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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo general proponer un Plan de
Marketing para lograr un posicionamiento de mercado de la Empresa Inversiones
Ikari SAC en la ciudad de Chiclayo. Ante ello se analiza la posicion actual del
posicionamiento de marca de la empresa mencionada, se determina los factores
que influyen en dicho posicionamiento, se elabora un plan de marketing y se

planifica los resultados que originara la implementacion de lo mencionado.

Es una investigacion mixta con un disefio no experimental. Entre los instrumentos
que se aplica, una entrevista profunda, también andlisis documentarios y
encuestas. Los resultados se dieron a Gerentes de las Mypes que estan registrados
en la Camara de Comercio y Produccion de Lambayeque. Entre los factores
influyentes en el posicionamiento de marca es el producto, la preferencia de un
producto distinguiéndose por la calidad y disefio, también el desconocimiento de la
marca, debido a la poca informacién en las redes sociales, es decir no se han

realizado acciones de comunicacion o de publicidad.

Finalmente se llegd a la conclusién que la empresa debe aplicar en lo posible un
plan de marketing para lograr un posicionamiento de marca, de esta manera la
empresa obtendria un mayor valor y satisfaccion, lo que conlleva a que sus

compras sean constantes y de esta manera obtendria un alto nivel de rentabilidad.

Palabras Clave: Plan de Marketing, posicionamiento de marca, Estrategias

competitivas

Vi



ABSTRACT

The general objective of this research is to propose a Marketing Plan to achieve a
market position for the Investments lkari SAC Company in the city of Chiclayo.
Given this, the current position of the brand positioning of the aforementioned
company is analyzed, the factors that influence this positioning are determined, a
marketing plan is prepared and the results that the implementation will originate are

planned.

It is a mixed investigation with a non-experimental design. Among the instruments
applied, an in-depth interview, also documentary analyzes and surveys. The results
were given to Managers of the Mypes that are registered in the Chamber of
Commerce and Production of Lambayeque. Among the influencing factors in brand
positioning is the product, the preference of a product distinguished by quality and
design, also ignorance of the brand, due to little information on social networks, that

IS, no communication or advertising actions have been carried out

To sum up, it was concluded that the company should apply as much as possible a
marketing plan to achieve a brand positioning, in this way the company would obtain
greater value and satisfaction, which leads to its purchases being constant and in

this way it would get a high level of profitability.

Keywords: Marketing Plan, brand positioning, Competitive strategies
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. INTRODUCCION
En la actualidad es de gran importancia para una empresa, conocer el

posicionamiento que genera su marca en el mercado.

El posicionar adecuadamente tu marca, brindando atributos o beneficios que sean
de gran importancia en los consumidores, totalmente distintos y de esta manera

tener que diferenciarse de las competencias.

Cada empresa pretende estar en la mente del consumidor, para que hagan uso de
sus productos y lo adquieran de una forma satisfactoria, de esta manera poder

posicionarse en el mercado y aumentar la rentabilidad para la empresa.

Como realidad problematica se tiene en cuenta lo siguiente:

Nivel Internacional:

Espafa, la empresa Hipopétamos Muebles el problema del posicionamiento se
presenta de la siguiente manera: la empresa en principio tenia problemas de
posicionamiento en el mercado debido a que no actualiza sus estrategias de
marketing especificamente en el online esto le ha generado que una disminucion
de porcentaje de clientes.

Frente a este problema empresarial la empresa cambio su manera de pensar por
ello implemento6 dos estrategias para volver a lograr recuperar y conquistar nuevos
clientes en el sector acciones como optimizar la pagina web, contenido web
(catédlogo web) y mejora en la forma de llegar a los clientes (citas virtuales,
valoracion de la marca y publicidad) muy informados fueron muy fundamentales

para que la empresa solucione sus problemas. (INBOUNDMAS)

Colombia, en la empresa Muma, el problema del posicionamiento se presenta de
la siguiente manera: La empresa busca fortalecer su posicionamiento en el
mercado del sector mobiliario, ya que ellos conocen que las sillas que mas dominan
el mercado son las sillas no automéaticas por ello la empresa implementd una
estrategia de innovacion en el producto, el cual se realizo a través de una alianza
con una empresa alemana de similar giro con el fin de brindar un portafolio de

productos mas innovadores del mercado.



Con la realizacion de esta estrategia MUMA logré un mejor posicionamiento ya que
sus asientos brindan salud y comodidad en el cliente el cual los diferencia de la
competencia. (MUMA, 2019).

México, en la Empresa lkea, el problema de la empresa se manifiesta de la
siguiente manera: Ikea buscaba un posicionamiento en la fabricacion de muebles
en la ciudad de México. Esta empresa consideraba que el ser eficiente resultaba
ser lo suficiente competitiva frente a las demas, lo cual muchas empresas terminan
desarrollandose de una forma similar, ante ello habia que diferenciarse mediante

un plan estratégico.

Como estrategia consideraban la capacidad de producir cosas diferentes, o bien
hacerlas de manera distinta, de esta forma logran obtener productos Unicos, es
decir que ni sus competidores sean capaz de producir y asi lograr la aceptacion del
consumidor. (EL ECONOMISTA, 2019).

Nivel Nacional:

En Lima, en la empresa Peru Retail, el problema de la empresa, se manifiesta de
la siguiente manera: Busca ser competitiva frente a otras entidades que brindan el
mismo producto con las mismas caracteristicas, pues busca un mayor incremento
de sus ventas y lograr un posicionamiento a través del mobiliario comercial.

Con esta estrategia, consideran de gran importancia el aspecto visual, es decir
tener en cuenta quien visitara el local, dénde estara ubicado y que productos se
van adquirir, generar ese impacto en el cliente desde que ingresa a la tienda, ante
ello consideran el posicionamiento en las tiendas comerciales, lo cual el cliente
ingresa por el producto que desea y los trabajadores de dicha tienda comercial
ubicaran los mobiliarios en las zonas respectivas, basados en la correcta eleccion
de mobiliario y con las Ultimas tendencias a brindar. (PERU RETAIL, 2019).

En Lima, en la empresa Cartonizers, la problematica de esta empresa se manifiesta
de la siguiente manera: Esta compairiia se encarga de la fabricacion, disefio y venta
de variedades de muebles, elaborados con carton corrugado, esta empresa busca

ser reconocido y lograr un posicionamiento fuera de la ciudad de Lima.



Ante ello consideran como un desafio el convencer al cliente sobre la aceptacion
de productos a base de carton y demostrar que es un producto exclusivo para toda

organizacion y que esta en condiciones adaptables a las necesidades del cliente

Empiezan con la elaboracion de un catélogo, las variedades y modernos disefios
adaptados a diversos tipos de ventas. (COSAS, 2020).

En Lima, la Empresa Sapelli se inicia con elaboracion de mobiliario para el hogar,
el problema de la empresa es el siguiente: Debido a su creciente demanda, ellos
buscaban un posicionamiento en los hoteles mas reconocidos a nivel nacional e

internacional.

Parte de sus estrategias es la elaboracion de productos innovadores, materiales de
calidad, conservacion y limpieza de su mobiliario, su personal totalmente
capacitado, esto le ha generado posicionarse en las cadenas de hoteles mas
reconocidos a nivel nacional. (HOTEL PERU NEWS, 2020).

Nivel local:

En Chiclayo, la Empresa Inversiones Ikari SAC, es una empresa nueva que tiene
dos afios en el sector de mobiliario de oficina, que presenta un declive en las ventas
el Ultimo periodo, debido a varios factores o limitaciones, el cual le impiden
desarrollarse en dicha ciudad.

Por lo tanto se considera necesario que a través de la aplicacion de un Plan de
Marketing, se obtenga un posicionamiento de marca, dentro del sector de mobiliario

de oficina.

Por medio del plan de marketing me va a permitir brindarle a la empresa Ikari
estrategias de marketing y poder obtener una mayor percepcién en el mercado, de
igual forma dando inicio en el interior de la empresa para que dichas estrategias
estén coherentes y que toda la organizacion tenga muy en claro el plan de

marketing.

Basado en lo anterior, se plantea el siguiente problema ¢ En qué medida el Plan de
Marketing permite el posicionamiento de marca de la Empresa Inversiones Ikari en

Chiclayo?



Hipotéticamente se plantea que a través de la implementacion de un Plan de
Marketing, incrementara el posicionamiento de marca de la Empresa Inversiones
Ikari SAC en Chiclayo.

Posteriormente esta investigacion se basa como Objetivo General: Proponer un
Plan de Marketing para lograr un posicionamiento de marca de la Empresa
Inversiones lkari SAC en Chiclayo. Considerando como Objetivos Especificos:
Determinar la situacion actual del posicionamiento de la marca de la empresa Ikari.
Determinar los factores influyentes en el posicionamiento de la marca de la
empresa lkari. Elaborar el plan de marketing para mejorar el posicionamiento de marca
de la empresa lkari y finalmente planificar los resultados que originara la

implementacion del plan de marketing en la empresa Ikari .



. MARCO TEORICO:

Segun Arrieta y Castillo (2019) quienes realizaron una investigacion relacionada
con el tema plan de marketing para fidelizar clientes de la compafia ecuatoriana
encargada de la fabricacion de mobiliario de oficina y muebles metélico, tiene como
objetivo general el disefio de un plan de marketing estratégico y poder fidelizar
clientes en la compafia mencionada, la investigacion se centré en un enfoque mixto
cualitativo y cuantitativo ademas se us6 el método Delphi para recolectar
informacion cualitativa. Se obtuvo resultados como que las organizaciones publicas
tienen una infraestructura deficiente especificamente en el mobiliario que estan
para mantenimiento este mobiliario en su mayoria es de madera ademas que el
personal de las empresas consideran como un material de calidad porque brinda
méas comodidad y durabilidad. Asimismo concluye que una estrategia consiste en
invertir en marketing digital y asi poder tener un gran incremento en sus ventas,

considerando que las redes sociales son de gran acogida en la humanidad.

Segun Gutiérrez (2019), quien realizé la investigacion relacionada con el tema plan
de mercadotecnia de la Empresa Gabino Muebles, dedicada a la comercializacion
de muebles en México. Su Objetivo General es fijar a la empresa de muebles y
lograr el puesto como lider en el municipio de Lerma, la investigacion se baso
metodoldgicamente en un enfoque cuantitativo, pues a través de la recoleccion de
datos, llegaron a un andlisis para la aplicacion de sus teorias. Como estrategia a
través de un plan estratégico consideran que el uso de la mercadotecnia les ha
permitido ser mas competitivos en el mercado. Asi mismo finaliza que la compafiia
presenta un nivel alto de adaptacion en el mercado, aun asi requiere la aplicacion
de nuevas estrategias para ofrecer un valor agregado y de esta manera estar por

encima de la competencia.

Segun Huapaya (2018) quien en su investigacion relacionada al tema de plan de
marketing para una empresa ubicada en Cuzco, como objetivo general es la
ejecucion de un plan de marketing en la empresa Multicosas EIRL, por medio del
disefio de la investigacion se empled una metodologia no experimental de corte
transversal y cuenta con un enfoque mixto, ya que presenta una combinacion de

ambos enfoques, el cualitativo y el cuantitativo. Se obtuvo como resultados que la



empresa carece de estrategias de marketing que le impedian crecer de manera
significativa en el sector. Asimismo, concluye que la empresa como muchas tiene
fortalezas como lo son experiencia en el mercado y confianza empresarial pero que
se ve limitado por la carencia de estrategias razon por la cual no crece como

deberia ser.

Segun Falla (2020), quien realiz6 una investigacion sobre Plan de Marketing
operativo en la ciudad de Chiclayo, su objetivo general es realizar una propuesta
en cuanto al plan de marketing de la compafia Re/Max, para ello realiza un anélisis
sobre la posicién actual del posicionamiento de marca de dicha empresa. Presenta
una investigacion mixta y un disefio no experimental, como resultado de las
encuetas a los clientes de la empresa, se debe incrementar sus distintos medios de
publicidad, centrandose por medio de redes sociales, de igual forma implementar
un Plan de Marketing operativo para de esta manera fortalecer un posicionamiento

de marca lo que me permitird incrementar sus ventas.

Segun Barrantes (2018), quien en su investigacidon relacionada con al tema de
posicionamiento (fortalecimiento) de la marca Leoncito, en la ciudad de Chiclayo,
Como objetivo general es fortalecer la marca de dicha empresa en el segmento
conourbano. En el disefio de investigacion tuvo un enfoque no experimental donde
se observan los distintos acontecimientos o fendémenos y posteriormente
analizarlos. Se realiz6 una encuesta dirigida a sus clientes y de igual forma una
entrevista a una persona con experiencia en el sector de comercializacion de
muebles, como resultados los clientes reconocen la marcay a la vez el logo de esta
empresa, llegando a la conclusién que la Empresa Leoncito tiene la capacidad de
incrementar estrategias, lo cual recomienda la ejecucibn de un Plan de

Comercializacion.
V. Independiente: PLAN DE MARKETING

Para Westwood (2016) el plan de Marketing se emplea para describir las
metodologias en la ejecucion de recursos de mercadeo y de esta manera alcanzar
los objetivos trazados que varian en una determinada empresa y en un determinado

tiempo.



Plan de Marketing consiste en segmentar un mercado, identificar la posicién,

estimar el tamafio de dicho mercado.

Un Plan de Marketing consiste en:

Realizar un estudio de mercado dentro y fuera de la empresa.
Realizar un andlisis FODA.

Proponer estrategias de marketing.

Ver presupuestos.

Revisar los objetivos y estrategias de la empresa.

Kotler y Keller (2016) Considera que un plan de marketing se basa en una
segmentacion de mercado, determinacién del mercado meta y su posicionamiento
en el mercado. Las compafias reconocen en los clientes sus distintas necesidades
en el mercado, centrdndose que pueden brindar una mayor satisfaccion de la mejor
forma y de esta manera posicionar su producto y ser reconocido en el mercado. Al
darse las ventajas para los clientes, las empresas obtendran un mayor valor y
satisfaccion, lo cual conduce que sus compras sean repetidas y finalmente la

empresa obtendria un alto nivel de rentabilidad.

Para Sainz (2018) Considera que el plan de Marketing es un documento escrito de
gue me va a permitir realizar un analisis, y trazar los objetivos que se pretende
lograr en un determinado tiempo, de igual manera las actividades que se aplicarian
para el logro de dichos objetivos.

Caracteristicas del Plan de Marketing: En cuanto un Plan de Marketing debe juntar

lo siguiente:

Un documento por escrito, ya que me sirve como un medio de soporte para tener
una informacion desde un determinado punto de vista. Para que un Plan de
Marketing pueda ser estudiado y a la vez colocado en préactica por los directivos, es

necesario que esté detallado a través de un documento en fisico.

- Otra de las caracteristicas es que tiene que tener un contenido detallado, donde
se realiza un andlisis de estudio del pasado, presente, es decir un estudio de

mercado, considerando las oportunidades y problemas que se vienen dando en



la empresa, de igual forma relacionar las fortalezas y debilidades que se viene
generando en relacion con la competencia. Plantear los objetivos de dicha
empresa y que se daria en un determinado tiempo. Establecer las estrategias
desde un determinado punto de vista y que me permitira | logro de objetivos de
marketing sefialados en el plan.

- Establecer claramente las responsabilidades que se iran trazando.

Ventajas de un Plan de Marketing:

Contar con un Plan de Marketing, es necesario para todo tipo de empresa, de los
distintos sectores y tamafios. Entre las ventajas de tener un Plan de Marketing,

son las siguientes:

Te permite adquirir una mayor garantia al momento de ejecutar una decision

comercial.

Genera la proyeccién de un programa de acciones

Permite la ejecucion de acciones comerciales y de marketing, evitando el
confusionismo y teniendo en claro las responsabilidades, permitiendo la integracion

de todos los departamentos de dicha empresa.

Una vez establecido los objetivos y metas comerciales, la empresa cuenta con lo

necesario para establecer un control o monitoreo durante su actividad comercial.

Es recomendable que todo Plan de Marketing sea modificable de manera anual,
teniendo encuentra un afio mas al anterior de lo planificado, de esta forma la
empresa tendria un historial de politicas y planes de marketing ya establecidos, a

pesar que se dé el cambio continuo de persona.

Etapas o Fases de un plan de marketing segun Westwood (2016)

Plantear los objetivos de la empresa: La direccion de una empresa es la encargada

de plantear los objetivos de la empresa.



Realizar estudio de mercado interno: La informacion interna de la empresa es de
gran importancia, es decir los distintos productos en base a las ventas, pedidos,

precios.

Elaboracion de un analisis FODA: Una vez obtenida la informacion interna, me va
a permitir ir seleccionando la informacion necesaria para realizar un mayor analisis

como es a través de un FODA.

Realizar suposiciones o conjeturas: Las estrategias de marketing son aspectos que
permitirdn lograr los objetivos de la empresa, para ello hay que tener en cuenta los
productos con mayor potencial, quienes seran nuestros clientes, el precio al que se

dara en el mercado, es por eso que primero se platea la estrategia de marketing.

Determinar programas de publicidad y brindar promociones: Las estrategias de
publicidad son las acciones que realiza una compaiiia para brindar un producto o
servicio a un determinado publico en general, para ello la publicidad y las

promociones estan relacionadas ya que ambas buscan vender.

Establecer los presupuestos: Es necesario ver la situacion financiera de la empresa,

ver sus costos para poder llevar a cabo el plan.
Elaborar el plan: Considerando los pasos anteriores que se han mencionado.

Comunicar: Es necesario dar a conocer quienes lo aplicaran. (Westwood, 2016).

Etapas o Fases del plan de marketing segun Sainz de Vicuia (2018)
Fase 1. Realizar analisis completo y un diagndstico en base a la situacion

Fase 2. Aplicar las estrategias adecuadas de Marketing: Considerando los objetivos
de marketing que se esperan alcanzar y la seleccién de estrategias de marketing.

Fase 3. Determinar las acciones operativas de Marketing: A través de un plan que

determine el presupuesto de marketing.

Etapas o Fases de plan de marketing segun IMF BUSINESS SCHOOL (2018)



PARA RESUMEN EJECUTIVO

Recopila la investigacion mas importante del plan, considerando una definicion de
la compafia, dando a conocer una investigacion basica de dicha organizacién, de
igual forma los objetivos del plan, diferenciando a compafia de sus productos, linea

de actuacion a seguir y presupuesto.

Situacion interna y externa:

La informacién interna se obtiene recopilando datos de las diferentes areas de la
compafiia (marketing, produccibn como también finanzas), informaciones
relacionadas con el producto, sus costos, distribucién y comunicacion, y en el
analisis externo esta conformado por su mercado, el entorno general y quienes
conforman su competencia, caracteristicas de ellas, asi como también las
relaciones mas cercanas a la empresa entre ellos: distribuidores, proveedores y su

clientela.

Diagnostico de la situacion:

Conocida de igual forma por medio de «analisis DAFO» (Es decir debilidades,

amenazas, fortalezas y oportunidades).

Las oportunidades y amenazas se refieren a los factores externos de la empresa,
mientras que las zonas fuertes y débiles se relacionan con factores endégenos de

la organizacion.

Objetivos de marketing:

Cuando ya se conoce la el estado de la empresa, es necesario tener en claro los
objetivos de marketing. De igual forma esto objetivos deben estar relacionados con
la ubicacién de la empresa, deben ser consistentes (es decir tomarlos como un
desafio o un reto), ser realistas (es decir que se puedan lograr), se deben entender
facilmente, de medir y controlar, estos deben ser manejables y se deben concretar

en un determinado plazo.
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La organizacién debe determinar dos tipos de obijetivos: objetivos de criterio
cuantitativo y objetivo de criterio cualitativos. Los cuales los cuantitativos son
objetivos cuantificables y concretos (como el invremento de la cuota de mercado,
el incremento del volumen de ventas, la cobertura, como también nuevos canales
de distribucion, etc.), en cuanto a los objetivos cualitativos son basicamente de
marketing (segmento-target, calidad ,también incluye el posicionamiento de la

marca etc.).

Estrategia de marketing

Teniendo en claro los objetivos en el siguiente paso se debe plantear las estrategias
que permitan lograr alcanzar los objetivos. Es decir un grupo de decisiones en

cuanto a las acciones a realizar y los recursos que se van a emplear.

Requiere elegir entre diferentes alternativas, cubriendo las herramientas principales
del marketing como son: posicionamiento, segment - target investigacion de

mercado, precio, comunicacion, distribucion etc.

Pueden ser distintas y a la vez dar resultados diferentes; es de total importancia
analizarlas en funcion de tres aspectos distintos: Una de ellas la ventaja competitiva
gue se quiere desarrollar, la forma en como ayudan al surgimiento de la empresa y

la posicion en cuanto a sus competidores.

Dependiente: Posicionamiento

Posicionamiento de Marca: Se considera como el lugar que ocupa un producto en
la mente del consumidor frente a la competencia que brindan el mismo producto o

similares.

La publicidad no consiste en brindar las caracteristicas de un producto, sino que su

éxito se basa en lograr un posicionamiento en los consumidores.

Una de las estrategias de un posicionamiento es lograr la buena imagen en la
empresa 0 en nuestras marcas, en los consumidores el producto sea visto como

anico y que a través de esa compra se sientan seguros del beneficio que adquieren,
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es decir el publico elija o valore nuestra empresa o marca frente a las competencias

(Empresa e Iniciativa Emprendedora, 2019).

Segun Joan Mir (2015): Un posicionamiento de marca su finalidad es estar en la

mente del consumidor, de manera clara, nitida y diferente.

La marca en el consumidor me va a permitir ver que tanto le sirve, para que la usa

y que beneficiosa puede ser para los demas.
Segun Roberto Espinoza (2014):

Para este autor, considera que el posicionamiento de marca, debe encontrarse en
la mente humana, en relacion a la competencia. El posicionamiento que brinda la
empresa, genera una imagen, totalmente distinta por sus atributos, sus beneficios,
sus valores. Estos ayudan a posicionar adecuadamente la marca. Si la marca no
brinda algo distinto, los clientes no tendran una razén para seleccionarla ante las

competencias.

Si menciono la marca de una maleta, lo primero que se me vendra a la mente es
gue sea de calidad, segura, de igual forma sea irrompibles, todo ello no resulta de
una casualidad, sino que es una estrategia de posicionamiento, en relacion a las

empresas de maletas.

Segun Desnudando el marketing (2015): Consideran que para que una marca se
pueda posicionar, primero debe existir la eleccion de la ventaja competitiva, es decir
lo que nos distingue de las competencias que hay en el camino, luego su estrategia

de posicionamiento y los tipos de posicionamiento.

Para seleccionar una ventaja competitiva, es necesario conocer la ventaja que

presentan las competencias.

Kotler y Armstrong (2007), sefalan que el posicionamiento de marca es el lugar
gue abarca la marca y que toma posicion en la mente del consumidor, ante sus
competencias. El posicionamiento brinda a la compafiia una imagen propia en la

mente del consumidor y que le permitira distinguirse de la competencia.

Kotler (2017): Segun el autor, una empresa combina una serie de herramientas,

para conseguir una respuesta en el mercado. Cuando sefiala que una empresa es
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capaz de realizar, da a conocer 4 grupos de variables consideradas como las 4P’s:
Producto, precio, plaza y promocion.

Producto: Es la mezcla de servicios que brinda una empresa, teniendo en cuenta:

La calidad, el disefio, la garantia, envase, sus caracteristicas.

Precio: Toda empresa busca un beneficio econémico. Es el importe monetario en

el que el cliente pagaria para adquirir un producto.

Plaza: Tiene que ver con los puntos de ventas. Lo que permite que el producto esté

a disposicion de cliente.

Promocion: Las opciones de publicidad, son las que dan un cambio total a las
estrategias. Muchas veces los clientes realizan investigaciones antes de realizar
sus compras, por ello es necesario contar con herramientas como videos,

aplicaciones, entre otros.

Estrategias de posicionamiento de marca:

Una de las formas mas claras que me permite diferenciarme y las mas decisivas en

los clientes son las caracteristicas del producto.

El producto se puede distinguir ya sea por su forma, duracion, sus caracteristicas,

confiabilidad, las oportunidades de reparacion, su estilo y disefio.

Ademas en un posicionamiento de marca también se considera la calidad, ya que
los productos de mayor calidad obtenian mas ingresos que los productos de gran
calidad y que cobraban a un precio mas alto. De igual forma los consumidores
compraban de manera continua, es decir eran fieles y tenian comentarios positivos

comentandolo a otras personas.

La calidad dependeré de los resultados que brinda un producto.
Asensio and Vasquez (2019)

Diversas Estrategias de posicionamiento, entre ellas tenemos:

Posicionamiento de acuerdo a las caracteristicas del producto:
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Las distintas caracteristicas del producto ya sea su forma, tamafio, precio,

rendimiento.

Posicionamiento por los beneficios de un producto: Aqui se brindan los atributos de

un producto que brinda la empresa y ningiin consumidor reclamaria.

Posicionamiento por la calidad del producto: Es recomendable mencionar la alta
calidad de insumos por la que dicho producto es elaborado. Los clientes lo toman
como un valor agregado al producto.

Posicionamiento de acuerdo a su uso: El posicionamiento de un producto se da en
base a como, cuando, donde y para qué se usaria dicho producto. Es decir, se

establece una relacion en base a las necesidades del consumidor.

Posicionamiento ante cierta clase de consumidores: Se da en base al perfil del

consumidor, considerando sus gustos, preferencia de un producto

Posicionamiento en comparacion con la competencia: Realizar una investigacion
en base a las ventajas, precio, calidad que posee el producto a diferencia de la
competencia. Aqui el cliente compara con facilidad y se busca que nuestra marca
esté totalmente posicionada frente a las demas.

Kotler and Keller (2006), Estos autores consideran las comunicaciones de
marketing como el medio por el que una compafiia pretende anunciar, convencer y
recordar de manera directa o indirecta sus productos a un gran publico Las
comunicaciones son la voz de la marca, permiten un dialogo y las distintas

creaciones de relacion con los consumidores.

Funciones de las comunicaciones de marketing: A partir de ello, los clientes reciben
informacion de la empresa, de tal manera quienes emplean sus productos, porque
se adquieren, donde se obtienen y cuando. Los clientes se enteran quienes fabrican
el producto y qué significado tiene la marca y la empresa. Estas comunicaciones
permiten a la empresa asociar sus marcas, establecer relaciones con las personas,

los distintos lugares, brindan experiencias, sus sentimientos y objetos.

La comunicacion de marketing presenta seis tipos de comunicacion, entre ellos:
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1. La publicidad: Un determinado promotor para dar a conocer las ideas, bienes o
servicios.

2. Promocion de ventas: Fomentan la compra por medio de incentivos a un corto
plazo.

3. Eventos y experiencias: Actividades programadas por la empresa, con la
finalidad de establecer relaciones con la marca.

4. Relaciones publicas: Programa elaborados para fomentar la imagen de la
empresa o sus productos.

5. Marketing directo: EI manejo de correo electronico o internet, para establecer ese
contacto directo con los clientes, ya sean reales o clientes potenciales y requerir
una preferencia por parte de ellos.

6. Venta Persona: Relacion directa con un cliente o mas compradores, con la

finalidad de responder a sus interrogantes y obtener sus pedidos.

Los estilos del producto, su forma, el color que muestra el envase, la decoracién
que brinda el establecimiento, todo ello brinda una comunicacion a los
compradores. Las distintas conexiones con la marca, brindan una sensacion donde

hay que profundizar la opinion del cliente hacia la empresa.

Segun Entorno e Informacion de Mercados (2016)
Posicionamiento de productos:
Es el lugar de una marca en el pensamiento del consumidor ante la competencia.

El lograr un buen posicionamiento te permite ser Unico, de igual forma disminuye la
posibilidad de ser imitado dentro del mercado. Para ello es necesario reforzar las
caracteristicas de un producto o servicio en base a la necesidad de consumidor.

Kotler (2018): Estrategias del posicionamiento de marca, entre ellas menciona las

siguientes:

1. Una de ellas es mas por mas: Brinda mayores beneficios a un precio mayor.

2. Otra es mas por lo mismo: El brindar mayores beneficios con el mismo precio.
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3. Una tercera es lo mismo por menos: Adquieres lo mismo u a un precio mas

barato.

4. Otra es mucho menos por menos: Los beneficios que se brindan son menores,

con la finalidad de dar a un precio mucho menor.

Tipos de posicionamiento de marca en un producto:

a)

Posicionamiento _por_el atributo: Aqui la marca sobresale un atributo del

producto.

b) Atributos fisicos: El posicionamiento se da en base a los componentes de un

producto, sus dimensiones, como también el tamafio que se muestra el
producto. Uno de ellos es iPhone, ya que por su tamafio tan pequefio, contiene

de igual forma la potencia que brinda iPhone 6.

¢) Atributos funcionales: Tiene que ver con el disefio, como también el sabor del

d)

producto.

Posicionamiento por beneficio: Tiene un parecido con el posicionamiento por

atributo. Aqui la marca brinda lo que diferencia de la competencia por su
conveniencia.
Entre ellos los supermercados, que estan cerca a nuestro hogares, mientras que

existen hipermercados por su beneficio de contar con ambientes de juegos, cines.

Posicionamiento por su uso: El posicionamiento se da por uso que se da en el

momento. Podria ser un gatorade que se toma, durante las actividades de deporte.

Posicionamiento por el precio: Algunas marcas se posicionan por las fuertes

promociones en precios
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METODOLOGIA

3.1 Tipo ydisefo de investigacion

Tipo de investigacion

El estudio se realizara basado en un enfoque mixto que integra las
investigaciones cuantitativa y cualitativa esto implica la recopilacion de
informacion de caracter cuantitativa y cualitativa la cual permitir4 obtener
una mirada mas integra (completa) del estudio a realizar. (Naupas,
Valdivia, Palacios, Romero, 2019, p. 142)

Por el propdsito esta investigacion sera aplicada, lo cual se basa en los
resultados de la investigacion, que me va a permitir llevar a un problema,
hipétesis y dar solucion a dichos problemas como parte de la
investigacion. (Naupas et al, 2019, p. 136).

Por el nivel de alcance es explicativa, ya que tiende a ser una
investigacibn mas profunda, como objetivo principal consiste en la
comprobacién de la hipétesis causal es decir como la variable
independiente influird en la variable dependiente. (Naupas et al, 2019, p.
135).

Disefio de la investigacion:

Esta investigacion es de tipo no experimental, consiste en la recoleccion
de elementos en un determinado tiempo y su solucién es precisar en la
variable. Aqui no se da la variacién en las variables independientes
ademas porqué demostrara la hipotesis mediante juicios de expertos y
métodos logicos. (Hernandez, Fernandez, Baptista, 2014, p. 152).

Asi mismo es predictiva, ya que se elabora con la finalidad de realizar
predicciones. En este disefio permitira realizar proyecciones de los
resultados de la solucion al problema identificado. (Naupas et al, 2019,
p. 135).
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A continuacion, se detalla el esquema.
T1 T2

M O P RE

Donde:

M: Es las muestras que se esta observando: Posicionamiento, de la

empresa inversiones lkari S.A.C. (Y)

O: Es la observacion a realizarse por medio de la muestra: Entrevista,

analisis documentario, etc. (Y)
P: Se refiere a la propuesta de especialidad: Plan de marketing. (X)
T1: Se refiere al tiempo de medicion inicial con informacion actual.

T2: Se refiere al tiempo de proyeccién que durara la implantacion de dicha

propuesta de solucién P.

RE: Son los resultados proyectados, que generara la implantacion de la
propuesta de solucién P.

3.2 Variables y operacionalizacion:

Variable Independiente (X): El plan de marketing

Para Sainz de Vicufia (2018) el plan de Marketing es un documento por
escrito de una forma detallada que me va a permitir realizar un analisis,
y trazar los objetivos que se pretende lograr en un determinado tiempo,
de igual manera las actividades que se aplicarian para el logro de dichos

objetivos.

Variable dependiente (Y): Posicionamiento de marca
Kotler y Armstrong (2007), sefialan que el posicionamiento de marca es
el lugar que abarca la marca y que toma posicion en la mente del cliente,

respecto al resto de sus competencias. El posicionamiento brinda a la
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compafiia una imagen propia en la mente de cada cliente y que le

permitird distinguirse de la competencia.
3.3 Poblacion, muestray muestreo

Poblacién: Para Martinez, Toledo, Sanchez y Faulin (2020), la poblacién
es el conjunto total de individuos con caracteristicas comunes que se
desea conocer en una investigacion.

La poblacién que se va a tomar esta dirigido a 50 Gerentes de las Mypes
gue estan registrados en la Camara de Comercio y Produccién de

Lambayeque.

Muestra:

Es un subconjunto de la poblacion, con la que se tendra a cabo dicha
investigacion.

Al tratarse de una poblacién no conocida, se trabajo la muestra obtenida
de los Gerentes mencionados, debido a las limitaciones que se presentan
por la actual situacion de esta pandemia, se considerd necesario aplicar a

la siguiente formula y obteniendo los siguientes resultados.

B Z?P(1—P)N
" E2(N—-1)+2Z2P(1-P)

n

Dénde:

n = Representa el tamafo de la muestra = 44 Gerentes

N =Numero de la poblacion= 50

Z = Es el 95%, el nivel de confianza al establecido por quien realiza dicha
investigacion = 1.96

P = La cantidad de individuos de la poblacién que tiene las caracteristicas
gue se desean estudiar = 0.5

E = El margen de error aceptable y establecido por quien lleva a cabo la
investigacion = 5%

1.962x 0.5(1—0.5)50

N = 250-D+1.967x05(1-05) _ 44 Gerentes
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3.4

3.5

Muestreo: Se ha considerado el muestreo aleatorio, donde todos los
integrantes tienen la probabilidad de poder ser seleccionados. Estos
integrantes que forman parte de la muestra han sido seleccionados al

azar.

Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos:

Segun Ballestin y Fabregues (2018)

Entrevista: Es una herramienta que me permite recoger informacion. Se
da una determinada comunicacion entre el entrevistado y el entrevistador,
se daria una entrevista al Gerente de la Empresa Ikari, quien conoce sobre
la comercializacién de mobiliario de oficina, te amplia la informacién y da
mayor fundamento a las interrogantes planteadas.

Andlisis documental: Se aplicara esta técnica mediante el instrumento

guia documental.

Segun Castillo y Bonilla (2019)

Encuesta: Es una de las técnicas empleadas en una investigacion, el cual
permite recopilar informacion al investigador, mediante un cuestionario
totalmente disefiado. Con esta encuesta se esta buscando conocer mas
la necesidad del consumidor, ya que se busca lograr un posicionamiento

de marca.

Procedimientos:

Para proceder con la entrevista se solicitara un permiso al Gerente de
dicha empresa, lo cual se programaria dicha reunion por medio de la via
plataforma zoom, quien conoce sobre la comercializacion de mobiliario de
oficina y vivienda en la ciudad de Chiclayo.

Luego se procederda a la aplicacion de encuestas a los clientes
identificados, a través de la via online por medio de Google Forms.
Ambos se realizaran de manera virtual, por la actual situacion de la que

Nos encontramos.
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3.6

De igual forma el programa Excel me va a permitir una recopilacién de los

datos lo cual se trabajara en base a los casos necesarios.

Validez del Instrumento:

Para la aplicacion de los instrumentos tanto entrevista y encuesta, fueron
revisados y aprobados por tres especialistas, lo cual validan una claridad
en la redaccion, de igual forma dan a conocer la coherencia interna y un
lenguaje adecuado para el nivel del informante. Finalmente estos expertos
son especialistas en el tema de investigacién trabajado y a la vez
Maestrantes en Administracion de Negocios.

Confiabilidad del Instrumento:

Hernandez (2019), sefiala que la confiabilidad es como un nivel en que un
instrumento genera resultados coherentes y consistentes.

Sefala que su grado de aplicacion repetido en un mismo objetivo, genera
resultados iguales.

Esta confiabilidad se aplicé el coeficiente Alfa de Cronbach a través del
programa estadistico SPSS (V.24), obteniendo como resultado 0.809 ya
gue segun la regla de confiabilidad del instrumento es bueno.

(Anexos tabla 1y 2)
Método de analisis de datos:

En la presente investigacion se empleara el Microsoft Office Excel 16,
junto con el programa estadistico SPSS (V.24), el cual me permitié
elaborar una base de datos y tener una mayor organizacion de la
informacion obtenida.

Con respecto al método de analisis de informacién, primero se trabajara
el método deductivo, ya que primero se realiza una comparacion con la
realidad problematica de la investigacion y los antecedentes como las
teorias de cada variable: Independiente (Plan de Marketing) y dependiente
(Posicionamiento). De igual forma se hara un cotejo de resultados frente

a la recopilacion de datos obtenidos por los instrumentos mencionados.
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3.7

Luego se empleara el método inductivo, de la informacién anterior, lo cual
me permitira respuesta a los objetivos especificos y la obtencién de las

conclusiones de la presente investigacion.

Aspectos éticos

Es un compromiso para el investigador desde un inicio respetar los

siguientes aspectos:

Confidencialidad: Para la elaboracion de dicha investigacion, el
investigador se compromete a no revelar los datos obtenidos, mostrando

una total confidencialidad desde un inicio.
Veracidad: Para el desarrollo del presente trabajo, el investigador se
compromete a presentar una informacion totalmente verdadera, sin

tergiversar dicha informacion obtenida.

Integridad: No se revela los nombres de las personas que han sido parte

de este circulo de estudio, ni indicios de ellos.
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IV. RESULTADOS

El propdsito de esta encuesta es lograr el posicionamiento de marca de la empresa

Inversiones Ikari SAC en la ciudad de Chiclayo.

Encuesta dirigida a los Gerentes de Mypes, que estan registrados en la cAmara de

comercio y Produccion de Lambayeque y entrevista al Gerente de dicha empresa.

Tabla 1: Resultados estadisticos segun el género en base a los Gerentes de Mypes

gue estan registrados en la camara de comercio y Producciéon de Lambayeque.

Compra Genero frecuencia porcentaje
Masculino 23 52%
Femenino 21 48%

Total 44 100%

Fuente: Encuesta aplicada al grupo de investigacion.

Interpretacion: Segun los resultados de la tabla 1, El 52% de los encuestados lo
conforman hombres, siendo un total de 23 y las restantes representan el 48% de
mujeres, siendo un total de 21.

Tabla 2: Resultados estadisticos sobre cuantos, han comprado un mueble de

oficina.
Compra Genero frecuencia porcentaje
Sl 34 77%
Masculino 18 41%
Femenino 16 36%
NO 10 23%
Masculino 5 11%
Femenino 5 11%
Total 44 100%

Fuente: Encuesta aplicada al grupo de investigacion.
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Interpretacion: Segun los resultados de la tabla 2, de los encuestados, se puede
observar que el 77% ha tenido la necesidad en algin momento de adquirir un
mueble de oficina y que el 23% de los encuestados nunca ha adquirido un mueble
de oficina, lo que constituye una oportunidad de venta para la empresa Inversiones

Ikari SAC, al que deben tratar de satisfacer con estrategias planificadas.

Tabla 3: Resultados estadisticos de cuantos han usado un mueble de oficina.

Compra Genero frecuencia porcentaje

SI 42 95%
Masculino 19 43%
Femenino 23 52%

NO 2 5%
Masculino 2 5%

Total 44 100%

Fuente: Encuesta aplicada al grupo de investigacion.

Interpretacion: Segun los resultados de la tabla 3, el 95% de encuestados han
usado muebles de oficina en algin momento el cual est4d formado por el
52%masculino y 43% femenino. Cabe recalcar que el 5% que afirma no haber

usado un mueble de oficina es solo poblacién femenina.

Tabla 4: Resultados estadisticos sobre la preferencia de colores para el disefio de

muebles de oficina.

Compra Genero frecuencia porcentaje

Amarillo, rojo, anaranjado 7 16%
Masculino 5 11%
Femenino 2 5%

Azul, verde 15 34%
Masculino 10 23%
Femenino 5 11%

Blanco,negro, gris, marréon 22 50%
Masculino 8 18%
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Femenino 14 32%
Total 44 100%

Fuente: Encuesta aplicada al grupo de investigacion.

Interpretacion: Segun los resultados de la tabla 4, el 50% de los encuestados
prefieren adquirir colores como blanco, negro, gris y marron, es decir prefieren
colores mas formales para su oficina. Mientras que el 16% colores como amarillo,
rojo y anaranjado y el 34% colores como azul y verde, es decir el 50% restante
prefieren colores innovadores para el disefio de oficina, colores mas encendidos o
que lo hagan mas resaltados su oficina y que vayan de la mano acorde con el

disefno de su oficina.

Tabla 5: Resultados estadisticos sobre el aspecto mas importante para elegir

muebles de oficina.

Compra Genero frecuencia porcentaje

Calidad 30 68%
Masculino 13 30%
Femenino 17 39%

Disefo 14 32%
Masculino 10 23%
Femenino 4 9%

Total 44 100%

Fuente: Encuesta aplicada al grupo de investigacion.

Interpretacion: Segun los resultados de la tabla 5, el 68% de encuestados
consideran la calidad el aspecto mas importante para adquirir un mueble de oficina
y poder satisfacer su necesidad y el 32% restante considera el Disefio como el

aspecto mas importante de los cuales el 23% masculino y 9% femenino.

Tabla 6: Resultados estadisticos sobre las palabras positivas que les viene a la

mente, referente a mobiliario de oficina.

Compra Genero frecuencia porcentaje

Bonito 9 20%
Masculino 5 11%
Femenino 4 9%
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Calidad 4 9%
Masculino 1 2%
Femenino 3 7%

Confortable 24 55%
Masculino 15 34%
Femenino 9 20%

Organizacién 7 16%
Masculino 2 5%
Femenino 5 11%

Total 44 100%

Fuente: Encuesta aplicada al grupo de investigacion.

Interpretacion: Segun los resultados de la tabla 6, el 55% de encuestados,

consideran como palabras positivas referente a mobiliario de oficina el ser confort

o confortable, busca por sobre cualquier variable que dicho disefio sea comodo, de

estos el 34% es masculino y 20% femenino. De los restantes el 20% lo relaciona

con la palabra calidad, el 16% con Organizacién y 9% que sea bonito.

Tabla 7: Resultados estadisticos sobre la calidad del producto mueble de oficina
que tan indispensable es en la toma de decisiones para su compra.

Compra Genero frecuencia porcentaje
Ligeramente Importante 12 27%
Masculino 14%
Femenino 6 14%
Es importante 18 41%
Masculino 10 23%
Femenino 8 18%
Super importante 14 32%
Masculino 7 16%
Femenino 7 16%
Total 44 100%

Fuente: Encuesta aplicada al grupo de investigacion.
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Interpretacion: Segun los resultados de la tabla 7, se obtiene que el 41% de
encuestados considera que la calidad del producto es Importante para la toma de
decision de compra de muebles de oficina, de éstos 23% es masculino y 18%
femenino. De los restantes el 32% lo considera Super Importante y el 27%

consideran ligeramente importante.

Tabla 8: Resultados estadisticos sobre la marca del producto que uno compra,

gue tan importante son algunas alternativas:

Compra Genero frecuencia porcentaje
Me es indiferente la marca 25 57%

Masculino 13 30%

Femenino 12 27%
Prefiero comprar productos de 7 16%
nuevas marcas.

Masculino 3 7%

Femenino 4 9%
Que eI. producto sea una marca 12 27%
conocida.

Masculino 7 16%

Femenino 5 11%
Total 44 100%

Fuente: Encuesta aplicada al grupo de investigacion.

Interpretacion: Segun los resultados de la tabla 8, el 57% de encuestados respecto
a la marca del producto que uno adquiere, considera que le es indiferente la marca
con tal que sea un producto de calidad. De ellos, 30% es masculino y 27%
femenino. De los restantes el 27% prefiere que el producto sea de una marca

conocida y solo el 16% prefiere comprar de nuevas marcas.

Tabla 9: Resultados estadisticos sobre ¢Qué es lo que considera Usted dentro de

la Calidad en un mueble de oficina?

Compra Genero frecuencia  porcentaje

Disefio 8 18%
Masculino 3 7%
Femenino 5 11%

Marca 9 20%
Masculino 7 16%
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Femenino 2 5%

Material 27 62%
Masculino 13 30%
Femenino 14 32%

Total 44 100%

Fuente: Encuesta aplicada al grupo de investigacion.

Interpretacion: Segun los resultados de la tabla 9, el 62% de encuestados
considera que dentro de la variable a medir en la calidad es el material el cual
esta hecho el mueble de oficina de los cuales 32% es femenino y 30% masculino.
De los restantes el 20% considera la Marca mientras que el 18% opina que es por

el disefo.

Tabla 10: Resultados estadisticos sobre ¢ Donde suele emplear méas este tipo de

mobiliario?

Compra Genero frecuencia porcentaje

Casa 11 25%
Masculino 5 11%
Femenino 6 14%

Estudio 19 43%
Masculino 7 16%
Femenino 12 27%

Trabajo 14 32%
Masculino 11 25%
Femenino 3 7%

Total 44 100%

Fuente: Encuesta aplicada al grupo de investigacion.

Interpretacion: Segun los resultados de la tabla 10, el 43% de encuestados
suelen emplear mas este tipo de mobiliario de oficina como estudio personal, esto
debido a la actual coyuntura de la pandemia Covid19, de los restantes el 32% en

su trabajo y el 25% en casa.
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Tabla 11: Resultados estadisticos sobre la opcidn que elige el cliente para la

bdsqueda de muebles de oficina

Compra Genero frecuencia porcentaje
Television 13 35%
Masculino 6 14%
Femenino 7 21%
Internet 19 50%
Masculino 11 22%
Femenino 8 28%
Catalogos 12 15%
Masculino 6 7%
Femenino 6 8%
Total 44 100%

Fuente: Encuesta aplicada al grupo de investigacion.

Interpretacion: Segun los resultados de la tabla 11, el 50% de encuestados

consideran que uno de los factores influyentes en la busqueda de estos productos

es el internet, siendo un 35%, la television y los restantes un 15% por medio de

catalogos, siendo un nimero muy reducido.

Resultados de la entrevista al Gerente de la Empresa Ikari.

Inversiones lkari SAC, es una empresa gue actualmente tiene dos afios en el
mercado, dedicada a la fabricacion y venta de mobiliario de oficina en general,
como paneleria metalica, escritorios , armarios , credenzas, archivadores,
modulos de computo, con disefios innovadores, con una gran variedad de
disefios y medidas especiales, en madera, metal y melamine. Utilizan insumos
de primera, garantizando asi la calidad de sus productos.

Entre los principales retos que enfrenta la empresa en la comercializacion de

sus productos son:

» Logistica y distribucion de los productos: Aqui es indispensable tener una
produccion eficiente, para que la entrega del producto, al consumidor final o
clientes, sea en los plazos establecidos.

» Redes sociales y creacién de contenido: Considera que las redes sociales,
son el sistema de venta moderno, que les garantizaria el éxito.

» Tecnologia: La tecnologia les permitira seguir abriendo puertas a nuevas
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posibilidades. Considera que esos avances les generarias nuevas y mejores
experiencias dentro y fuera de la empresa. Aqui la empresa, debe estar
constantemente, innovando en tecnologia, porque si no estara condenada al

fracaso.

Como fortalezas consideran la distribucion de sus productos a tiempo y como

debilidades es que al ser una MYPE, considera que no cuentan con una

tecnologia y redes sociales, lo que nos permitira, mantenerse, a la vanguardia,
de este mundo globalizado.

Entre sus principales competidores directos e indirectos consideran:

» Entre los principales competidores directos, que tiene la empresa, se
encuentran, grandes grupos empresariales, de gran poder adquisitivo, en el
rubro de mobiliario de oficina, lo que por su volumen de produccién, hace
muchas veces, tengan mejor precio, por sus costos de fabricacion.

» Entre los principales competidores indirectos, son las empresas que
participan, en el mismo nicho de mercado, de fabricaciéon de muebles, en
melamine y madera.

Los principales beneficios de sus productos.

» Ofrecen productos de calidad, ya que utilizamos insumos de primera.

» Ofrecen productos con disefios innovadores.

» Ofrecen productos de calidad, con precios competitivos.

» Todos sus productos, tienen una garantia de 2 afios, como valor agregado,

sobre la competencia.

» En lo que se refiere, a nuestra produccién es muy eficiente, lo que permite
cumplir con nuestros clientes, en los plazos de entrega, lo que consideramos
también un valor agregado, de nuestros productos.

Entre los canales que usan para comunicar sus productos.

El Canal de ventas por Mercado libre, operadores de ventas telefonicas,

marketing face to face.
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V. DISCUSION:

Por medio de las encuestas realizadas y la entrevista al Gerente de la empresa
Inversiones lkari SAC empresa dedicada al mobiliario de oficina, en la ciudad de

Chiclayo, se logré analizar los siguientes resultados.

Esta situacién segun lo aportado por Kotler (2016), considera que un plan de
marketing se basa en una segmentacion de mercado, la definicion del mercado
meta y su posicionamiento en el mercado. Las compaiiias distinguen las
necesidades de los consumidores en el mercado, centrandose en que pueden
brindar una mayor satisfaccién de la mejor forma y de esta manera posicionar su

producto y ser reconocido en el mercado.

En base al estudio de Falla (2020), quien realizd una investigacién sobre Plan de
Marketing operativo en la ciudad de Chiclayo, su objetivo general es realizar una
propuesta de plan de marketing de la compafia Re/Max, lo cual hace un analisis
sobre la posicion actual de dicha empresa. Las encuestas realizadas a clientes de
la empresa, obtuvo como resultado que la compafiia debe incrementar sus canales
de publicidad, centrdndose en las redes sociales, de igual forma implementar un
Plan de Marketing operativo para de esta manera fortalecer un posicionamiento de

marca y le permitird mayores ventas.

Cabe recalcar que la empresa Inversiones lkari, nho cuenta con un Plan de
Marketing y es de gran importancia en una empresa por muy pequefia que sea
debe contar con dicho plan, que le permita establecer metas, de igual manera un
presupuesto donde se pueda conocer la inversion para sacar a flote la empresa.

Segun los encuestados el 52% lo conforman hombres, siendo un total de 23 y las
restantes representan el 48% de mujeres, siendo un total de 21.Lo cual me va a

permitir conocer las preferencias segun los distintos géneros.

Segun los resultados, los encuestados, se puede observar que el 77% ha tenido la
necesidad en algun momento de adquirir un mueble de oficina y que el 23% de los
encuestados nunca ha adquirido un mueble de oficina, lo que constituye una
oportunidad de venta para la empresa Inversiones lkari SAC, al que deben tratar

de satisfacer con estrategias planificadas.
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De igual forma el 95% de encuestados han usado muebles de oficina en algun
momento el cual esta formado por el 52%masculino y 43% femenino. Cabe recalcar
que el 5% que afirma no haber usado un mueble de oficina es solo poblacién

femenina.

Segun el aporte de Kotler (2017), una empresa combina una serie de herramientas,
para conseguir una respuesta en el mercado. Manifiesta que el producto es la
mezcla de servicios que brinda una empresa, teniendo en cuenta: La calidad, el

disefio, la garantia, envase, sus caracteristicas.

El producto se puede distinguir ya sea por su forma, duracion, sus caracteristicas,

confiabilidad, las oportunidades de reparacion, su estilo y disefio.

Otro de los resultados, el 50% de los encuestados prefieren adquirir colores como
blanco, negro, gris y marrén, es decir prefieren colores mas formales para su
oficina. Mientras que el 16% colores como amarillo, rojo y anaranjado y el 34%
colores como azul y verde, y el 50% restante prefieren colores innovadores para el
disefio de oficina, colores mas encendidos o que lo hagan mas resaltados su oficina

y que vayan de la mano acorde con el disefio de su oficina.

Asensio and Vasquez (2019), manifiestan que el posicionamiento en relacion a la
calidad del producto es recomendable mencionar la alta calidad de insumos por la
gue dicho producto es elaborado. Los clientes lo toman como un valor agregado al

producto.

En cuanto a los resultados el 68% de encuestados consideran la calidad el aspecto
mas importante para adquirir un mueble de oficina y poder satisfacer su necesidad
y el 32% restante considera el Disefio como el aspecto mas importante de los

cuales el 23% masculino y 9% femenino.

Otro aporte de Kotler (2017) es que el producto se puede distinguir ya sea por su
forma, duracion, sus caracteristicas, confiabilidad, las oportunidades de reparacion,

su estilo y diseio.

Ademas un posicionamiento de marca también se considera la calidad, pues los

productos de mayor calidad permiten obtener mas ingresos. De igual forma los
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consumidores suelen comprar de manera continua, es decir eran fieles y tenian

comentarios positivos comentandolo a otras personas.
Es decir la calidad dependera de los resultados que brinda un producto.

De los resultado, el 55% de encuestados, consideran como palabras positivas
referente a mobiliario de oficina el ser confort o confortable, busca por sobre
cualquier variable que dicho disefio sea cémodo, de estos el 34% es masculino y
20% femenino. De los restantes el 20% lo relaciona con la palabra calidad, el 16%

con Organizacion y 9% que sea bonito.

Otro de los resultados se obtiene que el 41% de encuestados considera que la
calidad del producto es Muy Importante para la toma de decision de compra de
muebles de oficina, de éstos 23% es masculino y 18% femenino. De los restantes

el 32% lo considera Super Importante y el 27% Importante.

También como resultados el 57% de encuestados respecto a la marca del producto
gue uno adquiere, considera que le es indiferente la marca con tal que sea un
producto de calidad. De ellos, 30% es masculino y 27% femenino. De los restantes
el 27% prefiere que el producto sea de una marca conocida y solo el 16% prefiere

comprar de nuevas marcas.

En cuanto al 62% de encuestados considera que dentro de la variable a medir en
la calidad es el material el cual esta hecho el mueble de oficina de los cuales 32%
es femenino y 30% masculino. De los restantes el 20% considera la Marca mientras

gue el 18% opina que es por el disefio.

Kotler and Keller (2006), estos autores consideran las comunicaciones de
marketing como el medio por el que una compafiia pretende anunciar, convencery
recordar sus diversos productos a un gran publico Las comunicaciones son la voz
de la marca, permiten un diadlogo y las distintas creaciones relaciones con los

consumidores.

Los clientes se enteran quienes fabrican el producto y qué significado tiene la marca
y la empresa. Estas comunicaciones permiten a las empresas relacionar sus
marcas con las personas, diversos lugares, brindan experiencias, sus sentimientos

y objetos.
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(Empresa e Iniciativa Emprendedora, 2019) Manifiestan que la publicidad no
consiste en brindar las caracteristicas de un producto, sino que su éxito se basa en

lograr un posicionamiento en los consumidores.

En los resultados el 50% de encuestados consideran que uno de los factores
influyentes en la busqueda de estos productos es el internet, siendo un 35%, la
television y los restantes un 15% por medio de catalogos, siendo un niumero muy

reducido.

Asensio and Vasquez (2019), sefalan que el posicionamiento de acuerdo a su uso
se da en base a como, cuando, donde y para qué se usaria dicho producto. Es

decir, se establece una relacién en base a las necesidades del consumidor.

También se pudo ver en otro de los resultados, el 43% de encuestados suelen
emplear mas este tipo de mobiliario de oficina como estudio personal, esto debido
a la actual coyuntura de la pandemia Covid19, de los restantes el 32% en su trabajo
y el 25% en casa.

VI. CONCLUSIONES

1) Se logré determinar que la empresa Inversiones lkari, no cuenta con un
posicionamiento de marca, detectando debilidades en el producto, pues por
el poco tiempo que lleva, la gente aln no conoce la marca, ante ello se
deben ejecutar mecanismos adecuados donde la empresa pueda conseguir

un posicionamiento en un mercado muy competitivo.
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2) Se logré determinar los factores influyentes en el posicionamiento de marca
de la empresa mencionada, entre ellos: La preferencia de un producto
distinguiéndose por la calidad y disefio, también el desconocimiento de la
marca, debido a la poca informacién en las redes sociales, es decir no se
han realizado acciones de comunicacion o de publicidad, se considera
necesario reforzar estas debilidades que contribuyen al posicionamiento de

la empresa.

3) Se elaboré una propuesta de solucion en cuanto al posicionamiento de
marca de la empresa ya sefalada, considerando de gran importancia las
opiniones de los clientes, se realiz0 una serie de acciones, buscando
fortalecer las debilidades descubiertas en la segunda conclusion, al darse
dicha propuesta permitira mejorar el posicionamiento de la empresa en la
ciudad de Chiclayo.

4) Finalmente se concluy6 que la empresa debe aplicar en lo posible un plan
de marketing para lograr un posicionamiento de marca, de esta manera la
empresa obtendria un mayor valor y satisfaccion, lo que conlleva a que sus
compras sean constantes y de esta manera obtendria un alto nivel de

rentabilidad.

VIl. RECOMENDACIONES

1. A los principales representantes de la empresa Inversiones lkari, dar por
aprobada el presupuesto de la propuesta de solucion y la aceptacion de las
distintas actividades programadas en su debido tiempo, de esta manera
cumplir con las metas pactadas, logrando la buena aceptacion en los

clientes.
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2. A los trabajadores de la empresa, su compromiso e involucramiento total,
por ser parte de ella, la adaptacion a las nuevas tecnologias, la elaboracion
de los diversos disefios de mobiliarios, para que se vea reflejado en la

valoracion por parte de los clientes cuando requieran de sus servicios.

3. Aotros investigadores, seguir revisando los planes de marketing, ya que con
el tiempo, permite conocer nuevas necesidades que repercuten a la
empresa, de igual forma para los clientes y ante la aplicacion de nuevas

estrategias, generaria cada vez una mejora en la empresa.
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VIII.

8.1.

8.2.

8.3.

PROPUESTA DE SOLUCION

Datos de la fabrica:

Inversiones Ikari SAC, es una empresa que actualmente tiene dos afios
en el mercado, dedicada a la fabricacién y venta de mobiliario de oficina
en general, como paneleria metalica, escritorios , armarios , credenzas,
archivadores, médulos de computo, con disefios innovadores, con una
gran variedad de disefios y medidas especiales, en madera, metal y

melamine.

La problematica como oportunidad:

La marca, es un criterio importante para decidir, por lo tanto hay una
oportunidad de posicionamiento importante en los productos.

La calidad, enfocada en el material es el elemento principal para decidir,
pero emocionalmente los atributos de disefio y comodidad, son
elementos adicionales para aprovechar en el posicionamiento.

También se considera la publicidad, ya que no emplean el uso de medios
adecuados para anunciar, convencer y recordar de manera directa o

indirecta sus productos.

Objetivos General:
Lograr el posicionamiento de la marca de la empresa Inversiones Ikari en

la ciudad de Chiclayo.

8.3.1. Objetivos Especificos

1. Lograr que la marca y productos de Ikari, sean reconocidos en la
ciudad de Chiclayo.

2. Lograr que Ikari y sus productos, sean reconocidos como una marca
gue vende muebles de oficina de buena calidad.

3. Identificar los medios de publicidad correspondientes y sean

reconocidos en la ciudad de Chiclayo.
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8.4. Fases de la propuesta:
ITEM DIMENSIONES SUBDIMENSIONES | INDICADOR PERIODO
1 Producto marca Ser reconocida por | 6 meses
sus clientes
disefio Satisfaccion en sus | 6 meses
clientes
calidad Identificacion por 6 meses
parte de los
clientes
2 Promociones Variedades de Elaboracion de 1 meses
Publicitaria promociones promociones
Distintos medios de Clientes 1 meses
comunicacion identificados
Campafas Elaboracion de 1 meses
publicitarias campafas segun la
ocasion
8.5. Atributos de la propuesta de valor
Porter (2016) quien sefala la cadena de valor como un instrumento para
reconocer las distintas maneras de generar mas valor en el consumidor.
Cada compafiia genera una serie de actividades para disefiar, producir,
vender, atribuir y brindar su producto. Como atributos de Ikari tienen:
e Productos de calidad, con insumos de primera
e Precios competitivos.
e Productos con disefios innovadores.
e Garantia 2 a 3 afios como valor agregado, sobre nuestra
competencia.
e Cumplimiento de la entrega de productos en su debido tiempo.
e Buen servicio al cliente.
8.6. Estrategias Competitivas:

Los mapas perceptuales, como sefala Kotler y Lane (2016) son figuras
visuales en base a las apreciaciones e inclinaciones del consumidor,
manifiestan descripciones cuantitativas en base a la situacion del

mercado y la manera en que los consumidores distinguen los productos,
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marcas en distintas dimensiones. La inclinacion del consumidor con el
aprecio por la marca, genera que los especialistas de marketing centren
aberturas donde recomienden las necesidades insatisfechas del

consumidor y la oportunidad de marketing.

Alta Calidad
* Tiendas muebles
Exclusivos

*  Grandes fabricantes y AR
mayoristas Buena calidad
. Excelente Disefio
+ Tiendas locales
Disefio Tradicional pequenas Retail Disefio Innovador
Iseno Iradiciona Moderno (Funcionalidades, Confort,

formas )

*  Fabricantes de
muebles de oficina en
malamina y MDF

:
Baja‘l Calidad

Fuente: Segun Kotler y Keller (2016)
(Mayor explicacion en el anexo 8)

Considerando, los atributos de Calidad y disefio innovador, como las
caracteristicas claves que tienen los clientes para decidir, ubicamos a los
principales competidores en el mapa perceptual de posicionamiento. Con
estos ejes podemos descubrir la oportunidad de  espacio de
posicionamiento que puede ocupar lkari, pues busca posicionar su
marca, con sus atributos en sus productos ya mencionados, lo que
permitira tener un valor agregado sobre nuestra competencia. Es decir
busca constantemente hacer un “Benchmarking”, para ser mas

competitivos en el mercado.

Julio Sol (1999) “Benchmarking”, te centras en empresas que funcionan
mejor que las demas, lo cual le buscas un valor agregado es decir

superando empresas lideres.

Redes Sociales a emplear:
Estos medios van a permitir introducir nuevas caracteristicas al producto

y poder hacerlo mas distinguido, entre ellos:
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Sitio Web: De gran importancia para que de esta manera la gente pueda

conocer el producto y dar a conocer la informacion necesaria.

Facilita los procesos de compra, de igual manera una web bien
establecida, conocer los beneficios que me permite adquirir los muebles
de oficina.

Redes Sociales: Actualmente se considera las redes sociales como una

pieza clave con los usuarios, para dar a conocer su producto. Hoy en dia

una de las redes mas empleadas es el Facebook.

Company page: Es una pagina de empresa en la red social, que puede

ser vista por cantidades de perfiles y de esta manera publicar cantidades

de contenidos en tu muro y ser vista por los seguidores.
SEOQO: Permite indagar en la busqueda de google, yahoo.
(Mayor explicacién en el Anexo 9)

8.8. Resultados Esperados: Periodo Estimado _2021

INDICADORES PERIODO FUNDAMENTACION

Reconocimiento de la| 6 MESES | Se sienten mas seguros al adquirir un
marca producto. Que solo se le venga a la
mete tu marca y sean reconocidos por

los atributos del posicionamiento.

Mayor satisfaccion en 6 MESES El cliente no solo comprara una vez, lo
los clientes seguird haciendo. De igual manera lo

dan a conocer a sus familiares y

amigos.
Incremento de 1 MESES Para que el producto sea cada vez
campanias publicitarias. mas conocido

Incremento de un 30% 6 meses Apertura de nueva cartera de clientes

sobre las ventas del afio potenciales para la empresa, en la
2021 a las ventas del adquisicion de mobiliario de oficina
afio 2020.

40



TABLA 12

PRESUPUESTO
COSTOS DE DISENO
Trabajo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes4 ([Mes5 Mes 6
Disefio web 1500
Manual de Marca 2000
Disefiador grafico 1000 1000 1000 1000 1000
3500 1000 1000 1000 1000 1000
COSTO PAUTA CANALES
ACCIONES POR Met
Indicador cta TARGET Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
ETAPA mensual
Facebook ads |Alcance 10,000 Oficinistas, 400 200 200 200 200 200
. Estudiantes,
Google ads Impresiones |1000 ) 500 500 300 300 300 300
Empresarios,
Fanpage Seguidores  [500 de la civudad 100 400 400 400 400 400
6 meses C S id 200 de Chicloyo, 100 100 100 100 100 100
mpan r
ompany page |Seguidores hombres y
SEO Trafico 300 mujeres 400 400 200 200 200 200
Subtotal por 1500 1600 1200 1200 1200 1200

Etapa 1

Presupuesto Total: S/. 16,400.00
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ANEXOS

Anexo 1

Matriz de Operacionalizacién de variables

pretende lograr
enun
determinado
tiempo, de igual
manera las
actividades que
se aplicarian para
el logro de dichos

objetivos.

Estrategias de

Estrategias de

marketing cartera
Decisiones Planes de
Operativas de accion

Marketing

VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES | INDICADORES FUENTE /

CONCEPTUAL INFORMANTE

VARIABLE Sainz (2018) Analisis de la

INDEPENDIENTE | El plan de Andlisis de la | situacion Gerente de

Marketing es un | gjtyacion interna empresa

Plan de documento por Andlisis de la

Marketing escrito de una situacion
forma detallada Analisis
gue me va a externa Documentario
permitir realizar Diagnéstico de | Diagnéstico
un andlisis, y la situacion Interno
trazar los Diagndstico
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Matriz de Operacionalizacion de variables

VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES | INDICADORES | FUENTE/
CONCEPTUAL INFORMANTE
VARIABLE Kotler y Segmentacion Género
DEPENDIENTE: Armstrong de mercado Gerente de
(2007), sefalan . empresa
Calidad
POSICIONAMIENTO | que el . i
Caracteristicas | Disefio
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descuentos
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cliente, respecto
al resto de sus Andlisis

competencias.
El
posicionamiento
brinda a la
compaiiia una
imagen propia
en la mente de
cada cliente y
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distinguirse de

la competencia.

Documentario




ANEXO 2
Instrumentos a aplicar
ITEM 1: Entrevista dirigida al Gerente de la Empresa Inversiones Ikari
S.A.C

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

OBJETIVO. Recopilar informacion con la finalidad de plantear un plan de
marketing para el posicionamiento de marca de la empresa Inversiones Ikari
S.A.C.

INFORMACION DE LA COMPANIA

1. ¢ Por favor, podria describir su negocio?

2. ¢ Qué tiempo tiene la empresa en el mercado?

3. ¢Cual ha sido la evolucién de sus ventas?

4. ¢ Cudles son los principales retos que enfrenta la empresa, en la

comercializacion de sus productos?

5. ¢CoOmo esta la empresa, con respecto a estos factores criticos?

6. ¢En qué consideras que son mejores, y en qué no?

7. ¢Quiénes son los principales competidores directos e indirectos?

8. ¢Podria describir COmo espera crecer?

9. ¢Cual es su estrategia de ventas?



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

¢, Objetivos de precio de sus productos?

¢, COmo ve a la empresa en 5 afios? ¢ A qué empresa te gustaria

parecerte?

¢ Tiene objetivos de satisfaccion?

¢, Cual es la participacion en la venta de sus principales productos?

¢, Cudles son los principales beneficios de tus productos?

¢, Cuales son los segmentos mas atractivos?

¢Implementaria algun plan en su empresa?

¢, Qué presupuesto espera asignar?

¢ Por qué consideras que te compran los clientes?, ¢, Cuales son las

motivaciones mas importantes?

¢, Qué problemas resuelven tus productos a tus clientes?

¢, Qué canales usa para comunicar sus productos?



ITEM 2: Encuesta referente al Plan de Marketing para el posicionamiento

de marca de la Empresa Inversiones likari S.A.C

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

OBJETIVO: La presente investigacion tiene como propdsito mejorar el

posicionamiento de la empresa Inversiones lkari SAC.

INSTRUCCIONES: MARCA CON UNA X LA ALTERNATIVA QUE
CONSIDERES ADECUADA.

Perfil

1. Género:

a) Masculino b) Femenino

2. ¢Alguna vez ha comprado un mueble de oficina?

a) Sl b) NO

3. ¢Alguna vez ha usado un mueble de oficina?

a) Sl b) NO

Beneficio del producto

4. ¢ Qué colores prefieres utilizar para tu disefio de muebles de oficina?
a) Amarillo, rojo, anaranjado

b) Azul, verde

c) Blanco, negro, gris, marrén

d) Todas las anteriores.

5. ¢ Cudles crees que es el aspecto mas importante para elegir muebles de
oficinas?

a) La calidad



b) El disefo
c) Laeconomia

d) Cumplimiento de la entrega

6. ¢ Qué palabras positivas le vienen a la mente, con respecto a los muebles de
oficina?
a) Bonito
b) Calidad
c) Confortable
d) Organizacion

Por la calidad

7. En relacién a la calidad del producto “muebles de oficina” ; Considera usted,

gue son indispensables en la toma de decisiones para su compra?

a) Ligeramente importante
b) Importante.
c) Super importante.

d) Nada importante

8. Sobre la marca del producto que compras ¢ Cual de estas alternativas es

importante para ti?

a) Que el producto sea una marca conocida.

b) Prefiero comprar productos de nuevas marcas.
c) Me es indiferente la marca

d) Ninguna de las anteriores

9. ¢Qué es para usted Calidad en un mueble de oficina?
a) Marca
b) Material

c) Disefo



d) Servicios de la tienda
e) Otros

Por el uso

10. ¢Donde suele emplear mas este tipo de mobiliario?
a) Casa
b) Estudio Personal

c) Trabajo

Publicidad

11. ¢Qué opcidn elegirias para la busqueda de muebles de oficina?
a) Television
b) Internet

c) Catalogos

ANEXO 3



Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 44 100,0
Excluido O ,0
a
Total 44 100,0

a. La eliminacién por lista se basa
en todas las variables del
procedimiento.

ANEXO 4

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de

Cronbach

basada en

elementos
Alfa de estandariza N de
Cronbach dos elementos

,809 ,820 8




Anexo 5

Validacion de Instrumentos de Recoleccion de datos

Chiclayo, 23 de Octubre

Estimado Mg. David Lossio Andrade

Es grato dirigirme a Usted para manifestarle mi saludo cordial. Dada su
experiencia profesional y méritos académicos y personales, le solicito su
inapreciable colaboracion como experto para la validaciéon de contenido de los
items que conforman los instrumentos (anexos), que seran aplicados a una
muestra seleccionada que tiene como finalidad recoger informacion directa para

la investigacion titulada:

“Plan de Marketing para el posicionamiento de marca de la Empresa

Inversiones lkari SAC Chiclayo”.

Para obtener el grado académico de Master en Administracion de Negocios -
MBA.

Para efectuar la validacion del instrumento, Usted debera leer cuidadosamente
cada enunciado y sus correspondientes alternativas de respuesta, en donde se
pueden seleccionar una, varias o ninguna alternativa de acuerdo al criterio

personal y profesional que corresponda al instrumento.

Se le agradece cualquier sugerencia relativa a la redaccion, el contenido, la
pertinencia y congruencia u otro aspecto que considere relevante para mejorar el

mismo.

Muy atentamente,

Lic. Karol Astrid Santa Cruz Vélez



Variable independiente:

Lenguaj
Inducc | e
. ibna | adecua . OBSERVACI
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EG on interna | esta nivel de _(Po_r favo.r,
UN (Sesg | del indique si
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S nte eliminarse o

Util pero No m0('jifi(':arse
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9 X X X | X X X
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11 | X X X | X X X
12 | X X X | X X X
13 | X X X | X X X
14 | X X X | X X X
15 | X X X | X X X
16 | X X X | X X X
17 | X X X | X X X
18 | X X X | X X X
19 | X X X | X X X
20 | X X X | X X X




Variable dependiente

Lenguaj
P Induce y OBSERVACI
. ion a | adecua .
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redacci ncia respu | conel oreten bor |
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8 | X X X | X X X
9 | X X X X X X
10 | X X X X X X
111 x X X | X X X




JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA ENCUESTA QUE SERA APLICADA A LOS
ELEMENTOS DE LA MUESTRA

INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casilla un aspa correspondiente al aspecto cualitativo de cada

item y alternativa de respuesta, segun los criterios que a continuacion se detallan.

Las categorias a evaluar son: Redaccién, contenido, congruencia y pertinencia

con los indicadores, dimensiones y variables de estudio. En la casilla de

observaciones puede sugerir el cambio 0 mejora de cada pregunta.

Muchas gracias por su apoyo.

Grado Académico: Magister

Nombre y Apellido: David Lossio Andrade.

Firma: A |.
{ \ ) i ‘

h \‘»: /&,&)\\;k A Q L 1 )
/ ‘

DNl 16662402



CONSTANCIA DE VALIDACION

Quien suscribe, David Lossio Andrade, con documento de identidad N° 16662402 ,
de profesion Ingeniero Industrial con Grado de Magister , ejerciendo actualmente

como Consultor del negocios, en Estrategia Comercial.

“Plan de Marketing para el posicionamiento de mercado de la Empresa

Inversiones lkari SAC Chiclayo”.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacién el
Instrumento (encuesta y entrevista), a los efectos de su aplicacion en el la poblacién

de econémicamente activa en la provincia de Chiclayo.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE | BUENO EXCELENTE
Congruencia de items X
Amplitud de contenido X
Redaccion de los X
items
Claridad y precision X
Pertinencia X
Fecha: 23/10/2020
¢ ™~ | \/ .! [
FIRMA ( S KEIAN S =
P e

DNI° 16662402



Chiclayo, 24 de Octubre

Estimada Mg. Ruby Gabriela Suyon Camacho

Es grato dirigirme a Usted para manifestarle mi saludo cordial. Dada su experiencia
profesional y méritos académicos y personales, le solicito su inapreciable
colaboracion como experto para la validacion de contenido de los items que
conforman los instrumentos (anexos), que seran aplicados a una muestra
seleccionada que tiene como finalidad recoger informacion directa para la

investigacion titulada:

“Plan de Marketing para el posicionamiento de marca de la Empresa

Inversiones lkari SAC Chiclayo”.

Para obtener el grado académico de Master en Administracion de Negocios - MBA.

Para efectuar la validacion del instrumento, Usted debera leer cuidadosamente
cada enunciado y sus correspondientes alternativas de respuesta, en donde se
pueden seleccionar una, varias o ninguna alternativa de acuerdo al criterio personal

y profesional que corresponda al instrumento.

Se le agradece cualquier sugerencia relativa a la redaccion, el contenido, la
pertinencia y congruencia u otro aspecto que considere relevante para mejorar el

mismo.

Muy atentamente,

Lic. Karol Astrid Santa Cruz Vélez



Variable independiente:

P Lenguaj
R Inducci e

Clarida 6nala | adecuad | Mide lo OBSERVAC

Coheren
E denla cia respue 0 que IONES
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13 | X X X [ X X
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15 | X X X [ X X X
16 | X X X [ X X X
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19 | X X X [ X X X
20 | X X X | X X X




Variable dependiente

Lenguaj
P Inducci € OBSERVAC
R Clarida 6nala | @decuad | nide lo IONES
Coheren
E | denla _ respue 0 que
cia
redacci sta reten

© 5 interna conel | P (Por favor
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T te L
eliminarse o
A Util pero | No modificarse
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i |o cial _
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1 X X X | X X X
2 X X X | X X X
3 X X X | X X X
4 X X X | X X X
5 X X X | X X X
6 X X X | X X X
7 X X X | X X X
8 X X X | X X X
9 X X X | X X X
10 | X X X | X X X
11 | X X X | X X | X




JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA ENCUESTA QUE SERA APLICADA A LOS
ELEMENTOS DE LA MUESTRA

INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casilla un aspa correspondiente al aspecto cualitativo de cada

item y alternativa de respuesta, segun los criterios que a continuacion se detallan.

Las categorias a evaluar son: Redaccién, contenido, congruencia y pertinencia

con los indicadores, dimensiones y variables de estudio. En la casilla de

observaciones puede sugerir el cambio 0 mejora de cada pregunta.

Muchas gracias por su apoyo.

Grado Académico: Magister
Nombre y Apellido: Ruby Gabriela Suyén Camacho

Firma:

////_}_/ .,—f/‘ L)

A 7
7 ?i”.._ _‘—“,",/4',’;“'2

/ / /Firma
s 2 4 i
DNI n 3R 286



CONSTANCIA DE VALIDACION

Quien suscribe, Ruby Gabriela Suyon Camacho, con documento de identidad N°
47348286, de profesion Lic en administracion con Grado de Magister en
administracion y marketing/ MBA alta direccion gerencial con especializacion,

ejerciendo actualmente como Community manager.

“Plan de Marketing para el posicionamiento de marca de la Empresa

Inversiones lkari SAC Chiclayo”.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el
Instrumento (encuestay entrevista), a los efectos de su aplicaciéon en el la poblacién

de econémicamente activa en la provincia de Chiclayo.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Congruencia de items X
Amplitud de contenido X
Redaccion de los X
items
Claridad y precision X
Pertinencia X

Fecha: 24/10/2020




Chiclayo, 25 de Octubre

Estimado Dr. Marcelino Callao Alarcon

Es grato dirigirme a Usted para manifestarle mi saludo cordial. Dada su experiencia
profesional y méritos académicos y personales, le solicito su inapreciable
colaboracion como experto para la validacion de contenido de los items que
conforman los instrumentos (anexos), que seran aplicados a una muestra
seleccionada que tiene como finalidad recoger informacion directa para la
investigacion titulada:

“Plan de Marketing para el posicionamiento de marca de la Empresa

Inversiones lkari SAC Chiclayo”.

Para obtener el grado académico de Master en Administracion de Negocios - MBA.

Para efectuar la validacién del instrumento, Usted deberd leer cuidadosamente
cada enunciado y sus correspondientes alternativas de respuesta, en donde se
pueden seleccionar una, varias o ninguna alternativa de acuerdo al criterio personal

y profesional que corresponda al instrumento.

Se le agradece cualquier sugerencia relativa a la redaccion, el contenido, la
pertinencia y congruencia u otro aspecto que considere relevante para mejorar el

mismo.

Muy atentamente,

Lic. Karol Astrid Santa Cruz Vélez



Variable independiente:

P Lenguaj

R Inducci | e OBSERVA
Clarida 6nala | adecua | Mide lo CIONES

E Cohere
denla _ respue | do que

G redacci .nC|a sta con el preten (Por favor,
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Esencial | ante

1 (X X X | X X X

2 | X X X | X X X

3 | X X X | X X X

4 | X X X | X X X

5 | X X X | X X X

6 | X X X X X

7 | X X X | X X X

8 | X X X | X X X

9 | X X X | X X X

10 [ X X X | X X X

11 | X X X | X X X

12 | X X X | X X X

13 | X X X | X X X

14 | X X X | X X X

15 [ X X X | X X X

16 | X X X | X X X

17 | X X X | X X X

18 | X X X | X X X

19 [ X X X | X X X

20 | X X X X X X




Variable dependiente

Lenguaj
nducci | € OBSERVA
CIONES
Clarida 6nala | adecuad | vige lo
Coheren 0

PR |denla cia respue que
EG r,edacci interna. | St@ con el preten (Por favor,
UN on (Sesgo | nivel del | de indique si
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TA te eliminarse
S Util pero | No °

N ) S | N N IN | Esen _ modificars
Si Si | No | | Si Si _ no import | e algin
i o cial . i
Esencial | ante item)

1 X X X | X X X
2 X X X | X X X
3 X X X | X X X
4 X X X | X X X
5 X X X | X X X
6 X X X | X X X
7 X X X | X X X
8 X X X | X X X
9 X X X | X X X
10 X X X | X X X
11 X X X | X X X




JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA ENCUESTA QUE SERA APLICADA A LOS
ELEMENTOS DE LA MUESTRA

INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casilla un aspa correspondiente al aspecto cualitativo de cada

item y alternativa de respuesta, segun los criterios que a continuacion se detallan.

Las categorias a evaluar son: Redaccion, contenido, congruencia y pertinencia con

los indicadores, dimensiones y variables de estudio. En la casilla de observaciones

puede sugerir el cambio o mejora de cada pregunta.

Muchas gracias por su apoyo.

Grado Académico: Doctor.

Nombre y Apellido: Marcelino Callao Alarcon

Firma: - ',',/'_' s N

DNI° 40126163



CONSTANCIA DE VALIDACION

Quien suscribe, Marcelino Davila Callado, con documento de identidad
N° 40126163, de profesion Docente con Grado de Doctor , ejerciendo actualmente

como Docente de postgrado de la Universidad Cesar Vallejo.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el
Instrumento (encuesta), a los efectos de su aplicacion en el la poblacion de clientes

externos de la empresa Remax Platinum Chiclayo.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Congruencia de items X
Amplitud de contenido X
Redaccion de los X
items
Claridad y precision X
Pertinencia X

Fecha: 29/10/2020

a
e

e y- 2B

FIRMA

DNI° 40126163



Anexo 6

Respuestas a la entrevista del Gerente de la Empresa Inversiones lkari S.A.C

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ENTREVISTA AL GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA INVERSIONES
IKARI S.A.C.

OBJETIVO. Recopilar informacién con la finalidad de plantear un plan de

marketing para el posicionamiento de la empresa Inversiones lkari S.A.C.

INFORMACION DE LA COMPANIA

1. ¢Por favor, podria describir su negocio?
» Fabricacion de mobiliario de oficina e importacion de sillas de oficina.

2. ¢Qué tiempo tiene la empresa en el mercado?

> 2 anos.

3. ¢Cual ha sido la evolucion de sus ventas?
» En el 1er semestre del afio 2019, la empresa se encontro en la etapa,
de introduccion de mercado, en la cual se tuvo un 15 % de ventas

adicional, sobre lo estimado, al comienzo de ese afo.

» En el 2do semestre del afo, se tuvo un incremento del 40%, sobre lo

estimado al comienzo de ese afio.

» En el presente afio 2020, en curso, se ha tenido una disminucion del 40%,
en lo que va del afo, esto debido a la actual pandemia, en que vive el
mundo y que no estuvo, dentro de lo planeado, por ninguna empresa en

el mercado.



4. ¢Cuales son los principales retos que enfrenta la empresa, en la

comercializacion de sus productos?

» Logistica y distribucion de los productos.
» Redes sociales y creacion de contenido.

» Tecnologia.

5. ¢Como esta la empresa, con respecto a estos factores criticos?

» Globalizacién. Estar a la vanguardia de este mundo globalizado, para
saber cOmo actuar, ante situaciones que afecten positiva y negativamente

a la empresa.

» Redes sociales y creacion de contenido. Las redes sociales, son el

sistema de venta moderno, que nos garantizara el éxito.

» Tecnologia. La tecnologia permitiria abrirse nuevas experiencias dentro
y fuera de las tienda. Aqui la empresa, debe estar constantemente,

innovando en tecnologia, porque si no estara condenada al fracaso.
6. ¢En qué consideras que son mejores, y en qué no?

» Consideramos que somos mejores, en lo que se refiere, a la logistica y

distribucién de nuestros productos.

» Y en lo que consideramos que es un factor negativo, es que al ser una
MYPE, que no tenemos un presupuesto elevado, en tecnologia y redes
sociales, lo que nos permitird, mantenernos, a la vanguardia, de este

mundo globalizado.

7. ¢Quiénes son los principales competidores directos e indirectos?

» Entre los principales competidores directos, que tiene la empresa
Inversiones lkari SAC, se encuentran, grandes grupos empresariales, de
gran poder adquisitivo, en el rubro de mobiliario de oficina, lo que por su
volumen de produccion, hace muchas veces, tengan mejor precio, por sus

costos de fabricacion.



>

Entre los principales competidores indirectos, que tiene la empresa
Inversiones lkari SAC, tenemos las empresas que participan, en el mismo

nicho de mercado, de fabricacion de muebles, en melamine y madera.

8. ¢ Podria describir como espera crecer?

>

>

>

Ofrecer productos de calidad, con precios competitivos.
Ofrecer productos con disefios innovadores.

Planificar un porcentaje interesante, de nuestras ventas, en redes sociales
y tecnologia, lo que nos permitir4, seguir abriendo puertas, a nuevas
posibilidades, de nuevos mercados y conseguir nuevos clientes
potenciales, asi como minimizar nuestros costos de produccion, en

producciones en serie.

9. ¢ Cual es su estrategia de ventas?

>

Conocer nuestro producto ofrecido, al maximo.
Definir cuél es nuestro mercado objetivo

Conocer al maximo a la competencia, es decir analizar como llegan al
cliente, qué modelos de venta utilizan y cuales son las preferencias por

los consumidores.

Organizar nuestra fuerza de ventas, es decir definir, la cantidad necesaria

en ventas, para cumplir llegar al oibjetivo.

Definir, cuales son los canales de venta y a qué segmentos de

clientes, nos centramos.

10. ¢ Objetivos de precio de sus productos?

>

>

Ofrecer un precio, con un valor agregado, sobre los productos que ofrece

la competencia.

Realizar un buen costeo, de nuestros productos, evaluando nuestros


http://www.cnnexpansion.com/especiales/2013/10/02/mas-que-un-simple-like
http://www.cnnexpansion.com/especiales/2013/10/02/mas-que-un-simple-like

costos fijos y variables, de tal manera, que tengamos precios competitivos

en el mercado.

11..,Cbmo ve a la empresa en 5 afios? ¢ A qué empresa te gustaria parecer?

>

Siendo una de las empresas lideres, en la fabricacion y comercializacion
de mobiliario para oficina, en el mercado peruano, garantizando la
calidad total, de nuestros productos, utilizando insumos de primera, asi

como también la competitividad de nuestros precios.

12. ¢ Tiene objetivos de satisfaccion?

>

Conocer las necesidades, de nuestros clientes y brindarles satisfaccion

con nuestros productos.
Medir el nivel de satisfaccion de los clientes, por medio de encuestas.
Detectar areas criticas, como puntos de mejora concretas.

Comprender estos factores, para tratar de corregirlos y asi fortalecer la

relacién con nuestros clientes.

13.¢Cudl es la participacion en la venta de sus principales productos?

>

Actualmente, la empresa tiene una participacion aproximada del 5% del

mercado total de muebles.

14. ¢ Cudles son los principales beneficios de tus productos?

>

Ofrecemos productos de calidad, ya que utilizamos insumos de primera.
Ofrecemos productos con disefios innovadores.
Ofrecemos productos de calidad, con precios competitivos.

Todos nuestros productos, tienen una garantia de 2 afios, como valor

agregado, sobre nuestra competencia.



» Enlo que se refiere, a nuestra produccién es muy eficiente, lo que permite
cumplir con nuestros clientes, en los plazos de entrega, lo que

consideramos también un valor agregado, de nuestros productos.

15. ¢ Cuéles son los segmentos mas atractivos?
Nuestro mercado objetivo, entidades publicas y privadas de la ciudad de
Chiclayo.

16. ¢ Implementaria algun plan en su empresa?

El Plan de marketing y el Plan de publicidad y comunicaciones.

17.¢Qué presupuesto espera asignar?
Un 40% de nuestras ventas, para fortalecer nuestro El Plan de marketing y
nuestro Plan de publicidad y comunicaciones.

18.¢Por qué consideras que te compran los clientes?, ¢Cuales son las

motivaciones mas importantes?

Por las siguientes razones:

» Ofrecemos productos de calidad, a precios competitivos en el mercado

» Ofrecemos productos, con una garantia de 2 a 3 afios, como valor

agregado, sobre nuestra competencia.

» Cumplimiento de la entrega de productos, con nuestros clientes, en los

plazos establecidos de entrega.
19.¢Qué problemas resuelven tus productos a tus clientes?

» Ofrecer productos, a la necesidad de nuestros clientes, de tal manera que

optimicen sus espacios, de sus oficinas y casas.

» Nuestros productos, puestos en su centro de labores, sin la necesidad de

gue vayan a una tienda fisica.
» Ofrecer un producto de calidad, a precios competitivos.

» Adquirir un producto de oficina, en un solo lugar, evitando asi, estar

buscando en diferentes lugares online o fisicos.



20.¢Qué canales usa para comunicar sus productos?
» Canal de ventas por Mercado libre.
» Operadores de ventas telefénicas.

» Marketing face to face.

Atentamente,
/

DA
Santa&fuz\VélézJYVan Ytalo
Administrador




ANEXO 7

PRESUPUESTO DE VENTAS 2019 Y 2020 DE LA EMPRESA INVERSIONES IKARI SAC

2019 Se estim6 vender, al comienzo del afio 2019, S/. 10,000 soles mensuales , durante todo el afio 2019.
* Se obtuvo un 15% adicional de ventas, en el ler semestre, sobre lo estimado , al comienzo del afio 2019.
*k Se obtuvo un 40 % adicional de ventas, en el 2DO semestre , sobre lo estimado , al comienzo del afio 2019.
2020 Se estim6 vender, al comienzo del afio 2020, S/. 15,000 soles mensuales , durante el presente afio del 2020.
Se obtuvo una disminucion del 40%de ventas, a partir del 2do trimestre , en adelante, sobre lo estimado , al comienzo del afio 2020.Esto a consecuencia de
la pandemia.
2019
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SETIEMBRE| OCTUBRE |NOVIEMBRE| DICIEMBRE TOTAL
S/ 11,500.00] S/ 11,500.00] S/ 11,500.00| S/ 11,500.00] S/ 11,500.00} S/ 11,500.00] S/ 14,000.00| S/ 14,000.00| S/ 14,000.00| S/ 14,000.00| S/ 14,000.00] S/ 14,000.00f] S/ 153,000.00
2020
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SETIEMBRE| OCTUBRE |[NOVIEMBRE| DICIEMBRE TOTAL
S/ 15,000.00] S/ 15,000.00] S/ 15,000.00f S/ 9,000.00 | S/ 9,000.00 | S/ 9,000.00 | S/ 9,000.00 | S/9,000.00 | S/9,000.00 | S/ 9,000.00 S/ 108,000.00




Anexo 8
PROPUESTA DE SOLUCION

Datos de la fabrica:
Inversiones Ikari, es una empresa que actualmente tiene dos afios en el mercado,
dedicada a la fabricacion y venta de mobiliario de oficina en general, como mesas

de trabajo en los diferentes modelos y medidas especiales.

La problematica como oportunidad:

La marca, es un criterio importante para decidir, por lo tanto hay una oportunidad
de posicionamiento importante en los productos.

La calidad, enfocada en el material es el elemento principal para decidir, pero
emocionalmente los atributos de disefio y comodidad, son elementos adicionales

para aprovechar en el posicionamiento

Objetivos General:
Lograr el posicionamiento de la marca de la empresa Inversiones lkari en la ciudad

de Chiclayo.

Objetivos Especificos
1. Lograr que la marca y productos de Ikari, sean reconocidos en la ciudad de
Chiclayo.
2. Lograr que lkari y sus productos, sean reconocidos como una marca que
vende muebles de oficina de buena calidad.
3. ldentificar los medios de publicidad correspondientes y sean reconocidos en

la ciudad de Chiclayo.



Fases de la propuesta:

ITEM DIMENSIONES | SUBDIMENSIONES INDICADOR PERIODO
1 Producto Marca Ser reconocida por sus | 6mes
clientes
Disefio Satisfaccion en sus 6mes
clientes
Calidad Identificacion por parte | 6 mes

de los clientes

Promociones Variedades de Elaboracion de 1 mes

promociones promociones

Distintos medios de Clientes identificados 1 mes

comunicacion

Campanias Elaboracion de 1 mes
publicitarias campafias segun la
ocasion

Pablico Objetivo:

Su publico objetivo se centra en entidades publicas y privadas de la ciudad
de Chiclayo.

Caracteristicas que valoran cuando compra un mueble:

Gran parte optaban por calidad del producto. Que sean Confortable, al
momento de probarlos como asiento. De igual manera eligen un buen
material que se adapte al uso.

Con respecto a los colores, permiten definir parte del estilo del cliente,
muchos de ellos prefiere colores mas formales como blanco, negro, marrén
y gris, dandole preferencia que a colores mas innovadores como azul, verde.
Actualmente los clientes le dan mayor uso como estudio personal y otros lo
emplean como oficina de trabajo

Competidores

Fabricantes de muebles en malamine y madera
Fabricantes de muebles de oficina con MDF
Grupos grandes de fabricantes de madera

Fabricantes de metal



e Tiendas locales tradicionales.

Atributos de la propuesta de valor
Porter (2016) quien sefiala la cadena de valor como un instrumento para reconocer
las distintas maneras de generar mas valor en el consumidor. Cada compafia
genera una serie de actividades para disefar, producir, vender, atribuir y brindar su
producto.

e Productos de calidad, con insumos de primera

e Precios competitivos.

e Productos con disefios innovadores.

e Garantia 2 a 3 afios como valor agregado, sobre nuestra competencia.

e Cumplimiento de la entrega de productos en su debido tiempo.

e Buen servicio al cliente.

Estrategias Competitivas

Los mapas perceptuales, como sefiala Kotler y Lane (2016) son figuras visuales en
base a las apreciaciones e inclinaciones del consumidor, manifiestan descripciones
cuantitativas en base a la situacion del mercado y la forma en que los consumidores
distinguen los productos, marcas en distintas dimensiones. La inclinacion del
consumidor con la apreciaciébn de la marca, genera que los especialistas de
marketing centren aberturas donde recomienden las necesidades insatisfechas del

consumidor y la oportunidad de marketing.

Alta Calidad
4 * Tiendas muebles
Exclusivos

*  Grandes fabricantes y AR
mayoristas Buena calidad
. Excelente Disefio
* Tiendas locales
Disefio Tradicional pequenas Retail Disefio Innovador
Iseno fradiciona Moderno (Funcionalidades, Confort,

formas)

*  Fabricantes de
muebles de oficina en
malamina y MDF

+
Baja Calidad



Considerando, los atributos de Calidad y disefio innovador, como las caracteristicas
claves que tienen los clientes para decidir, ubicamos a los principales competidores
en el mapa perceptual de posicionamiento. Con estos ejes podemos descubrir la

oportunidad de espacio de posicionamiento que puede ocupar lkari.

En el cuadrante disefio tradicional y alta calidad, estan las tiendas locales
pequefias, y con una mayor calidad los fabricantes de muebles de oficina de

madera

En el cuadrante de disefio tradicional y menor calidad, estan los fabricantes de

materiales alternativos, que son percibidos como menor calidad y disefios clasicos.

En el cuadrante de disefio innovador y alta calidad, estan las tiendas exclusivas de
precio alto y disefios exclusivos. En el mismo cuadrante queda un espacio de
posicionamiento para productos de buena calidad y disefios innovadores, donde la
empresa Inversiones lkari, puede aprovechar el posicionamiento con los atributos

de sus productos.

Redes Sociales a emplear:
Estos medios van a permitir introducir nuevas caracteristicas al producto y poder

hacerlo més distinguido, entre ellos:

Sitio Web: De gran importancia para que de esta manera la gente pueda conocer

el producto y dar a conocer la informacién necesaria.

Facilita los procesos de compra, de igual manera una web bien establecida,

conocer los beneficios que me permite adquirir los muebles de oficina.

Redes Sociales: Actualmente se considera las redes sociales como una pieza clave

con los usuarios, para dar a conocer su producto. Hoy en dia una de las redes mas

empleadas es el Facebook.

Facebook, hoy en dia gran cantidad de usuarios estan conectados a esta
herramienta, permitird conocer el interés de tus seguidores, ver lo que es y no de

su agrado y lograr una mayor comunicacion con él.

Es recomendable crear un fanpage o pagina de la empresa, por el cual presenta

variedades de funcionaes que no presenta una cuenta personal.



Es necesario realizar estas publicaciones unas dos veces a la semana, de esta

manera los seguidores aprecian mas la calidad.

Instagram: Por medio de diversas imagenes producirias una idea de tu marca hacia

los seguidores.

Company page: Es una pagina de empresa en la red social, que puede ser vista
por cantidades de perfiles y de esta manera publicar cantidades de contenidos en

tu muro y ser vista por los seguidores.
SEO: Permite indagar en la busqueda de google, yahoo.

Cupones de descuento: Te permitiria incrementar tu cartera de clientes y dar salida

a los productos.

Campafias de publicidad: Me permitiran lograr mayor visibilidad entre aquellos que

muestren interés en muebles de oficina.



. ANEXO 9
%

Hacemos lo que tu imaginacion desee

“Ano de la Universalizacion de la Salud”

Chiclayo, 05 de noviembre del 2020

CONSTANCIA DE INFORMACION DE LA EMPRESA INVERSIONES SAC

Por la presente informamos que la empresa Inversiones lkari SAC Chiclayo,
autoriza a la Srta Karol Astrid Santa Cruz Vélez con DNI 44015499, perteneciente
a la escuela de posgrado administracion de negocios de la universidad César
Vallejo Chiclayo, de poder hacer uso de la informacion brindada como parte de la
investigacion con el tema: “Plan de Marketing para el posicionamiento de
Marca de la Empresa Inversiones lkari SAC Chiclayo”, para los fines

pertinentes que ella crea conveniente.

Atentamente,

,4/”_ POl oy
Santa.Cfuz Vélez."Yvan Ytalo
Administrador




Resultados a las encuestas

Figura 1 Género

Total

52%

55%

48%

Masculino Femenino

50%

45%

Fuente: Encuesta aplicada a Gerentes de las Mypes registrados en la Camara de
Comercio y Produccién de Lambayeque

Figura 2 ¢ Alguna vez ha comprado un mueble de oficina?

Total

50% 41%
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20%

10%
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Femenino Masculino Femenino Masculino

NO S|

Fuente: Encuesta aplicada a Gerentes de las Mypes registrados en la Camara de

Comercio y Produccién de Lambayeque



Figura 3 ¢ Alguna vez ha usado un mueble de oficina?
Total
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20%
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Fuente: Encuesta aplicada a Gerentes de las Mypes registrados en la Camara de
Comercio y Produccién de Lambayeque

Figura 4¢Qué colores prefieres utilizar para tu disefio de muebles de oficina?

Total
32%
35%
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20% 11% 11%
15% 5%
10%
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o) o) o o o o
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Amarillo, rojo, Azul, verde Blanco,negro, gris,
anaranjado marrén

Fuente: Encuesta aplicada a Gerentes de las Mypes registrados en la Camara de
Comercio y Producciéon de Lambayeque.



Figura 5 ¢ Cuales crees que es el aspecto mas importante para elegir muebles de
oficinas?

Total

40%

30% 23%
20%
9%
10%

0%
Femenino Masculino Femenino Masculino

Calidad NiceRAn

Fuente: Encuesta aplicada a Gerentes de las Mypes registrados en la Camara de
Comercio y Produccién de Lambayeque

Figura 6 ¢Qué palabras positivas le vienen a la mente, con respecto a los
muebles de oficina?

Total
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Fuente: Encuesta aplicada a Gerentes de las Mypes registrados en la Camara de
Comercio y Produccién de Lambayeque



Figura 7 En relacion a la calidad del producto “muebles de oficina” ¢ Considera

usted, que son indispensables en la toma de decisiones para su compra?

Total
2 0,
25% 3%
18%
20% 16% 16%
14% 14%
15%
10%
5%
0%
o) o) o o o o
= < < £ < <
s S < = s =
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Importante. Muy importante  Super importante

Fuente: Encuesta aplicada a Gerentes de las Mypes registrados en la Camara de
Comercio y Produccién de Lambayeque.

Figura 8 Sobre la marca del producto que compras ¢,Cual de estas alternativas es

importante para ti?

Total
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Fuente: Encuesta aplicada a Gerentes de las Mypes registrados en la Camara de
Comercio y Produccién de Lambayeque



Figura 9 ¢ Qué es para usted Calidad en un mueble de oficina?

Total
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Fuente: Encuesta aplicada a Gerentes de las Mypes registrados en la Camara de
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Figura 10 ¢Ddnde suele emplear méas este tipo de mobiliario?
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Fuente: Encuesta aplicada a Gerentes de las Mypes registrados en la Camara de
Comercio y Produccién de Lambayeque.



Figura 11 ¢Qué opcion elegirias para la busqueda de muebles de oficina?

Total
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Fuente: Encuesta aplicada a Gerentes de las Mypes registrados en la Camara de

Comercio y Produccién de Lambayeque.
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Hacemos lo que tu imaginacién desee

(Figura 12)










