica hacia el hogar
donde solicitan el servicio en hora y condiciones apropiadas,
esto ademés favorece la imagen de la empresa, y le otorga la

posicidn que se merece.

Objetivo

Ser percibida como una empresa que piensa y cumple con sus
clientes dando calidad de productos y servicios, en su casa a la
hora que decida, a costos acorde a sus posibilidades y con la
logistica que se requiere para cumplir con el evento que el

cliente y sus invitados se merecen.

Meta

Que cada cliente de la empresa sea un eco de los servicios de
Ema party , se haga conocida y que se propale lo bueno y
cercano que esta de los clientes y sobre todo en sus hogares, y

sea percibida como la mejor empresa de catering .

Téacticas

-Adquirir una movilidad de segundo uso
- A través de un préstamo financiero

- Pagarlo en el tiempo de acuerdo a los ingresos del negocio.

Periodo de

Setiembre - 2019

Recursos

Préstamo financiado por el banco.
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Estratégias de Habitos de consumo

Nombre Tu fiesta “Tia Ema Party”

Definicién Realizar eventos para diferentes ocasiones, con toda la
tematica y arreglos como lo tuviera un local alquilado, es
economico, diversion asegurada, concursos, regalos,
acompafarte en los juegos, pasar un dia divertido con la
familia.

Obijetivo Que conozcas el servicio simplificado, hacer del evento
un dia inolvidable en familia, a un precio al alcance de tu
economia.

Meta Que los clientes piensen en Ema Party a la hora de
solicitar un servicio y tengan presente a la hora de hacer una
eleccion.

Tacticas -Realizar la tematica al gusto del cliente
- banner de presentacion
- Juegos 'y concursos entre los invitados (presentes EP)

- Fotografia familiar de regalo.
Periodo de Desde el 15 marzo, junio, agosto y diciembre.
Recursos 5 personas

Fotografia familiar de regalo Juegos en familia
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Nombre Buffer Criollo “En familia” y tus preferencias

Definicién La estrategia plantea brindar a los clientes su preferencia
y disfruten a la hora de elegir, puede ser pasa bocas de
diferentes sabores texturas, salados dulces o un buffet
criollo también a base de diferentes platos, el propdsito es
hacer que ellos la pasen bien disfrutando su

Objetivo Realizarles sus gustos a la hora de solicitar los productos
de Ema Party .

Meta Lograr satisfacer sus habitos alimenticios, disfrutando
una cena criolla o sus pasabocas preferidas.

Téacticas Presentacion de banner
-Carta de platos criollos
-carta de pasabocas
- Sorteo de presente juegos en casa.

Periodo de De ; mayo, junio y diciembre .2019

ejecucion
Recursos 4 personas

bocaditos de diferentes texturas y sabores
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Anexo 6 Formato de confiabilidad

[ ‘EI:' FORMATO DE REGISTRO DE CONFIABILIDAD DE AREA DE
| UNIVERS 242 Coams Vitam
INSTRUMENTO INVESTIGACION

I. DATOS INFORMATIVOS

11. ESTUDIANTE : Isabel L. Barrientos Benites '
- =< {

1.2. TITULO DE PROYECTO DE Estrategia comunicacionsl para el posicionamiento
INVESTIGACION i | ce Ia empresa prestadora de servicios ¢e Catering |
con contenkio tematico en la cludad de Palta-2018 :
1.3, ESCUELA PROFESIONAL i | Escuela profesionzl de Administracion .
1.4. TIPO DE INSTRUMENTO Cuestionario aplicado a las mujeres de 18 3 55 afos l
(adjuntar) : ce la ciudad de Paita |
1.5, COEFICIENTE DE CONFIABILIDAD KR-20 kuder Richardson " e | .

EMPLEADO :
Alfa de Cronbach. () !
— - = |
1.6. FECHA DE APLICACION ; i
1.7. MUESTRA APLICADA |
Il CONFIABILIDAD
iNDICE DE CONFIABILIDAD ALCANZADO: No corresponde

11l DESCRIPCION BREVE DEL PROCESO (ftems iniciales, ftems mejorados, eliminados, etc.)

Las preguntas del cuestionario no tienen una estructura hoemogénea y no cumplen cen lz
propiedad de la aditividad, es decir no s# pueden agregar parz formar dimensicnes o
variables denominadas constructos, por le que dicho instrumento na requiere confiabilidad,

|

iy, #

Exifirre; e Cotermne . N, . S rovemaa)ees

: ENESTACISTION
DN CIAGETES COEEPE 506
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Anexo 7 Acta de aprobacion de tesis

ucv Cédigo : FO7-PP-PR-02.02 |
Version : 10

et i ACTA DE APROBACION DE LA TESIS

CESAR VALLEID Fecha : 10-06-2019

Fagina . 1de i

Yo Luis Alberto Sanchez Pacheco, docente de la Facultad Ciencias Empresariales y Escuela

Profesional de Administracién de la Universidad César Vallejo filial Piura, revisor de la tesis
titulada:

“"ESTRATEGIA COMUNICACIONAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA
PRESTADORA DE SERVICIOS CATERING CON CONTENIDO TEMATICO EN LA CIUDAD DE
PAITA 2018

De la estudiante BARRIENTOS BENITES, ISABEL LUCILA, constato que la investigacidn tiene

un indice de similitud de 159 wverificable en el reporte de originalidad del programa

Turnitin.

El/la suscrito (a) analizé dicho reporte y concluyd que cada una de las coincidencias
detectadas no constituyen plagio. A mi leal saber y entender la tesis cumple con todas las

normas para el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

Piura 2 de Noviembre del 2019

A

....................................................................

erto Sdnchez Pacheco
DNI: 02880901

| R
. D d - ;
Elaboro E |reo;|on h ‘e Reviso Responsable del SGC Aprobo bl rrectlcrrat.:lf:: de
| Investigacion Investigacion
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Anexo 8 Pantallazo del software del turnitin

Fecha de entrega: 02-nov-20139 12:19p.m, (UTC-0500;
Identificador de Ia entrega: 1205543964

Nombre del archivo: Barrientos BIS-TURNITIN pdf (1,022 23K)
Total de palabras: 14359

Total de caracteres: 74507

UNIVERSIDAD CEsAR VALLEJO

{
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