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RESUMEN

Las adecuadas estrategias de marketing en las empresas modernas permiten incrementar
las ventas, las cuales en la actualidad no solamente deben estar dirigidos a nivel de
clientes externos sino también dirigidos hacia los clientes internos o colaboradores,
estas estrategias deben de comprender los cuatro aspectos del mix de marketing. La
tesis titulada: Estrategias de marketing para incrementar las ventas de la Empresa Luper
S.A.C, 2020, parti6 del objetivo de determinar estrategias de marketing mix para la
empresa Luper S.A.C. la metodologia de la investigacion es la descriptiva no
experimental, donde para recoger la informacion se utilizo el analisis documentario, la
observacion, las encuestas y la entrevista obteniendo como resultados un diagndstico
situacional de la empresa y en base a ella se plantearon estrategias del marketing mix.
La investigacion concluye que la empresa Luper S.A.C. tiene debilidades en cuanto a la
distribucion y que su principal fortaleza es la promocion y publicidad; asi mismo se
plantean estrategias cuya implementacion tiene un presupuesto de S/. 17 300.00 y se

puede implementar en un periodo de tiempo de un afio calendario.

Palabras clave: Estrategias, marketing, incremento de ventas y empresa.
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ABSTRACT

Adequate marketing strategies in modern companies allow to increase sales, which at
present must not only be directed at the level of external clients but also directed
towards internal clients or collaborators, these strategies must understand the four
aspects of the mix of marketing. The thesis entitled: Marketing strategies to increase
sales of the Company Luper S.A.C, 2020, was based on the objective of determining
marketing mix strategies for the company Luper S.A.C. The research methodology is
non-experimental descriptive, where to collect the information, documentary analysis,
observation, surveys and interviews were used, obtaining as results a situational
diagnosis of the company and based on it, marketing mix strategies were proposed. .
The investigation concludes that the company Luper S.A.C. it has weaknesses in terms
of distribution and that its main strength is promotion and advertising; Likewise,
strategies are proposed whose implementation has a budget of S /. 17,300.00 and can be

implemented in a period of time of one calendar year.

Keywords: Strategies, marketing, sales increase and company.
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INTRODUCCION
El plan de marketing en una empresa es una herramienta muy importante el

mismo que da a la organizacion una vision clara a cerca de los objetivos que
quiere lograr, por eso hoy en dia las empresas modernas consideran al marketing
mucho mas que una relacién entre la publicidad y las ventas, constituyéndose en
una estrategia de comunicacion entre los clientes y la empresa, asi como una de

las formas de recoger informacion y trabajar en funcién a estudios de mercado.

La empresa LUPER S.A.C. se dedica a la prestacién de servicios y venta de
productos de primera necesidad, asi como a la transformacion de productos
agricolas como es el arroz en el norte de la region Amazonas, por ello se
encuentra ubicada en caserio Santa Elena del distrito de Bagua Grande capital de
la provincia de Utcubamba, provincia eminentemente agropecuaria, por ello la

importancia de la empresa en el desarrollo de la provincia y la region Amazonas.

Durante los ultimos afios la empresa ha ido ampliando sus lineas de productos y
servicios dentro de los cuales destaca el servicio de pilado de arroz en las
instalaciones de su molino, la venta de arroz al por mayor y menor, la venta de
hielo en diferentes presentaciones y la venta de productos l&cteos y
agroindustriales; sin embargo, para poder crecer mas en el mercado se debe de
ampliar la cartera de clientes y por ende las ventas, por lo que se hace necesario
estrategias de marketing que ayuden a incrementar las ventas de la empresa, ante
ello se plantea la siguiente investigacion: Estrategias de marketing para
incrementar las ventas en la empresa LUPER S.A.C. 2020, cuyo objetivo fue
establecer estrategias de marketing que ayuden a incrementar las ventas, y los
objetivos especificos fueron: realizar un diagnéstico de las estrategias de
marketing y ventas de la empresa, plantear estrategias de disefio de productos
plantear estrategias de distribucion, proponer estrategias de precio y proponer

estrategias de promocion para la empresa Luper S.A.C.

La investigacion tuvo como antecedentes a Montenegro y Morcillo (2020) quienes
proponen un plan de marketing para la empresa Rodriguez y Londofio el mismo
que permita incrementar las ventas, concluyendo que este plan debe de estar
orientado a los segmentos de mercado y que para ver los resultados se debe de

proyectar un periodo de tiempo después de aplicada la estrategia. Asi mismo
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Maldonado (2017) realiza su investigacién en la empresa Arrenda autos de la
ciudad de Quito, donde plantea una propuesta de marketing para incrementar las
ventas la misma que debe estar orientado a establecer convenios empresariales, la
promocion de ventas digitales y la disminucion de los costos de operacion. De
otra parte, Rosales (2016) plantea estrategias de marketing para la empresa
Ferreterias Patty, donde considera que la empresa debe implementar referido plan
en consideracion de las cuatro P’s del marketing mix, como es la plaza, el precio,
el producto y la promocion; asi mismo Coronel (2016) en su investigacion
realizada en la fabrica Briining S.A.C. influye de forma positiva o negativa en las

ventas y ello depende de la gestion empresarial.

Gordillo (2017) plantea estrategias de marketing mix las cuales permitiran
incrementar las ventas en la empresa Korea Motos concluyendo que el incremento
de las ventas se da cuando se aplican adecuadamente las estrategias de marketing;
de mismo modo Moreno (2016) en su investigacién implementa estrategias de
marketing la misma que permita lograr la competitividad de una empresa
dedicada al sector industrial, este plan permitio a la empresa posicionar su marca a
nivel nacional. De igual modo Diaz y LOpez (2018) proponen un plan de
marketing para la empresa GH bus de la ciudad de Chachapoyas, ello con el fin de
lograr la fidelizacion del cliente, en este estudio consideran importante la
implementacion de tecnologia para cumplir este fin, finalmente Pizarro (2018)
plantea un plan de marketing para mejorar el servicio de sector hotelero,
considerando que el principal aliado para posicionar las empresas son los clientes

internos.

Ante esta base teorica la investigacion partié del supuesto, que: si las estrategias
de marketing se implementan incrementard las ventas en la empresa LUPER
S.A.C. y para poder comprobar esta hipdtesis se ha utilizado la investigacion
descriptiva, que por un lado permitio conocer caracteristicas de las variables,
describirlas y analizarlas. El estudio tiene la condicion de bésico donde se
utilizaron métodos y técnicas, las cuales estuvieron conformados de las encuestas,
la observacion directa y las entrevistas realizadas principalmente a los clientes
reales y potenciales. Como resultados de la investigacion se tiene un diagnéstico
del marketing estratégico y las ventas de la empresa; asi como la propuesta de
diferentes estrategias en funcion al marketing mix de la empresa LUPER S.A.C.
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todo ello se encuentra estructurado en funcién al reglamento de grados y titulos de

la Universidad Nacional Toribio Rodriguez de Mendoza de Amazonas.

17



Il. MATERIALES Y METODOS

2.1 Poblacion muestra y muestreo

Poblacion

La poblacion estuvo constituida por los clientes y trabajadores de la Empresa
Luper S.A.C. los clientes también se les conoce como P1y lo conforman 534
productores de arroz del distrito de Bagua Grande y los alrededores
(Yarihuméan, 2019), los clientes comercializadores de arroz blanco que
ascienden a 16 (Luper SAC, 2021) y los clientes distribuidores de hielo el
mismo que son en un numero de 6 distribuidores. La poblacion 2 o P2 estuvo
conformado por los trabajadores de la empresa que en total suman 8
trabajadores de planta (Luper SAC, 2021).

Muestra
La muestra para la poblacion uno o P1 fue determinada mediante el muestreo

aleatorio simple cuya formula de estimacion es la siguiente:

P *Q * ZZ * N
n=_ (NL)*EZ +P *Q * Z2

Donde:

n = Tamafio de la muestra

P = Probabilidad de que ocurra

Q = Probabilidad de que no ocurra

Z = Nivel de confianza equivalente a 1.96

N = tamafio de la poblacion

E = Error maximo permisible 5 %

n = 224 productores de arroz del distrito de Bagua Grande

Los clientes productores y comercializadores de arroz blanco, conocidos
para el estudio como P2 se considerd al 100 % de la poblacion esto se debid
a que el total de estos clientes asciende a 16; asi mismo se empled el
muestreo no aleatorio por conveniencia ya que fue el investigador que
selecciond a la poblacion muestral. Para los distribuidores de hielo se ha

procedido de igual forma que en el caso anterior.
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Muestreo
Para establecer este muestreo se ha considerado tanto el muestreo
probabilistico como el no probabilistico cuya definicion de ambos casos es

como se detalla a continuacion.

Muestreo aleatorio simple: En este tipo de muestreo se selecciona al grupo
muestral al azar y cada individuo tiene la misma probabilidad de ser elegido,
realizando este muestreo para poblaciones con similares caracteristicas o

cualidades homogéneas (Montesinos, 2010).

Muestreo por conveniencia: Este muestreo es no probabilistico en este caso
es el investigador que selecciona los individuos que formaran parte del
estudio y esta seleccion se hace de acuerdo a su interés y al objetivo del
estudio (Montesinos, 2010).

2.2 Variables

Variable independiente: Estrategias de marketing

Variable dependiente: Incremento de las ventas
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Tabla 1

Operacionalizacion de variables

. s L . . . . Técnicas e
Variable Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores .
instrumentos
Producto )
Calidad
Marca
Segmentacion
Nombre comercial
Es el proceso por el cual se genera . Necesidades
o ) Precio D t
valor de los productos o servicios en el  Diferentes formas para la escuentos
. . L Oferta
Estrategias mercado, teniendo en cuenta la comercializacion de un producto, el .
Periodo y formas de pago Encuesta/
de satisfaccion de las necesidades de los mismo que utiliza criterios como la Valor del producto _— )
. uestionario
marketing  clientes y el logra de objetivos Smart distribucién, la promocién, el producto o Publicidad
. - . Relaciones publicas
de una empresa, para ello se considera servicio y el precio. ]
Promocion Venta personal
el marketing mix (Kotler, 2013). Imagen
Promocion de ventas
Cobertura
Distribucion
Plaza Canales
Crecimiento sostenido de las ventas de  Es la tendencia creciente de ventas de un
un producto o servicio, el mismo que producto o servicio en un determinado Ventas primer trimestre Andlisis
Incremento . : : Taza de Ventas segundo trimestre :
se genera a traves de las promociones, mercado, el mismo que puede ser local, o s documentario/
de las ventas crecimiento Ventas tercer trimestre

descuentos e incentivos hacia los
clientes (Kotler, 2013).

nacional e internacional y realizado en un

periodo de tiempo dado.

Ventas cuarto trimestre

observacién
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2.3 Métodos

Tipo y disefio de la investigacion

Tipo de investigacion: el tipo de investigacion es descriptiva basica ya que
se describen las caracteristicas de las variables de estudio como es el
marketing y el incremento de las ventas en la empresa Luper S.A.C. ante ello
Tamayo (2004) “Una investigacion descriptiva es aquella que percibe, la

descripcion, registro analisis e interpretacion de lo que sucede actualmente”.

(p. 46)

Disefio de investigacion: el disefio de investigacion es no experimental
debido a que las variables no fueron manipuladas ni estimuladas, sino que
solo se observaron en su contexto real, haciendo un andlisis de las ventas y
las estrategias de marketing que se vienen implementando. Asi mismo el
recojo de informacién se dio en un solos momento por ello se habla de un

corte transversal.

Gomez (2006) define este disefio de investigacion como: “Una investigacion
no experimental tiene como tarea el observar un determinado fenémeno para
luego analizarlo” (p. 105). De otra parte la investigacion transeccional o
transversal es la recopilacion de datos en un momento Unico, dado que su
proposito es detallar las variables y analizar su acontecimiento...(Sampieri,
2014) asi mismo este autor manifiesta que la investigacion descriptiva es el
analisis de acontecimientos de los nivel de una o mas variables en una
poblacion mediante un procedimiento que es ubicar a un grupo de personas o

situaciones para luego describirlos. (Sampieri, 2014).

2.4 Métodos de investigacion

Meétodo inductivo:

“El método utiliza la l6gica para llegar a conclusiones los cuales parten de
hechos particulares ya aceptados como validos™ (Ortiz, 2004).

El método inductivo permitié recoger la informacion para luego analizarlo
tratando de alcanzar los objetivos especificos planteados en la investigacion,
todo ello mediante la aplicacion de encuestas, entrevistas y la observacion
directa del comportamiento de las ventas y el flujo de clientes de la empresa y

los diferentes servicios y productos que oferta.
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Meétodo deductivo:

“Este método toma conclusiones generales para explicaciones especificas;
inicia en el analisis de las teorias y leyes, para aplicarlo a hechos o soluciones
particulares” (Ortiz, 2004).

Mediante este método se ha podido determinar las conclusiones de la
investigacion, emitiendo juicios respecto a las variables estrategias de

marketing e incremento de las ventas.

Técnicas

El recojo de la informacion se realiz6 mediante las siguientes técnicas:

La encuesta: esta consistio en aplicacion de un cuestionario estructurado a
los clientes y trabajadores de la empresa objeto de estudio, las mismas que
dieron a conocer los motivos por los que no se aplica adecuadamente las
estrategias de marketing. Sampieri (2014) define esta técnica como la
aplicacion de cuestionarios a un grupo de personas con la finalidad de

conocer puntos de vista de un determinado tema.

La observacion: consiste en observar con mucho detenimiento un
determinado fendmeno, a fin de ver su comportamiento, Sus procesos y sus
cualidades, la misma que nos permitan emitir un juicio respecto a lo
observado. Para el caso de la investigacion sirvio para observar, recoger y
analizar los documentos de gestién, los libros de caja y de ventas y otros
documentos de interés con el fin de tener una informacion histérica de la
Empresa Luper S.A.C. (Sampieri, 2014).

La entrevista: esta técnica se da mediante la conversacién entre dos partes,
por un lado, esta el entrevistador y por otro el entrevistado, los mismo que
intercambian informacion respecto a un determinado tema de interés. En la
investigacion permitio obtener informacion de los trabajadores de la Empresa
Luper SAC. (Sampieri, 2014).

Instrumentos
Los instrumentos se disefiaron de cuerdo a las técnicas empleadas y a las
variables y objetivos que forman parte de la presente investigacion, estas

fueron:
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Los cuestionarios: Conjunto de preguntas estructuradas, que se dan de forma
impresa u digital y ayudan en la técnica de la encuesta para el recojo de

informacion.

La guia de entrevista: Documento conocido también guion, contiene
preguntas sugeridas a fin de seguir una secuencia de un dialogo o

conversacion.

La guia de observacion: Documento que permite encausar la observacion de

ciertas particularidades, fendmenos, hechos o sucesos.

2.5 Analisis de datos
Para hacer el analisis de los datos se tuvo en cuenta la estadistica descriptiva
la misma que permitidé conocer porcentajes, frecuencias y tendencias
expresados en forma de tablas y de figuras. Para el procesamiento de los
datos se utiliz6 los softwares Excel 2016 y el SPSS 22.0, y para la fiabilidad

de la encuesta se empled el Alfa de Cronbach.
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I1l. RESULTADOS

3.1 Diagnostico de las estrategias de marketing y ventas de la empresa Luper
S.AC.

Resefia historica de la Empresa Luper S.A.C.

La empresa fue creada el 01 de setiembre del 2010, con el nombre de LUPER
S.A.C., cuyo nombre comercial es Molino Rosario Santa Elena, el miso que
se dedica a brindar servicios de molido de granos, pilado de arroz, café y
otros; asi mismo se dedica a la comercializacion y distribucion y venta de
hielo teniendo presentaciones en barras de 58 kg. También a la compra de
arroz en cascara y venta de arroz pilado, en sus diferentes presentaciones y

cantidades.

Ubicacion
La empresa se encuentra ubicada en la regiébn de Amazonas, provincia de
Utcubamba, distrito de Bagua Grande en el caserio de Santa Elena en el km.

243 de la carretera Fernando Belaunde Terry o carretera Marginal de la Selva.

Figura 1

Ubicacion de la empresa Luper S.A.C.

KM 243 Carretera Fernando
& Belaunde Terry, Santa Elena, COMO LLEGAR
01621 Baaua Grande. Peru

Organigrama

La estructura organizacional de la empresa Luper S.A.C, es vertical donde el
méaximo rango es el Gerente General, quien es el que dirige y representa
legalmente a la empresa, después del se encuentra el administrador quien se

encarga de la administracion contable, financiera y de produccién de la
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empresa, después se encuentran cada uno de los jefes de las cuatro areas;
donde estan el area de compras, el area de produccién, el area de almacenes y
despacho y el area de ventas y distribucion. Independiente de ellos esté la
asesoria contable que es permanente y la asesoria juridica que es por contrato

eventual y externo a la empresa.

Figura 2

Organigrama de la empresa Luper S.A.C.

i e i

Productos y servicios que oferta

A. Servicio de Maquila:
Es el proceso de pilado de arroz en cascara el mismo que en Molinos
Santa Elena se realiza teniendo en cuenta protocolos de inocuidad,
garantizando el debido proceso y teniendo en cuenta el cuidado del
medio ambiente, este servicio se brinda a todos los productores de
arroz de los diferentes distritos y centros poblados de la provincia de

Utcubamba.
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Figura 3
Flujograma de proceso de maquila o pilado de arroz
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Como podemos apreciar en la figura, el proceso de maquila de arroz se da
desde que el producto ingresa al molino en céscara para salir al mercado en

arroz blanco o pilado colocados en sacos de 50 kg.

B. Servicio de analisis de grano:
Consiste en realizar un andlisis sensorial de las caracteristicas del
grano de arroz utilizando para ello tecnologia avanzada, con equipos
modernos y calibrados acordes a los estandares exigidos por el
mercado y los organismos fiscalizadores del producto arroz. En este
servicio se mide el porcentaje de humedad, el porcentaje de grano

manchado y el porcentaje de grano quebrado.
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. Servicio de secado

La empresa brinda este servicio a sus clientes provenientes de los
diferentes distritos y provincias de la regién, asi como de las regiones
vecinas, este servicio se brinda en ambientes y secadores instalados en
la planta agroindustrial de Santa Elena; los secadores son equipos
modernos y suficientes para secar grandes cantidades de café llegando
a secar hasta veinte toneladas de grano de arroz blanco al dia.

. Servicios de créditos agrarios:

Los clientes que vienen trabajado con la empresa Luper SAC vy el
Molino Santa Elena, son beneficiarios de créditos con las tazas de
hasta 3 % mensual, toda vez que estos ingresen sus cosechas de arroz
al molino, estos créditos pueden ser utilizados para pagos de flete,

cuadrillas y otros.

. Servicio de balanza:

La empresa brinda el servicio de pesado de carga de camiones, esto
con la finalidad de facilitar a los transportistas de carga durante su
traslado de carga hacia la costa y selva del Per(, ya que nuestras
balanzas estan calibradas de acuerdo a las exigencias de los

organismos supervisores y facilitan la comercializacion del producto.

Servicio de asesoria de ventas y articulacion comercial:

La empresa Luper S.A.C., brinda el apoyo y asesoria para la venta de
arroz blanco a los diferentes productores y clientes del Molino Santa
Elena, garantizando que su producto sea vendido al mejor precio y de

forma segura, pudiendo ser esta al por mayor y menor.

. Venta directa de arroz blanco

La empresa realiza la venta de arroz blanco al por mayor y menor el
mismo que es seleccionado de acuerdo a dos calidades de arroz como
son el arroz extra y el arroz superior, dentro de estos estan las marcas

Rosario Azul, Rosario Verde y Santa Elena Naranja y Santa Elena
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Lila, los cuales son comercializados de acuerdo a tres variedades el
arroz Esperanza, el arroz Valor y el arroz Feron, los cuales se

distinguen por ser graneaditos, rendidores y al precio justo.

H. Produccién, distribucion y venta de hielo:
La empresa Luper S.A.C. también tiene como parte de su negocio la
produccidn, distribucion y comercializacion de hielo, mediante su
fabrica con capacidad para producir 500 kg. de hielo al dia, los
mismos que son comercializados en los mercados de la ciudad de
Bagua Grande, Bagua y Jaén, bajo la marca de Fabrica de Hielo Santa

Elena.

Figura 4

Diagrama de flujos de la produccion de hielo
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I. Produccion y comercializaciéon de alimento balanceado para
ganado:
La empresa también se dedica a la produccion de alimento balanceado
y polvillo, el mismo que es producto de la cascara y pajilla del arroz
proveniente del pilado, ya que se aprovecha este sub producto para
elaborar los alimentos balanceados para la crianza de ganado vacuno,

porcino y aves de corral.

J. Crianza de ganado vacuno y caprino.
La empresa posee una extension de terreno suficiente para realizar
otras actividades agricolas y pecuarias, siendo una de ellas la crianza
de ganado vacuno y caprino, los cuales son alimentados con los sub
productos del arroz provenientes del Molino Santa Elena, toda vez que

estos no siempre son requeridos por el mercado local.

K. Produccion y comercializacion de lacteos
Aungue en cantidades minimas la empresa también comercializa en el
mercado local de la ciudad de Bagua Grande leche fresca, queso de
tipo blanco y cuajada, el mismo que es producto de la crianza del
ganado vacuno y caprino que se realiza en las instalaciones de la

empresa.

Analisis del historial de ventas y prestacion de servicios

Para hacer el analisis de las ventas se tuvo en cuenta los dos principales productos
y/o servicios de la empresa Luper S.A.C., los cuales son el proceso de maquila de
arroz y la produccion y comercializacion de hielo de su fabrica de Santa Elena en

el distrito de Bagua Grande.
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Figura 5

Servicios de maquila en el Molino Santa Elena
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La figura muestra el comportamiento de las ventas y servicios de maquila que se
realizaron durante los ultimos seis afios en el Molino Santa Elena, de la empresa
Luper S.A.C., apreciando que el afio de mayores ventas fue el afio 2020, seguido
del afio 2021. Asi mismo se puede apreciar que las ventas tienen un incremento a

una tasa de 28 % en los tres Gltimos afios.

Figura 6

Ventas de hielo de la fabrica Santa Elena
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Como se puede apreciar en la figura, la produccion y venta de hielo de la fabrica
de Santa Elena de la Empresa Luper S.A.C. ha operado hasta el mes de noviembre
del afio 2018, cerrando su produccion por motivos técnicos y de la pandemia, el
aflo 2015 ha sido el afio con mayores ventas, siendo los meses de mayo a
noviembre los meses con picos mas altos de ventas, esto se debe a la temporada

de verano; asi mismo el afio 2017 también dejaron de operar por razones de
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mantenimiento y reposicion de equipos para la produccion iniciando nuevamente
a operar en mayo del 2018. Por otro lado, la comercializacion de este producto se
da en barras de 58 kg. distribuidos en los principales locales mayoristas de las

ciudades de Bagua Grande, Bagua y Jaén.

Figura 7

Logotipo de la marca Molino Santa Elena
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Descripcion de la marca

El logo esta formado por un sol naciente dentro de las montafas arroceras de la
provincia de Utcubamba, las letras representan la ubicacién exacta del molino y el
nombre del servicio al que se dedica; asi mismo los colores utilizados son el
amarillo, verde y negro colores que identifican a nuestros productos el arroz en su
etapa de madurez y el verde que representa la region ceja de selva donde esta
ubicada la empresa. Este logo es utilizado en los empaques de los diferentes
productos, asi como en los diferentes materiales, equipos, vehiculos, maquinarias,
inmueble y los uniformes del personal que trabaja en la empresa, como simbolo

distintivo que nos diferencia de la competencia.

Apreciacion de los clientes sobre las estrategias de marketing que realiza la
empresa Luper S.A.C.

Para hacer este analisis se ha encuestado a los clientes que adquieren algin
producto o servicio de la empresa Luper S.A.C., en funcion a las cuatro “P” del
marketing mix, para los que se tiene como escalas de medicion muy en
desacuerdo, en desacuerdo, indiferente, de acuerdo y muy de acuerdo; asi mismo
se ha valorado cada una de estas alternativas en parametros del 1 al 5 para

determinar la ponderacién y medir su correlacion:
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Apreciacion con respecto al producto

Figura 8

Los productos y servicios son de acorde a las necesidades de los clientes
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Como se aprecia en la figura de acuerdo a la apreciacién sobre si los productos o
servicios satisfacen las necesidades de los clientes, estos en 40 % se encuentran de
acuerdo, el 20 % estd muy en desacuerdo, el 15 % esta en desacuerdo, un 15 %
esta indeciso y el 10 % esta muy de acuerdo. De lo apreciado podemos decir que
existe un gran porcentaje que esta en desacuerdo con el producto o servicio por lo

que se deberia de mejorar este en funcion a las necesidades de los clientes.

Figura 9

El producto o disefio esta de acuerdo al segmento de mercado
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Como podemos apreciar en la figura, el 45 % de los clientes encuestados esta de
acuerdo con el disefio, presentacion y empaque de los productos y servicios, el 25
% esta en desacuerdo, el 15 % esta indeciso, el 10% de los clientes esta muy de
acuerdo y un 5 % estd muy en desacuerdo con el disefio, presentacion y empaque
de los productos o servicios de la empresa Luper S.A.C. si bien es cierto que la
figura muestra que existe aceptacion a nuestros productos o servicios estos
deberian mejorar ya que existe un gran porcentaje que estan indecisos o en

desacuerdo.
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Figura 10
La empresa se preocupa por fomentar relaciones y construir reputaciones del
producto o servicio
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Como podemos apreciar en la figura la empresa esta preocupada en su reputacion,
por brindar un buen servicio o buen producto esto se refleja en que el 40 % de los
clientes esta indeciso en su apreciacion, el 30 % esta de acuerdo con esta
afirmacion, el 20 % estd muy de acuerdo que la empresa se preocupa de su
reputacion, el 5 % esta en desacuerdo y el 5 % esta muy en desacuerdo. De lo
apreciado se infiere que el 50 % de los clientes creen que la empresa se preocupa
de su reputacion; sin embargo, existe un gran porcentaje que esta indeciso, por lo
que la empresa Luper S.A.C. deberia reforzar acciones para lograr una mejor

reputacion en el mercado.

Figura 11

El nombre de los productos y servicios de la empresa es llamativo
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Como se aprecia en la figura la mayoria de los clientes de la empresa Luper

S.A.C. consideran que la empresa posee un nombre de sus productos y servicios
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Ilamativo, donde el 45 % considera estar de acuerdo con el nombre, el 25 % en
desacuerdo, el 20 % esta indeciso, el 10 % estd muy de acuerdo con el nombre del
producto o servicio y no existe clientes que estén muy en desacuerdo. Cabe
rescatar que el nombre de los productos y servicios que utiliza la empresa es Santa
Elena, este se debe al lugar donde esta ubica y realiza la mayoria de sus

actividades comerciales.

Figura 12

Los productos y servicios son de garantia
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Al igual que en el caso anterior referente a la apreciacion de los clientes si los
servicios o productos de la empresa son de garantia estos en un 45 % contestaros
que estan de acuerdo con que los productos o servicios son de garantia, el 25 %
estd en desacuerdo, el 20 % esta indeciso y el 10 % estd muy de acuerdo con la
garantia que brinda la empresa en sus productos y servicios. Por lo apreciado
también se sugiere utilizar estrategias que garanticen a los clientes que el servicio
0 producto que brinda la Empresa Luper S.A.C. es de calidad y se encuentra en

dptimas condiciones.

De lo que se ha podido observar en la respuesta de los clientes de Luper S.A.C,
podemos decir que el producto o servicio de la empresa ha sido evaluado en la
escala “de acuerdo”, es decir los clientes se encuentran conformes con el producto
o0 servicio de la empresa; ello se demuestra en la siguiente tabla donde se presenta

la valoracion de cada una de las escalas.
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Tabla 2

Valoracién del producto de la empresa

Evaluacion del producto o servicio

Escala Cantidad Porcentaje  Ponderado  Coeficiente
Muy desacuerdo 6 6% 0.1 0.6
En desacuerdo 16 16% 0.2 3.2
Indeciso 24 24% 0.3 7.2
De acuerdo 41 41% 0.4 16.4
Muy de acuerdo 13 13% 0.5 6.5

Como se aprecia en la tabla el mayor indice de valoracion con un coeficiente de
16.4 lo representa la escala “de acuerdo” seguido de los indecisos y los que estan
totalmente de acuerdo concluyendo que los clientes estan de acuerdo con el

producto o servicio de la empresa Luper S.A.C.

Apreciacion con respecto al precio

Figura 13
Considera que los precios esta determinados por el mercado
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Del total de clientes encuestados referente a que si considera que los precios de
los productos o servicios de la empresa Luper S.A.C. estdn determinados por el
mercado, el 45 % est4 indeciso respecto a esta interrogante, el 30 % estd de
acuerdo que los precios lo determinan el mercado, el 20 % esta en desacuerdo que
los precios lo determinan el mercado, el 5 % esta muy de acuerdo a que los
precios lo determinan el mercado y ninguno estd completamente en desacuerdo.
De lo afirmado se puede ver que como nos encontramos en un sistema de libre
mercado este es determinado por la oferta y la demanda y la empresa Luper

S.A.C. no es ajena a ella y compite con los mismos precios.
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Figura 14

Los precios son determinados de cuerdo al valor del producto
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Por otro lado, los clientes de la empresa Luper S.A.C. también consideran que
otra de las formas de determinar los precios de los productos en la empresa en
estudio es en funcién a su valor o calidad, por ello existe clasificacién de precios
y ante esta premisa el 45 % de los clientes estan de acuerdo que los precios de los
productos es de acuerdo a su valor o calidad, el 40 % esta indeciso, el 10 % esta
en desacuerdo con que los precios este determinado por el valor del producto y el

5 % estad muy de acuerdo que los precios esta determinado en funcién al valor.

Figura 15

Los precios de la empresa influyen en la decision de compra
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Como se aprecia en la figura, el 70% de los clientes de la empresa Luper S.A.C.
estdn de acuerdo que los precios de los productos influyen en su decision de
compra, un 20 % estan indecisos, un 5 % estan muy de acuerdo y un 5 % estan en
desacuerdo. De lo observado se puede decir que los precios es un factor muy

importante a la hora de comprar un producto o servicio en la empresa en estudio.
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Figura 16

Los precios de los productos y servicios de la empresa son accesibles
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Como se puede observar en la figura el 40 % de los clientes de Luper S.A.C. estan
de acuerdo a que los precios de los productos y servicios de la empresa son
accesibles, el 35 % esta indeciso, el 20 % esta en desacuerdo con que los precios
de la empresa son accesibles y el 5 % estdn muy de acuerdo con que los precios
son accesibles. De lo observado se puede inferir que si bien es cierto la mayoria
de clientes considera que los precios son accesibles, existe un gran porcentaje
indeciso y en desacuerdo por lo que la empresa deberia trabajar para hacer ver a
sus clientes que sus precios son accesibles y que estos estan determinados por el
mercado y la calidad del producto.

Figura 17

Los precios de los productos y servicios de la empresa Luper S.A.C. son justos
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Como se puede apreciar en la figura la apreciacion en torno a los precios justos es
similar que en el caso anterior, observando que el 45 % de los clientes estan de

acuerdo con que los percios de los productos y servicios son justos, el 30 % esta
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indeciso con la afirmacion, el 20 % esta en desacuerdo y solo el 5 % esta muy de
acuerdo que los precios de los productos y servicios que oferta la empresa son
justos. De ello se concluye que existe un gran porcentaje de los clientes que estan
en desacuerdo con los precios de la empresa por lo que se deben buscar estrategias

de marketing relacionados al precio.

Del analisis realizado sobre los precios podemos decir que si bien es cierto que la
mayoria de clientes considere que los precios de la empresa son adecuados al
mercado, a la calidad del produco o servicio y al alcance de los clientes, existe un

gran porcentaje de indecisos, como se puede apreciar en la tabla siguiente:

Tabla 3

Valoracion del precio de los productos y sevicios de la empresa Luper S.A.C.

Evaluacion del precio

Escala Cantidad Porcentaje Ponderado  Coeficiente
Muy desacuerdo 0 0% 0.1 0
En desacuerdo 15 15% 0.2 3
Indeciso 34 34% 0.3 10.2
De acuerdo 46 46% 0.4 18.4
Muy de acuerdo 5 5% 0.5 2.5

Como se observa la mayor valoracion con un coeficiente de 18.4 es para la escala
de acuerdo, seguido por los indecisos con 10.2 puntos de coeficiente, las demas
escalas estan por debajo de los diez puntos de coeficiente ello refleja que los
clientes estan de acuerdo con el precio de la empresa; sin embargo esta se debe de

mejorar.
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Apreciacion respecto de la promocion

Figura 18

Estrategias de promocion que viene utilizando la empresa
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Como se observa en la figura refrente a las estrategias de promocion y publicidad
que viene utilizando la empresa Luper S.A.C. el 70 % de los clientes encuestados
esta de acuerdo con la promocién, el 25 % esta indeciso y el 5 % esta muy de
acuerdo con la promocion de sus productos y servicios que realiza la empresa. De
lo observado se puede decir que la empresa esta llegando adecuadamente

mediante la promocion a sus clientes, sin embargo esta se debe de mejorar.

Figura 19

Apreciacion de la publicidad en terminos de agradable, coherente y convincente

Publicidad, agradable y convincente

55%

30%
. -10%

596
= =
>
My En Indeciso De acuerdo Muy de

desacuerdo desacuerdo acuerdo

Como se puede apreciar en la figura el 55 % esta de acuerdo con que la publicidad
de la empresa es agradable, coherente y convincente, el 30 % esta indeciso con
respecto a la afirmacién, el 10 % esta muy de acuerdo con la publicidad
agradable, coherente y convincente de la empresa y el 10 % esta muy de acuerdo
con los parametros evaluados. Por lo apreciado se puede inferir que los clientes
estan de acuerdo con la publicidad de la empresa sin embargo existe un gran

porcentaje de indecisos que se deberia de captar con otro tipo de publicidad.
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Figura 20
La empresa cuenta con personal y herramientas suficientes para la promocion
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Como se aprecia en la figura el 50 % de los clientes esta de acuerdo con que a
empresa cuenta con personal y herramientas suficientes y necesarias para la
promocion de sus productos y servicios, el 30 % esta indeciso de que la empresa
cuente con el personal y herramientas para la promocion, el 10 % esta en
desacuerdo con la afirmacion y el 10 % esta muy de acuerdo con que la empresa
cuente con los recursos suficientes para la promocién de sus productos y
servicios. Tambien se dede de recalcar que el porcentaje que estan indecisos y en
sedacuerdo se debe a su desconocimiento de los recursos de la empresa mas que

su indecisicion o desacuerdo.

Figura 21

La empresa disefia promocién motivadora a la compra
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Com podemos observar en la figura respecto a la apreciacion de los clientes de si
la empresa Luper S.A.C. tiene una promocién que motiva a la compra en 45 %

esta de acuerdo con la afirmacién, el 45 % esta indeciso y el 10 % esta muy de
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acuerdo que la empresa disefia una promocion que motiva a la compra de un
producto o servicio. De lo apreciado se puede decir que existe un gran porcentaje
que esta indeciso con lo afirmado por ello la empresa debe de redisefiar su

promocion.
Figura 22
Considera que la empresa utiiza medios adecuados para su promocién vy
publicidad
Apreciacion de los medios utilizados para la
propmocion y publicidad
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Como se puede apreciar en la figura respecto a los medios que utiliza la empresa
para su promocion y publicidad, el 40 % esta indeciso con esta afirmacion, el 25
% se encuentra en desacuerdo con lo medios utilizados para la promocién y
publicidad, el 20 % esta de acuerdo y el 10 % esta muy de acuerdo con los medios
utilizados por la empresa para la promocion y publicidad de sus productos y
servicios. De lo inferido se puede decir que los clientes se encuentran en
desacuerdo con los medios utilizados por ello se debe de camboiar de medios y
estrategias para la promocion y difucsion de la publicidad.

Si bien es cierto que existe algunas deficiencias con la promocidn y publicidad de
los productos y servicios de la empresa Luper S.A.C. esta tiene una buena
aceptacion y valoracién por parte de los clientes, lo que se puede apreciar en la

tabla siguiente:
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Tabla 4

Valoraciéon de la promocién de los productos y servicios de Luper S.A.C.

Evaluacion de la promocion

Escala Cantidad Porcentaje Ponderado  Coeficiente
Muy desacuerdo 1 1% 0.1 0.1
En desacuerdo 8 8% 0.2 1.6
Indeciso 34 34% 0.3 10.2
De acuerdo 48 48% 0.4 19.2
Muy de acuerdo 9 9% 0.5 4.5

Como se aprecia en la tabla el mayor indice de valoracion de las escalas lo tiene
“De acuerdo” con 19.2 puntos de coeficiente, sequido de indeciso con 10.2 de
coeficiente para la escala indeciso y las demas escalas no superan los cinco
puntos, concluyendo que los clientes estan de acuerdo con la promocion sin
embargo se debe de mejorar en algunos aspectos para llegar a un mayor segmento
del mercado.

Apreciacion respecto a la plaza

Figura 23

Apreciacion respecto a la ubicacion de la empresa
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Como se muestra en la figura respecto a la apreciacion que tienen los clientes de
la empresa Luper S.A.C. respecto a la ubicacion de su molino y fabrica Santa
Elena, el 30 % de los contestaron indeciso, el 25 % estd de acuerdo con la
ubicacion, el 20 % se encuentra en desacuerdo, el 15 % estd muy en desacuerdo y
el 10 % estd muy de acuerdo con la ubicacion. La mayoria de los clientes

contestaron indeciso ello significa que son indiferente a la ubicacion ya que el
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principal motivo de su visita es su necesidad de adquirir el producto o hacer uso

del servicio de la empresa.
Figura 24
Considera que la empresa sitUa estratégicamente sus productos

Ubicacionn estratégica de los productos de la
empresa
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De acuerdo a lo que se puede apreciar en la figura los clientes de la empresa
Luper SAC, el 40 % esta indeciso en que la empresa ubica estratégicamente sus
productos para su comercializacion, el 35 % estd de acuerdo con que la empresa
ubica estratégicamente sus productos, el 15 % est& en desacuerdo y el 10 % esta
totalmente de acuerdo que la empresa ubica estratégicamente sus productos para
su comercializacion. Los clientes en su mayoria son clientes mayoristas por lo que
la empresa les distribuye sus productos en sus locales de ventas, ello hizo que los

clientes en este acapite consideren un alto porcentaje de indecision.

Figura 25

La empresa distribuye adecuadamente sus productos
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Como se aprecia en la figura el mayor porcentaje de los clientes con un 55 % esta
de acuerdo que la empresa Luper S.A.C. distribuye adecuadamente sus productos,

un 15 % esta totalmente de acuerdo con la forma de distribucion, el 15 % estan

43



indecisos con la que la empresa distribuye adecuadamente sus productos y el 15
% se encuentra en desacuerdo. Por lo apreciado se pude decir que los clientes de
la empresa estan de acuerdo con la forma y tipo de distribucién de sus productos

de parte de la empresa.

Figura 26

La empresa elige los canales adecuados para la distribucién de sus productos
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Como se aprecia en la figura el 55 % de los clientes considera que la empresa
utiliza los canales adecuados para la distribucion y comercializacién de sus
productos y servicios, el 30 % esta indeciso con la apreciacion de los canales que
utiliza la empresa para distribuir sus productos, el 10 % esta muy de acuerdo con
los canales de distribucion que utiliza la empresa y solo el 5 % se encuentra en
desacuerdo. Por lo observado se puede decir que la empresa esta utilizando los

canales adecuados para distribuir y comercializar sus productos y servicios.

Figura 27

Los lugares de ventas y distribucién de los productos son suficientes
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Como se aprecia en la figura los clientes de la empresa objeto de estudio en un 30

% se encuentran muy en desacuerdo con que los lugares de ventas y distribucién
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sean suficientes, el 25 % estd indeciso ante la afirmacion, el 20 % estd en
desacuerdo con que los lugares de venta y distribucion de los productos y
servicios de la empresa Luper S.A.C. sean suficientes, el 15 % esta de acuerdo y
solamente el 10 % estd muy de acuerdo. De lo observado se puede inferir que los
clientes consideran que los puntos de venta y distribucion de los productos y
servicios de Luper SAC no son suficientes; por lo que se recomienda los
administradores de la empresa ampliar sus puntos de distribucién para llegar con
mayor facilidad a los clientes.

Con respecto a la evaluacion sobre la plaza se puede decir que los clientes estan
de acuerdo con la distribucion y ubicacién de los productos y servicios de la

empresa Luper S.A.C. ello se puede apreciar en la siguiente tabla de evaluacion:

Tabla 5

Valoracion de la plaza de los productos y servicios de Luper S.A.C.

Evaluacion de la plaza

Escala Cantidad Porcentaje  Ponderado  Coeficiente
Muy desacuerdo 9 9% 0.1 0.9
En desacuerdo 15 15% 0.2 3
Indeciso 28 28% 0.3 8.4
De acuerdo 37 37% 0.4 14.8
Muy de acuerdo 11 11% 0.5 55

Como se aprecia el mayor puntaje con un coeficiente de 14.8 es para la escala “De
acuerdo”, seguido de indeciso, sin embargo, en este acapite las diferentes escalas
han obtenido mayores puntajes, ello quiere decir que se le debe brindar mayor
prioridad a la plaza o distribucion, toda vez que los clientes quieren que se
amplien los puntos de venta y comercializacion.

En resumen, se puede apreciar en la siguiente tabla de evaluacion del marketing
mix que viene desarrollandola empresa, donde la promocién y publicidad tienen
mayor puntuacion por ende es el factor que se viene trabajando mas
eficientemente y el de menor puntuacion es el factor plaza donde se deberian
aplicar mayores estrategias de marketing, tal como se evidencia en la siguiente
tabla:
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Tabla 6

Evaluacion del marketing mix para la empresa Luper S.A.C

Evaluacion del marketing mix

P Escala Puntaje
Producto De acuerdo 16.4
Precio De acuerdo 18.4
Promocion De acuerdo 19.2
Plaza De acuerdo 14.3

Tabla 7

Matriz de entrevista realizada al administrador de la empresa Luper S.A.C.

Pregunta

Respuesta

¢Cual es el nombre de la empresa?
¢A que se dedica la empresa y que

tipo es?

Empresa Luper S.A.C.

La empresa se dedica a brindar diferentes
tipos de servicios relacionados a la
agroindustria en el rubro de arroz y la
produccion de hielo, el tipo de empresa es

una sociedad andnima cerrada.

¢Quiénes son los socios Yy

trabajadores?

Los socios son un grupo de empresarios
del pais que se dedican al pilado arroz,
mediante la técnica de maquilado en
molinos industriales. Los trabajadores son
profesionales,  técnicos, obreros vy
agricultores que en un 90 % son

procedentes de la region Amazonas.

¢Cual es la visién y misién de la

empresa?

Brindar productos y servicios de calidad y
aun precio acorde al mercado local y como
vision se quiere ser la empresa lider en la
region, que brinda servicios de maquilado

y de produccion y distribucién de arroz.
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¢Cuentan con un plan de No se cuenta, pero se realizan acciones de

marketing? publicidad y de promocion especialmente
a través de publicidad visual 'y
participacion en ferias.

¢Cuentan con estrategias de No, pero la mejor estrategia es el trato

ventas? personalizado que se le da a nuestros

clientes, quienes son especialmente los

productores de la zona.

¢Cuales son los factores de éxito

de su empresa?

Los factores de éxito es la experiencia que
se tiene en el rubro de molinos y el
compromiso que tienen los trabajadores

para con la empresa.

¢Cuentan con un sistema de

gestién de la informacion?

No se cuenta con un sistema propiamente
dicho, pero si se maneja una base de datos
de informacion de ventas, flujos de caja,
inventarios de bienes y estados financieros

de la empresa.

¢ Tienen problemas de inventarios?

Por el momento no, ya que los inventarios
son manejados de acuerdo a los servicios

que se realizan de forma mensual y el

registro de ingresos y salidas de
almacenes.
¢Cuentan con estrategias de No se cuenta con un programa
motivacion y desarrollo de propiamente dicho pero los trabajadores de
personal? la empresa todos cuentan con sus

¢Cudles son sus expectativas con
respecto al disefio del plan de

marketing?

beneficios laborales de acuerdo a ley; asi
mismo son promovidos de acuerdo a sus
capacidades y experiencia.

El plan de marketing debe de ayudarnos a
cumplir con los objetivos de la empresa,
incrementar nuestra cartera de clientes e

incrementar nuestras ventas.
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El administrador de la empresa es el encargado de administrar la produccién y

distribucion de los productos y servicios que ofrece la empresa, tiene a su cargo la

asignacion y distribucion del personal, asi como la gestion de los recursos

tangibles e intangibles de la empresa, todo ello a fin de que se maximicen las

utilidades con los recursos asignados.

De las preguntas realizadas se puede inferir que existe ciertas limitaciones y

carencias en la empresa, como es la falta de planes de gestion de recursos, falta de

un plan de marketing y de ventas, carencia de un sistema de inventarios y

necesidad urgente de implementar un plan de marketing. Sus principales

fortalezas se centran en su experiencia que tienen en el negocio y el compromiso e

identificacion de parte de sus trabajadores para la empresa.

Analisis interno y externo de la empresa Luper S.A.C.

Tabla 8
Matriz de analisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

F1: La empresa cuenta con maquinarias
y equipos modernos para brindar los
diferentes servicios y elaborar sus
diferentes productos en el molino y la
fabrica de hielo.

F2: Infraestructura adecuada y amplia
para realizar las labores de secado y

almacenamiento de los productos.

F3: Trabajadores de planta con
experiencia en el rubro vy
comprometidos en el trabajo e

identificados con la empresa.

F4: El servicio de almacén para granos
en cascar y granos blancos cumple
adecuados protocolos de produccion.
F5: El personal dedicado a la venta y

distribucion del producto conoce la

O1: Crecimiento sostenido del sector
02: La materia prima local es abastecida
de manera permanente

O3: La demanda es permanente por mas
que suban los precios.

O4: El control de la calidad de nuestros
productos con estdndares propuestos
por entidades fiscalizadoras hacen que
estos lleguen al mercado aptos para el
consumo.

O5: los productos ofertados forman
parte de la canasta basica familiar, y
son consumidos diariamente.

O6: Los avances tecnologicos permiten
el uso de magquinaria moderna en la
industria de los molinos y las fabricas

de hielo.
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zona, a los clientes y las bondades de
nuestros productos finales.

F6: Los clientes en la empresa son
atendidos de manera personalizada y
sus  reclamos  son  escuchadas
directamente por la gerencia.

Debilidades

O7: Nuevas tendencias orientadas a la
investigacion en agricultura y procesos

sostenibles.

Amenazas

D1: Falta de capacitacién del personal
para uso de las maquinarias y equipos
modernos.

D2: Procesos logisticos deficientes y no
estandarizados para el proceso de
produccion y distribucion.

D3: Disminucion de la produccion trae
consigo incremento de costos de
produccion debido a que los equipos no
trabajan en su capacidad total.

D3: Desconocimiento de los protocolos
de seguridad industrial de acuerdo a la
legislacion de trabajo vigente.

D4: El sistema de almacenamiento de
productos no tiene area independiente
por cada tipo de producto.

D5: La empresa no tiene un area de
marketing para poner en practica
acciones de mercadeo continuo y de
acuerdo a las tendencias del mercado.
D6: Falta de seguimiento a nuestros
productos después de su venta para
conocer si existen deficiencias.

D7: Carencia de un plan estratégico
actualizado de la empresa.

D8: La empresa no cuenta con un plan

Al: Subida de los precios de los
Insumos

A2: La competencia desleal de otras
empresas dedicadas al rubro de
alimentos

A3: Incremento constante de los costos
para la implementacion de los
estandares de calidad

A4: Las maquinas son de procedencia
extranjera lo que genera dependencia de
paises proveedores de estos equipos.
A5: Baja oferta laboral de personal
calificado en  operar  maquinas
modernas.

AB: las condiciones climaticas adversas
que se suscitan en la region afectan
principalmente las zonas productoras de
arroz en las provincias de Utcubamba y

Bagua.
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de capacitacion y gestion de recursos

humanos.

D9: Inadecuada gestién empresarial y

carencia de un sistema integrado de

informacion gerencial.

Acciones estratégicas

Estrategias FO

v

Mejorar los procesos productivos y de distribucion a fin de optimizar los
recursos con los que cuenta la empresa

Fidelizar a los clientes mediante estrategias de marketing y las ventajas
competitivas que tiene la empresa

Implementar sistemas y programas de control de calidad de acuerdo a los
estandares exigidos por las normas de trabajo a nivel nacional

Aprovechar el personal con experiencia para capacitar al personal nuevo de
acuerdo a un plan de capacitacion

Implementar un sistema de gerencia y administracién de personal, asi como

un sistema un sistema de gestion de la informacion.

Estrategias FA

v

v

Diversificar la produccién mediante la insercion en otros mercados més
grandes y mas competitivos.

Implementar programas de integracion de personal y fortalecimiento de
capacidades de los trabajadores de las diferentes areas de la empresa Luper
S.AC.

Optimizar el uso de los equipos modernos que posee la empresa, mediante el
desarrollo de habilidades tecnoldgicas de los trabajadores y el uso de
tecnologias limpias y energias renovables.

Realizar seguimiento y asesoramiento a los agricultores y productores de

arroz de las provincias de Utcubamba y Bagua.

Estrategias DO

v

Implementar un area y plan de marketing con miras a lograr la fidelizacion de

los clientes del Molino Santa Elena.
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v" Optimizar los espacios destinados a almacenaje, tratando de distribuir los
espacios por productos y sus diversas variedades.

v Mejorar el proceso de gestion logistica de tal forma que permita optimizar los
recursos ya atender a los clientes en tiempos pre establecidos.

v Realizar accione de post venta a fin de hacer seguimiento de los productos de

la empresa y conocer cudles han sido las dificultades presentadas.

Estrategias DA

v" Mejorar las capacidades y habilidades de los gerentes y directivos de la
empresa orientadas hacia la administracion estratégica de los recursos.

v" Mejora de procesos productivos y de distribucién, tratando de aprovechar los
recursos de la empresa.

v Realizar permanentemente programas de prevencién y correctivos a cerca del
cumplimiento de estandares de la calidad.

v Realizara alianzas estratégicas con las empresas proveedoras de maquinarias
a fin de que se envien de forma periddica técnicos que orienten en el uso de

las maquinarias y equipos de la empresa.

3.2 Estrategias de disefio de productos diversos de la empresa Luper S.A.C.
La Empresa Luper S.A.C. comercializa, distribuye y brinda diferentes lineas
de productos y servicios, los mismos deben de obedecer a las necesidades de
sus clientes, sin dejar de lado los estandares de calidad, para lo cual se hace
necesario la capacitacion permanente de sus colaboradores y todo el personal
que labora en las diferentes areas, especialmente en el area de produccion.

Por otro lado, se disefiara y actualizara la marca y el logo de los diferentes
productos que comercializa la empresa, tratando de generar un valor afiadido
a los productos, los mismos que seran ofertados en un mercado local, regional

y nacional.

Arroz blanco

La empresa Luper S.A.C. a través de Molinos Santa Elena comercializa arroz
blanco en tres calidades Extra, Superior y Caserita, cada una de estas con tres
variedades y dos marcas, las variedades son: Arroz Esperanza, arroz Valor y

arroz Ferdn; y las marcas son: Rosario Azul, Rosario Verde, para el arroz
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extra y las marcas Santa Elena Naranja y Santa Elena Lila para el arroz
superior. Lo que diferencia la calidad de los productos es el porcentaje de
grado quebrado, es asi que el arroz verde y azul de calidad extra Esperanza y
Feron poseen un maximo de 3 % de grano quebrado. E color lila y el color
naranja, en sus variedades de valor y esperanza respectivamente, poseen 8 %
de grano quebrado; finalmente el arroz de la calidad corriente se comercializa
en la variedad esperanza en sus presentaciones amarillo y fucsia los mismos
gue poseen entre 15 32 % de grano quebrado. Todos los productos deben ser
ofertados como arroz, rendidor, graneadito y de mejor precio,

comercializados en sacos de 49 kg.

Tabla 9
Arroz blanco variedades y presentaciones
. ] % grano .,
Calidad Variedad Marca Color g Presentacion
quebrado
Valor Rosario Verde 3% Saco
Extra Esperanza Rosario Azul 3% Saco
Feron Rosario Naranja 3% Saco
Superior  Valor Esperanza Lila 8 % Saco
Esperanza Esperanza Naranja 8% Saco
Corriente  Valor Caserita Amarillo 15a32% Saco
Valor Caserita Fucsia 15a32% Saco
Figura 28
Parametros de calidad, marca y presentacion
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Fuente: Administracion Molino Santa Elena
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Redisefio de la marca

La marca para las diferentes calidades, variedades de arroz del Molino Santa
Elena deben de expresar el producto estrella que se estq, comercializado
ademas debe incluir un slogan que diferencie al producto de la competencia;
sin embargo, no debe de salir de los parametros y colores establecidos en la
marca base, por lo que en la figura se propone la siguiente marca del

producto.

Figura 29

Marca redisefada

SANTA ELENA

www.santaelena.pe

©958 738 599

Como se aprecia en la figura el logo ha sido estilizado tratando de conservar

sus colores iniciales como son el verde que representa a la naturaleza, el
amarillo que representa al arroz en cascara maduro, asi mismo en la figura se
presenta de forma explicita dos espigas de arroz que es nuestro principal
producto del Molino Santa Elena. También se ha querido rescatar el afio de
fundacion e inicio de operaciones de la empresa a nivel nacional. Por otro
lado, también muestra la direccién de la web y el nimero de contacto para los
clientes que deseen hacer sus pedidos por este medio, es decir internet o redes

sociales.
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Barras de Hielo o hielo en bloques

El proceso de produccion del hielo se realizara en la fabrica Santa Elena,
donde se almacenara en las camaras de refrigeracion de la empresa, ya que de
presentarse algun problema en la produccién se contard con un stock del
producto, en la figura se puede observar los tipos de hielo para ser
almacenados adecuadamente, siendo la densidad del blogue de suma

importancia a la hora del transporte.

Figura 30

Espacio de almacenamiento del producto

Hiedo en ‘Iﬁ 1.4
blogques

Higlo en 1.5

bloques L/'

Macnalaao I I

Hielo en |;| 1.75
laminas
Higloen ﬁ 1.8
tubos
2,25
Hielo en

eLcamas P ‘,.J > 7 __’)
I 1 I I I
o 0% 1.0 s 2.0 25

Tipo de hielo
|

Espacio de almacenamiento medio (m3/ftonelada)

Como se aprecia la presentacion sera en bloques de hielo, también se
presentara el hielo machacado, hielo en laminas, hielo en tubos y el hielo en

escamas; para su comercializacion se realizara con la maca siguiente:

Figura 31
Marca para la distribucion la distribucion y comercializacion de hielo

P i

FABRICA DE HIELO

CONSISTENTE Y CRISTALINO

Fuente: fabrica de hielo Santa Elena
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3.3 Estrategias de plaza o distribucion de los productos de la empresa Luper
S.AC.
La distribucion de los productos de la empresa se realizard de diferentes
formas o tipos de venta, directa, a través de mayoristas, mediante reservas
telefénicas y mediante la pagina web o mediante las redes sociales, la
Empresa sera la responsable de hacerle llegar al cliente su producto en su
negocio u en el lugar de consumo; toda vez que su compra sea significativa.

La venta directa: en esta forma de comercializar el producto se debe de
capacitar a los encargados de la venta quienes realizara el proceso en las
instalaciones de la propia empresa, ello con el fin de garantizar que el cliente

se vaya contento al adquirir nuestro producto.

Figura 32

Venta directa de productos

—

La venta por intermediarios o indirecta: utiliza intermediarios para llegar
al consumidor final este tipo de venta se realiza generalmente a los
distribuidores mayoristas quienes compra los productos de la empresa en
lotes grandes. Por otro lado, este tipo de venta utiliza canales cortos y canales
largos, los canales de distribucién cortos estan compuestos por el fabricante,
el mayorista y el consumidor final y los canales de distribucion largo lo
conforman el fabricante, el mayorista el minorista y el consumidor final, es

decir hay por lo menos dos intermediarios en el proceso de distribucion.

Figura 33

Venta por intermediarios

Estrategias de distribucion selectiva
Para la distribucion de nuestros productos se tendra en cuenta ciertos puntos

de ventas que seran seleccionados para ser nuestros intermediarios, esta
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estrategia también permitira que el cliente compare nuestros precios y la

calidad del producto a la hora de comprarlo

Como escoger las estrategias de distribucién adecuadas

Paso 1

Se debe de conocer como compra el consumidor o publico objetivo, es decir
conocer el proceso que realiza para decidir comprar nuestro producto, ello se

debe de hacer a través de entrevistas.

Paso 2

Estudiar a nuestros competidores; para el caso de la empresa nuestros
competidores son los molinos y fabricas de hielo existentes en la ciudad de
Bagua Grande siendo el principal el Molino Sefior de los Milagros.

Paso 3
En este paso se debe determinar el cuanto sera el costo de cada forma de
distribucién de nuestros productos, ya que para todo no se utilizara la misma

estrategia de distribucion.

Paso 4
En este paso se debe de determinar los impactos que tendrén el desarrollo de

nuestros productos.

Paso 5
Debido a que la apreciacion del cliente para con el producto no se dard
directamente con el consumidor es necesario que la marca sea reconocida ya

que esta es la imagen que tiene el consumidor fina | respecto al producto.
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Figura 34

Estrategia de decision adecuada

Paso 1 Conoce a tu consumidor
|
Paso 2 Estudia a tus competidores
|
Paso 3 Costo de cada enfoque de distribucion
|
Paso 4 Impacto del desarrollo del producto
Palo 5 Reputacion de marca

3.4 Estrategias para fijar los precios competitivos
Las estrategias de precios son fijados por la empresa Luper S.A.C., en
funcién a los costos de produccion y el margen de utilidad, que por lo general
esta considerado en un 10 %, ademas este factor es considerado toda vez que
debe ser accesible a los clientes. Los costos de produccion de la empresa
estan constituidos por el costo de pilado o maquilado de arroz, el precio de
cada empaque, a estos también se le resta los valores de los sub productos, se
suma ademas el valor agregado de la localizacion ya que nuestro producto es
distribuido de acuerdo a los tiempos previstos y generalmente se hace a
empresas mayoristas ubicadas en la ciudad de Bagua Grande y en otras

ciudades vecinas como Bagua, Jaén, Pedro Ruiz y Chachapoyas.

Estrategia de precio basado en la competencia

Los precios seran fijados de tres maneras por encima de la media a de
mercado, por debajo de la media de mercado y el mismo precio de la
competencia; el primero serd para nuestros productos premium ya que estos
tienen mayor valor en el mercado de acuerdo a sus caracteristicas que

presenta, por ello se necesita afiadir valor al producto.
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Estrategia de precios basado en el costo del producto

Para poder fijar este precio se tiene en cuenta los costos directos e indirectos
generados para producir nuestro producto final, a esto se le afiade el margen
de utilidad, teniendo en cuenta la sostenibilidad ya que no debe ser muy bajo

de lo contrario en un largo plazo el producto no sera rentable.

Estrategias de precios ancla
Esta estrategia cosiste en fijar el precio del producto superior al precio real

para posteriormente hacerle un descuento llegando al precio real.

Estrategias de precios dinamicos
Para fijar los precios es necesario tener en cuenta la demanda y la
estacionalidad del producto el mismo que va variar en funcién a las

tendencias del mercado.

Estrategias de precios freemium

Para establecer os precios se tienen en cuenta una version bésica del
producto, de tal modo que en futuro se considere subir los precios para
versiones de mejor calidad, por ejemplo, para el caso de arroz se fijara los
precios base para el arroz corriente y para el arroz superior y el arroz

premium.

Estrategias de precios por penetracion

Otra de las estrategias es ingresar al mercado con un precio mas bajo que la
competencia a fin de captar un cierto nimero de clientes hasta que estos se
conozcan las bondades de nuestro producto, para luego con el paso del

tiempo ir normalizando los precios.

Estrategias de precios premium

Estos pecios son los mas altos del mercado, ya que la empresa los ha fijado
para diferenciar ciertos productos de calidad como es el caso de arroz extra,
ya que lo que se busca es posicionar el producto con un valor superior o0 como

producto de lujo orientado a ciertos status de la poblacion.
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Estrategias de precios en pack

Esta estrategia cosiste en agrupar varios productos, con el fin de venderlos
como uno solo o por el precio de uno, este tipo de estrategia es ideal para
ofrecer productos nuevos que puedan probar los clientes haciendo los

productos mas atractivos que por separados.

Estrategias de precios basado en valor para el cliente

Esta estrategia es para fijar los precios de los productos o servicios que el
cliente esta dispuesto a pagar, este se da generalmente para asignarle valor a
nuestros productos de acuerdo a sentimientos de pertenencia del cliente,

tratando ademas de lograr la fidelizacion.

Estrategias de precios psicoldgicos
Esta estrategia estd orientado a los estados de &nimo de las personas o los
clientes, ademas es necesario tener el control de las emociones mediante la

asignacion de precios, los cuales parezcan que so de descuento.

Estrategias de precios con descuentos

Esta estrategia consiste en hacer descuentos, rebajas y otras oportunidades
para los clientes, esto se debe a que los precios iniciales han sido fijados a un
precio elevado y mediante el descuento se llega a su precio real,

especialmente para clientes que compran volumenes grandes.

Estrategias de precios geograficos

La ubicacion del mercado o los clientes es determinante para poder fijar
precios este debido a que las distancias generan algunos incrementos de
precios, asi mismo existen ciertas condiciones que regulan el precio de un
pais a otro o de una region a otra, por ello para la empresa se fijara los precios
en funcion a la localidad donde se va a vender el producto.

Estrategias de promocion de la empresa Luper S.A.C.

Las estrategias a utilizar para la promocion y publicidad de la empresa, seran
a través de los diferentes medios de comunicacion masiva, que sea de acceso
para los clientes y proveedores, asi mismo estos deben de permitir diferenciar

a nuestros productos de la competencia y dar a conocer los beneficios que
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tienen nuestros productos y servicios, logrando persuadir en su compra y

haciendo que se incremente la cartera de clientes y las ventas.

Tabla 10

Precio basado en el costo del producto

Unidad de Precio en

Producto o servicio Cant.
medida S/.
Servicio de maquila 100 kilogramo 8.00
Servicio de balanza camién de 100 sacos 5 Tonelada 30.00

Servicios de balanza trailer de 300 sacos 150 Tonelada 50.00

Servicio de secado cinco toneladas 1 Tonelada 38.50
Servicio de tolveado 100 kilogramo 6.00
Venta de arroz superior 49 kilogramo 100.00

3.5 Estrategias de Promocion a utilizar
Las muestras gratis: este tipo de promocion se realizara en los puntos de
venta tanto en la fabrica ubicada en Santa Elena como en algunos
distribuidores de nuestros productos, especialmente los relacionados al arroz
pilado.

Cupones de descuentos: Los descuentos seran a nuestros clientes mas leales,
por cada cierta cantidad de productos o servicios adquiridos en la empresa
Luper S.A.C. se les asignara un cupon con el 10 % de descuento para su
proxima compra de un servicio o producto, logrando asi que los clientes

regresen y fidelizando al cliente nuevo.

Estrategias de publicidad

Publicidad radial: se realizara un spot publicitario de los productos, servicios
y promociones que la empresa oferte, el mismo que seran pasados por las
principales emisoras de la ciudad de Bagua Grande, Jaén y alrededores ya que
los principales clientes son los productores de arroz de la provincia de
Utcubamba, Bagua y Jaén. Las radios consideradas de acuerdo a su sintonia
son: Radio Utcubamba, Radio Marafion, Radio La Voz de Bagua, Radio

Victoria y radio La Karibefia.
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Video institucional: este video consiste en mostrar todas las instalaciones de
la empresa especialmente el Molino y la Fabrica de Hielo de Santa Elena;
ademas se deben mostrar los principales productos y servicios que se ofrecen,
donde salgan nuestros clientes satisfechos, consumiendo nuestros productos y
usando nuestros servicios. Este video debe ser transmitido a través de la

pagina web y las redes sociales de la empresa y la tv. Local.

Baners publicitarios: Los baners publicitarios deben ser colocados en forma
de gigantografias a la entrada de la ciudad de Bagua Grande, presentaran en
las ferias agropecuarias de la region y del pais y mostrarse en la pagina y

redes sociales de la empresa.

Catéalogo de productos y servicios: se debe elaborara un catalogo con los
principales productos y servicios de la empresa; estos deben contener las
especificaciones técnicas del producto, los precios al por mayor y menor, las
ofertas y cupones de descuentos y todo ello acompafiado de una fotografia del
producto o servicio donde se muestre las bondades del mismo.

Internet: se disefiara y publicard la pagina web de la empresa donde se
puedan presentar fotografias de los diferentes procesos de los servicios y
elaboracion de productos de la empresa Luper S.A.C.; ademas se debe hacer
publicidad de los productos y servicios de la empresa en las redes sociales
méas usadas como Facebook, Instagram, Twiter, you tube y otros, todo ello
debido al bajo costo para la publicidad y también sera una estrategia para
hacer pedidos y reservas para los servicios y productos de las diferentes
fabricas.

Actividades para la implementacidn de las estrategias del marketing mix de la

empresa Luper S.A.C.
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Tabla 11

Actividades de marketing mix

Objetivos Actividades
Estrategias Propuesta de mejora de la marca

de producto  Propuesta de mejora de la presentacién y empaque de los
productos

Estrategias Estrategias de decision adecuadas
de plaza o Analisisy perfil del consumidor

distribucion  Andlisis y estudio de los competidores

Costeo de los enfoques de distribucion
Medicion de los impactos de desarrollo del producto

Reputacion de marca
Estrategias Determinacidon de precios basados en la competencia

de precio Determinar precios basados en los costos

Determinar precios por penetracion
Determinar precios en pack

Determinar precios basados en el cliente

Determinar precios por factores geograficos

Estrategias Elaboracion de spot publicitario

de Grabacién del video de la empresa
Promocion Disefio de los baner publicitario

Elaboracion del catalogo de productos y servicios

Redisefiar las pagina web y el fan page en las redes
sociales.

Tabla 12

Presupuesto estimado para la implementacion de las estrategias

. . Cost
Actividades Responsable  Cantidad .0 S O. Costo total
unitario
Propuesta de mejora Area de
P 1078\ entas y 1 $/500.00  S/.500.00
de la marca .,
distribucién
P ' )
o s psemaciony A de
P y ventas y 1 S/.500.00 S/.500.00
empaque de los . .
distribucion
productos
) Area de
Estrategias ® entass y 1 $/50000  S/.500.00
decision adecuadas .,
distribucién
AnaI|5|s_ y perfil del Area de 1 S/500.00 S/500.00
consumidor ~ ventas y
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distribucién

Analisis estudio Area de
y ¢ ventas y 2 $/500.00  S/.500.00
de los competidores S,
distribucion
Costeo de los Area de
enfoques de ventas y S/.500.00 $/.500.00
distribucion distribucion
Medicion de los
Impactos de  Responsable $/500.00  S/.500.00
desarrollo del de marketing
producto
Reputacion de Responsaple S/500.00 S/500.00
marca de marketing
Determinacién  de s/1
precios basados en Administrador ' S/.1500.00
. 500.00

la competencia
Determinar precios s/1
basados en los Administrador 500.00 S/.1500.00
costos
Determinar ”preuos Responsaple S/500.00 S/500.00
por penetracion de marketing
Determinar precios Responsak_)le S/500.00 S/.500.00
en pack de marketing
Determinar pr(_amos Responsak_)le S/.500.00 S/.500.00
basados en el cliente  de marketing
Determinar precios Responsable
por factores . oPonsat $/500.00  S/.500.00

- de marketing
geograficos
Elaboracion de spot - Responsable $/.800.00  S/.4000.00
publicitario de marketing
Grabacién del video Responsak_)le S/500.00 S/500.00
de la empresa de marketing
Disefio de los baner Responsable $/.800.00  $/.800.00
publicitario de marketing
Elaboracién del
catalogo de  Responsable $/.1500.00  S/.1500.00
productos y de marketing
servicios

Redisefiar las pagina
web y el fan page en
las redes sociales.

Responsable
de marketing

$/.1500.00  S/.1500.00

Total

S/. 17 300.00
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Tabla 13

Cronograma de actividades para un afio

Actividades

Propuesta de mejora de la
marca

Propuesta de mejora de la
presentacion y empaque de los
productos

Estrategias de decision
adecuadas

Andlisis y  perfil del
consumidor

Andlisis y estudio de los
competidores

Costeo de los enfoques de
distribucion

Medicion de los impactos de
desarrollo del producto

Reputacion de marca
Determinacién de  precios
basados en la competencia

Determinar precios basados en
los costos

Determinar precios por
penetracion

Determinar precios en pack
Determinar precios basados en
el cliente

Determinar precios por
factores geogréaficos

Elaboracién de spot
publicitario

Grabacion del video de la
empresa

Disefio  de los  baner
publicitario

Elaboracién del catadlogo de
productos y servicios

Redisefar las pagina web vy el
fan page en las redes sociales.
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IV. DISCUSION

El plan de marketing constituye una herramienta importante e incide de manera
directa en las ventas de una empresa por ello Montenegro Y Morcillo (2020) en su
investigacion Plan de marketing para mejorar las ventas en la empresa Rodriguez
Londofio concluye que el impacto del plan de marketing no es de forma inmediata
ya que se debe de esperar un periodo de tiempo después de aplicado el plan; por su
parte en la investigacion realizada en la em presa Luper S.A.C. considera que para
incrementar las ventas se debe de poner énfasis en los pasos del marketing mix
especialmente en la distribucion ya que este es el punto mas débil en las estrategias
de marketing que viene implementando en la empresa. Del mismo modo
Maldonado (2017) en su investigacion realizada en la ciudad de Guayaquil propone
la implementacion de estrategias de marketing para incrementar las ventas de una
empresa de arrenda autos, para ello el autor realiza un diagndstico de la situacion de
la empresa en la cual se pudo identificar que las ventas en la empresa bajaron, ante
ello plantean como estrategias la promocién de ventas digitales. Del mismo modo
en la investigacion realizada la empresa Luper S.A.C. se tiene como estrategia de
marketing el uso del internet especialmente las redes sociales para la

comercializacion de los productos y servicios que oferta la empresa.

Rosales (2016) plantea la implementacion de estrategias de marketing mix para
incrementar las ventas en una empresa ferretera donde consideran que la empresa
debe de manejar una base de datos como cartera de clientes, esta base de datos les
permitirda conocer mas a los clientes y poder darles un trato personalizado
manteniéndoles satisfechos. De su parte en la empresa Luper S.A.C. especialmente
en Molino Santa Elena, los clientes siempre tienen un trato personalizado y cuando
se presenta algun tipo de reclamo son atendidos por los mas altos directivos de la
empresa como son el Gerente o el Administrador. Asi mismo Coronel (2016) en su
tesis realizada en la fabrica de dulces finos en Lambayeque propone estrategias de
marketing mix para incrementar las ventas concluyendo que la principal dificultad
que tiene la empresa es la distribucion de sus productos es decir la plaza, ya que se
utilizan intermediarios para llegar al cliente final y estos no tienen en cuenta la
imagen de la empresa, por lo que plantean como estrategia evitar en lo posible el
mayor namero de intermediarios, tratando de llegar directamente al consumidor

final. Del mismo modo en la empresa Luper S.A.C. se considera como un problema
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los intermediarios por ello como estrategia se plantea llegar al consumidor final
mediante las diferentes presentaciones, variedades y calidades de arroz con sus

calidades extra, superior y corriente en sus variedades Feron, Valor y Esperanza.

Gordillo (2017) realiza su investigacion en una empresa de venta de motos donde
determina los efectos del marketing mix en las ventas de la empresa donde
concluyé que si implementa adecuadamente las estrategias de marketing se
incrementa de manera significativa las ventas. Del mismo modo en la presente
investigacion se determino que el marketing mix incide de manera significativa en
las ventas, especialmente la promocién la misma que es evaluado con nivel de
significancia de 19.2 en una escala de 20 puntos de valoracion. Segin Moreno
(2016) el marketing no solo permite incrementar las ventas, sino logra posicionar la
marca de una empresa, por ello con la presente investigacion no se buscé cambiar
la marca sino mejorarlo y estilizarlo de acuerdo a los productos que vende, a los
servicios que brinda y la ubicacién geogréafica o territorio. Del mismo modo Diaz y
Lopez (2018) plantean un plan de marketing de contenidos para fidelizar los
clientes de la empresa GH Bus, concluyendo que la empresa resta importancia al
marketing, especialmente al servicio sin utilizar la tecnologia para lograr la
fidelizacion del cliente, de su parte en la empresa Luper S.A.C. nuestros servicios y
productos son brindados y elaborados mediante el uso de la tecnologia que le
permite cumplir a tiempo con nuestros clientes, ello hace que se tenga una ventaja

competitiva.

Pizarro (2018) plantea un plan de marketing para mejorar el servicio hotelero de la
ciudad de Chachapoyas, en la investigacion el autor concluye que la ubicacion
estratégica de las empresa y un adecuado uso de los sitios web son determinantes
en las ventas de las empresas, del mismo modo en la investigacion realizada en
Luper S.A.C. su ubicacion estratégica especialmente del molino Santa Elena es su
principal fortaleza; sin embargo la empresa aun no realiza adecuadamente la
promocion a través del internet. De su parte Carmona (2019) plantea un plan de
marketing para el posicionamiento del Hotel Sakura River donde como estrategia
plantea el eslogan en base a la calidad y el precio, del mismo modo para Molino
Santa Elena el eslogan se centra en la calidad y el precio es decir rendidor,

graneadito y al precio justo.
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Finalmente, Tineo (2020) plantea estrategias de marketing interno para la empresa
de alojamientos Rio Hotel de la ciudad de Bagua Grande, después de realizar el
diagndstico en la empresa considera que las estrategias de marketing interno
ayudan a mejorar la calidad del servicio, ya que esta debe centrarse en el
fortalecimiento de las capacidades y la comunicacion de los trabajadores. Del
mismo modo las estrategias de marketing que se deben de implementar en la
empresa Luper S.A.C. debe tener en cuenta la capacitacion a los trabajadores en
temas de atencién personalizada a los clientes, y manejo adecuado de las maquinas
modernas para lograr optimizar los recursos y lograr el maximo rendimiento de la

planta de maquilado.

67



V. CONCLUSIONES

v

Después del diagnéstico de las estrategias de marketing para incrementar las
ventas en la Empresa Luper S.A.C. se concluye que la empresa presenta mayores
debilidades en la distribucion o plaza y que las estrategias que mas ha venido
trabajando e implementando es la promocién, ya que viene participando en
ferias locales y regionales, colocando paneles publicitarios y promocionando sus

diferentes marcas de los productos.

Las estrategias de disefio de productos se centran en la venta de arroz blanco que
es el principal producto que comercializa la empresa, en este se plantean tres
calidades de arroz como es el extra, el superior y el arroz corriente, en tres
variedades como es Valor, Esperanza y Faradn, con las marcas Esperanza,
Rosario y Caserita, los cuales seran diferenciados de acuerdo a empaques,

diversificados por colores.

Las estrategias de distribucion se deben de implementar teniendo en cuenta la
venta directa y la venta indirecta considerando para ello cinco pasos los cuales se
centran en conocer al cliente o consumidor, un estudio de los competidores, el
costo de cada enfoque de distribucion, el impacto de desarrollo del producto la

reputacion y marca.

Las estrategias de precios fueron determinados teniendo en cuenta, establecer
precios competitivos y ellos seran fijados en funcion a la competencia, los costos
de produccion, precios en pack, precios de introduccién, precios geograficos y

precios en funcion al valor que le asigne el cliente a nuestro producto o servicio.

Las estrategias de promocion son las muestras gratis y los descuentos y para las
estrategias de publicidad se tiene en cuenta la publicidad radial, la publicidad en
internet, la confeccidn y elaboracién de baners, catalogos y videos publicitarios.
Asi mismo las estrategias deben de implementarse en periodo de tiempo de un

afio con un presupuesto de S/. 17 300.00 soles.
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V1. RECOMENDACIONES

v'A los administradores de la empresa Luper S.A.C. se recomienda la
implementacion de un area de marketing esto a fin de poner en practica las
estrategias de marketing mix, en especial estrategias relacionadas a la
distribucidn tratando de evitar los intermediarios y Ilegando mas al consumidor

final.

v' A los clientes de la empresa Luper S.A.C. se les recomienda ser mas exigentes a
la hora de adquirir un producto o servicio de la empresa esto a fin de que se

mejore de manera constante el producto o servicio.

v'A los investigadores de la universidad se recomienda, realizar investigaciones
que estén relacionadas a mejorar los productos o servicios de la regién esto a

fin de contribuir en el desarrollo social y econémico.

v'Para futuras investigaciones en la empresa Luper S.A.C., se les recomienda
ampliar la investigacién a fin de que se plantee no solo estrategias de
marketing, sino un plan estratégico que defina la vision y mision de la empresa

para en base a ello plantear mejores estrategias de marketing.
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ENCUESTA DE RECOJO DE INFORMACION PARA LOS CLIENTES DE

Sefior (a) buenos dias, la presente encuesta tiene por finalidad recoger informacion parra la tesis
de pre grado relacionado con estrategias de marketing, por lo que mucho agradeceré me brinde
informacion certera y veraz ya que la investigadora se compromete en utilizar la informacién

ANEXOS

LUPER S.A.C.

solo con este fin.

1 = Muy desacuerdo 2 = En desacuerdo 3 = Indeciso 4 = De acuerdo
5 = Muy de acuerdo
N° INDICADORES
Producto
1 | Considera que los productos y servicios son elaborados de acuerdo a
sus necesidades
2 | Cree que el disefio y elaboracion de la marca esta segun el segmento
3 | Considera que la empresa se preocupa por fomentar relaciones y
construir reputacion de marca
4 | Considera que el producto posee un nombre llamativo
5 | Considera que el producto es de garantia
Precio
6 | Considera que los precios estan determinados por el mercado
7 | Considera que los precios estan determinados de acuerdo al valor
del producto
8 Los precios de la empresa son influyentes en su decisién de compra.
9 | Considera que el precio del producto es accesible.
10 | Usted considera gue los precios de los productos son justos.
Promocién
11 | Como usted considera las promociones lanzadas hasta el dia de hoy.
12 | Considera que la publicidad es agradable, coherente y
convincente.
13 | Considera que la empresa cuenta con el personal y herramientas
adecuadas para comunicarse y convencer al cliente.
14 | Considera que la empresa disefia sus promociones de manera que

motiven el deseo de compra.
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15 | Considera que la empresa disefia sus promociones de manera que
motiven el deseo de compra.

Plaza

16 | Usted considera gque la publicidad se encuentra
estratégicamente ubicada.

17 | Considera usted que la empresa sitla estratégicamente sus
productos.

18 | Considera usted que la empresa distribuye sus productos en los
diferentes distritos del departamento.

19 | Considera que la empresa elige de manera adecuada el canal de
distribucién (lugar dénde lo necesitan) en relacién al tipo de
producto y sus caracteristicas.

20 | Usted considera que los lugares estratégicos son los suficientes.
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ENTREVISTA AL GERENTE O ADMINISTRADOR DE LA EMPRESA LUPER
SAC

Buenos dias, la presente entrevista tiene por finalidad recoger informacién para un
trabajo de tesis de pre grado de la UNTRM, por lo que solicito me brinde
informacion real y objetiva respecto al marketing en la empresa que usted dirige.
Datos generales

Fecha:

Nombres del entrevistador: ..........c.ouiiii
Nombre del entrevistado: ..........ooeieiniii

Preguntas:

1. ¢Cudl es el nombre de la empresa?
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10.

11.

¢ Cuales son o considera los factores de éxito de su empresa?

¢ Cuales son sus expectativas con respecto al disefio del plan de marketing para

su empresa?

QGracias...
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FOTOGRAFIAS DE LOS AMBIENTES DE LA EMPRESA LUPER SAC.
MOLINO SANTA ELENA Y FABRICA DE HIELO DURANTE LOS
TRABAJOS DE CAMPO DE LA PRESENTE INVESTIGACION.

Maquinas de maquilado o piladoras de arroz
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Almacén de arroz cascara después de salir de la secadora, se almacena por 3 dias antes

de pasar al proceso de maquila o pilado.

Laboratorio de analisis de grado
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Almacenamiento del producto final
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Acciones de marketing que realiza la empresa Luper S.A.C.

S lthL

SARROLLO PROOUS

Molino E
SANTA ELENA _,

Molin?

ELE

Participacion en ferias agropecuarias regionales: Feria organizada por Agro Rural

denominada “De la chacra a la olla”

Paneles publicitarios en los ingresos de las instalaciones de la planta del Molino Santa

Elena

80



Servicio de Maquila Servicio de Analisis de grano
Brindamos servicio de maquila de arroz Brindamos servicio de analisis de grano con
en cascara, garantizando el debido pi la de los p de calidad

de control de los Estandares de i y imit en
e inocuidad con el objetivo de alcanzar
los mas altos niveles competitivos en el mercado

Servicio de Secado Creditos

Brindamos servicio de secado de arroz en cascara con el i adi
fin de reducir e menor tiempo la humedad del grano en Brlpdamos Crﬂedllos aRunagtaza
su lote de arroz, la cual le permite al agricultor acceder a de interés de 3% [nensual, para pago
su turno de maquila con mayor rapidez. de flete, cuadrilla y otros; por

cada lote de arroz ingresado al molino
- También brindamos solo servicio de secado.

El'Mejor de )
IRico) graneadito}
\y(al'mejor;precio

Tripticos informativos de los diferentes servicios que brinda la Empresa Luper S.A.C.y

Molino Santa Elena

9:01 G w M - “all 35% =

Modo de datos @ Comprar datos | |Usar modo gratuito
G Watch
Molinos Santa Elena -
1 de agosto de 2020 - @
CLIENTE SATISFECHO EN MOLINO SANTA ELENA
A\

W Ronald Aguilar Torres 77 reproducciones

Redes sociales y evaluacién de los servicios
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