ISIL

SAN IGNACIO DE LOYOLA - ESCUELA ISIL

TITULO DE LA INVESTIGACION
“Propuesta de implementacion de estrategias de ventas para mejorar el
posicionamiento de marca de Alba Packing”

PROYECTO DE INVESTIGACION PARA OPTAR EL GRADO ACADEMICO DE
Bachiller en Administracion y Direccion de Negocios
PRESENTADO POR:

Roman Barrios, Ruth Esmeralda - Administracion y Direccion de Negocios
ASESOR:

Espinoza Rua, Celes Alonso

LIMA — PERU
2024



Propuesta de implementacion de estrategias de ventas para mejorar el
posicionamiento de marca de Alba Packing

ASESOR Y MIEMBROS DEL JURADO

ASESOR

Espinoza Rua, Celes Alonso

MIEMBROS DEL JURADO:

Chéavez Rivas, Cybill Andrea
Condori Millan, Wilmer Ivan

Furse Boissett, Kurt Edward,



Propuesta de implementacion de estrategias de ventas para mejorar el
posicionamiento de marca de Alba Packing

DECLARACION JURADA DE ORIGINALIDAD

Yo, Ruth Esmeralda Roman Barrios Identificado (a) con DNI N°72183595 perteneciente
al Programa de Administracién y Direccion de Negocios , siendo mi asesor el Sr(a)

Celes Alonso Espinoza Rua, identificado (a) con DNI N°: 42750231, y cuyo cédigo

ORCID es 0000-0001-5324-7945.
DECLARO BAJO JURAMENTO QUE:

a) Soy el autor del documento académico titulado Propuesta de implementacién de

estrateqgias de ventas para mejorar el posicionamiento de marca de Alba Packing.

b) El proyecto de investigacién es original y no ha sido difundido en ningliin medio
académico; por lo tanto, sus resultados son veraces y no es copia de ningun otro.

c) El proyecto de investigacion cumplié con el andlisis del sistema TURNITIN, el cual
tiene el 24% de similitud. Se ha respetado el uso de las normas internacionales en
cuanto a citas y referencias.

d) Declaro conocer las consecuencias legales y/o administrativas que puedan derivar si
se verifica la falsedad total o parcial de la presente declaracion, de acuerdo con lo
previsto en el articulo 411 del codigo penal y el numeral 34.3 del articulo 34 del Texto
Unico Ordenado de la Ley del Procedimiento Administrativo General, aprobado por
Decreto Supremo 004-2019-JUS.

Fecha: 14, 12, 2024

Pl 5

it

Firma del autor Firma del asesor



Propuesta de
posicionamiento de marca de Alba Packing

implementacion de estrategias de ventas para mejorar el

DEDICATORIA

Este proyecto va dedicado especialmente
a mis padres por inculcarme perseverancia
y dedicacion en todo lo que me proponga.
A mi mejor amiga por su apoyo
incondicional y a Dios principalmente
porque me acompafié en toda mi etapa de
estudiante.



Propuesta de implementacion de estrategias de ventas para mejorar el

posicionamiento de marca de Alba Packing

AGRADECIMIENTOS

Quiero agradecer al profesor Celes
Espinoza por su pedagogia , paciencia e
instruccién , fue de gran ayuda para el
desarolloro de esta investigacion.



Propuesta de implementacion de estrategias de ventas para mejorar el
posicionamiento de marca de Alba Packing

INDICE

DEDICATORIA
AGRADECIMIENTOS
Resumen

Abstract
Introduccién

CAPITULO |
1.1 Titulo del Proyecto
1.2 Area estratégica de desarrollo prioritario
1.3 Actividad econdmica en la que se aplicaria la investigacion
1.4 Alcance de la solucion
CAPITULO Il: DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION APLICADA
2.1. Planteamiento del problema
2.1.2. Formulacién del problema
2.1.2.1 Problema General
2.1.2.2 Problema especificos
2.1.3 Obijetivos de investigacion
2.1.3.1 Objetivo general
2.1.3.2 Obijetivos especificos
2.1.4 Justificacion de la investigacion
2.1.4.1 Justificacion teérica
2.1.4.2 Justificacion metodoldgica
2.1.4.3 Justificacion practica
2.1.5 Limitaciones de la investigacion
2.1.6 Viabilidad de la investigacién
CAPITULO IlIl: MARCO REFERENCIAL
CAPITULO IV: HIPOTESIS Y VARIABLES
CAPITULO V: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
CAPITULO VI: PLAN DE TRABAJO
CAPITULO VII: ESTIMACION DE COSTOS DEL PROYECTO
CATITULO VIIl: SUSTENTO DEL MERCADO
CONCLUSIONES
RECOMENDACIONES
FUENTES DE INFORMACION
ANEXOS

10

11
12

13
13
13
13
14
14
15
15
15
16
16
16
16
16
17
17
18
18
19
31
32
53
71
72
76
77
78
81



Propuesta de implementacion de estrategias de ventas para mejorar el
posicionamiento de marca de Alba Packing

INDICE DE TABLAS

TaADIA. ..o 54
Tabla 1 Foda del proyecto........ccoouiiiiiii i 54
Tabla 2 Cronograma actividades IG.............cooiiiiiiiii e 64
Matriz de variable de cuestionario.............c.cooviiiiiiiiii 84
Matriz de variable de entrevista...............ooiii 85
MaLtriz de CONSISTENCIA. .. ...t 86



Propuesta de implementacion de estrategias de ventas para mejorar el
posicionamiento de marca de Alba Packing

INDICE DE FIGURAS

Figural Respuesta a La accecibilidad a una variedad de productos es uno de
los princiaples motivos de Mi COMPIa........coviuieiiiiii e 38
Figura 2 Me resultaria util recibir asesoria profesional para el disefio del
empaque de Mi ProdUCTO?........oii i e e aaa s 39
Figura 3 Priorizo la calidad de las cajas que agreguen valor a la presentacion
de MIS PrOAUCTOS ...t e eaeaens 39
Figura 4Como nuevo cliente valoro recibir algun descuento ...................... 40

Figura 5Recibir cupones de descuento y/o promociones influiria en mi proxima

(030 11110 = 41
Figura 6 Suelo recomendar una marca si me ofrecen promociones.............. 41
Figura 7 Suelo ver opciones online antes de ir a la tienda fisica................... 42
Figura 8 Me resulta facil navegar por paginasweb ... 43

Figura 9 Hoy es imprescindible que una marca cuente con redes sociales.....43
Figura 10 Me interesa la rapidez de respuesta del vendedor....................... 44
Figura 11 Valoro recibir informacion clara y precisa sobre los productos antes
de tomar una deciSIoN e COMPIA. ... ...oueiire e eee e 45
Figura 12 La experiencia de compra debe ser facil y agradable.................... 45
Figura 13Considero que una marca que me trata bien se convierte en un
proveedor de CONflaNZa. .........oouiiiiii e 46
Figura 14Un logo llamativo facilita que recuerde lamarca........................... 47
Figura 15Conocer opiniones de la marca me resulta util al momento de decidir
VIR0 0T o] = T 47
Figura 16 Que el compromiso de la marca se alinee a mis intereses es esencial

Para Crear relaCIONES. ...t e 48



Propuesta de implementacion de estrategias de ventas para mejorar el
posicionamiento de marca de Alba Packing

Figura 17 Valoro la publicidad que proporciona informacion clara y precisa

sobre una nueva marca

Figura 18 Creo que la presencia de una marca en redes sociales aumenta mi

confianza en SUS ProdUCTOS. .......c.eiuiiti e 50
Figura 19 Captura de Plataforma Evenbrite...............ccoooviiiiiiiiiiie, 58
Figura 20 Plataforma de cursos de facil acceso................ccooeiiiiiiiin.. 58
Figura 21 Test de personalidad: test.highStest...............c.o, 59
Figura 22 Ejemplo de encuesta a realizaraclientes...................c.coiiiene. 60
Figura 23 Ejemplo de inventrio de excel...........ccooiiiiiiiiiii, 61
Figura 24 Plantilla fisica de encuesta.............c.ccooiiii i 62
Figura 25 Ejemplo de afiche situado en una calle estratégica...................... 63
Figura 26 Ejemplo de Tarjetas de presentacion...........c.cooveeveiiiiiiiniiennnnnnes 63
Figura 27 Imagen de descuento para stories de instagram.......................... 65
Figura 28 Imagen de cupdn de descuento..........c.c.vveiiiiiiiiiiiiiiieieeenen, 66
Figura 29Imagen de descuento por vulumen de Compra............covuvuneenennnes 67
Figura 30 Imagen de promocion por especial de temporada........................ 68
Figura 31 Imagen de descuento para referidos.............ccocoviiiiiiiiieiin e, 69

Figura 32 Creacion de plantilla para el catalogo de productos...................... 70



Propuesta de implementacion de estrategias de ventas para mejorar el
posicionamiento de marca de Alba Packing

RESUMEN

La presente investigacion se centra disefiar una propuesta de mejora de las estrategias
de ventas para reforzar el posicionamiento de marca de Alba Packing, empresa peruana
especializada en la venta de cajas personalizadas. El problema identificado es la falta
de diferenciacion en las estrategias de venta, la escasa visibilidad de los canales
digitales y la ausencia de programas de recompensas o incentivos que fomenten la
fidelizacion de los clientes.

La metodologia aplicada fue de tipo descriptiva-correlacional, con un enfoque mixto, en
la cuantitativa se utilizé una encuesta dirigido a emprendedores , posibles clientes para
identificar sus preferencias y percepciones al momento de adquirir un producto o
servicio.Los resultados obtenidos mostraron que mayor presencia digital y estrategias
de promocién pueden impactar positivamente en la retencion del cliente y en el
crecimiento de la marca. En la cualitativa, se realiz6 una entrevista a profundidad a la
gerente de Alba Packing para conocer como esta manejando el negocio actualmente y
cuales son sus expectativas a largo plazo.

A partir de estos hallazgos, se propone un plan de mejora que incluye estrategias
enfocadas en la optimizacion de canales digitales, capacitacion al equipo y desarrollo
de programas de fidelizacion. Con el fin de mejorar el posicionamiento siendo un
referente en su rubro, incrementar su visibilidad y sus ventas y fomentar una relacion
mas solida con sus clientes.

Palabras claves: Estrategias de ventas, posicionamiento de marca, fidelizacion, canales
digitales, optimizacién, encuestas, capacitacién, recompensas, cajas personalizadas,

visibilidad.
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ABSTRACT

This research focuses on designing a proposal to improve sales strategies to strengthen
the brand positioning of Alba Packing, a Peruvian company specialized in the sale of
customized boxes. The problem identified is the lack of differentiation in sales strategies,
the low visibility of digital channels and the absence of reward or incentive programs that
encourage customer loyalty.

The methodology applied was descriptive-correlational, with a mixed approach, in the
quantitative approach a survey was used to identify the preferences and perceptions of
entrepreneurs and potential customers when purchasing a product or service; the results
showed that greater digital presence and promotional strategies can have a positive
impact on customer retention and brand growth. In the qualitative part, an in-depth
interview was conducted with the manager of Alba Packing to learn how she is currently

managing the business and what her long-term expectations are.

Based on these findings, an improvement plan is proposed that includes strategies
focused on optimizing digital channels, training the team and developing loyalty
programs in order to improve positioning as a benchmark in its field, increase its visibility
and sales and foster a stronger relationship with its customers.

Keywords: Sales strategies, brand positioning, loyalty, digital channels, optimization,

surveys, training, rewards, personalized boxes, visibility.
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INTRODUCCION

En un entorno empresarial cada vez mas competitivo,las pequefias empresas se
enfrentan al reto constante de diferenciarse a la competencia , adaptarse a las
cambiantes necesidades de los clientes y posicionarse en el mercado. Alba Packing, un
negocio peruano especializado en la venta de cajas personalizadas, no es ajena a la
realidad . A pesar de su calidad y potencial, el negocio se enfrenta a grandes obstaculos
en terminos de visibilidad, reconocimiento de marca y fidelizacion de clientes. El
posicionamiento de marca, es decir, el lugar que ocupa una empresa en la mente del
consumidor, es esencial para consolidar su presencia en el mercado. Sin embargo, Alba
Packing tiene una falta de diferenciacién en sus estrategias de venta, una visibilidad
limitada en los canales digitales y una falta de programa de incentivos, todo lo cual tiene

un impacto directo en su crecimiento y competitividad.

Esta investigacion surge de la necesidad de identificar y desarrollar estrategias que
permitan a la empresa superar estas limitaciones y lograr un mejor posicionamiento en
el mercado. Para ello, se realizo un analisis en profundidad de entorno competitivo y un

estudio de las perepciones y necesidades de los cientes potenciales.

Esta propuesta de mejora pretende posicionar a Alba Packing como empresa referente
de su sector, incrementando su competitividad, notoriedad de marca y fidelizacion de
clientes a través de estrategias comerciales innovadoras y adaptadas a sus

necesidades.
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CAPITULO I: INFORMACION GENERAL

1.1 Titulo del Proyecto
Propuesta de implementacion de estrategias de ventas para mejorar el

posicionamiento de marca de Alba Packing.

1.2 Area estratégica de desarrollo prioritario

Para la presente investigacion se estd empleando la linea de investigacién de
Mejora de procesos y operaciones, debido a que se propone estrategias eficaces
de venta que se alineen a los objetivos y metas de la empresa, mejorando la
competitividad y fortaleciendo su presencia en el mercado para ser perdurables en

el tiempo

1.3 Actividad econémica en la que se aplicaria la investigacion

La actividad econdémica en la cual se desarrollara la investigacion es la de
comercio y distribucion, puesto que a través de una analisis y muestras de
estrategias se busca que la venta de cajas a medida y otros materiales de
embalaje para diversos tipos de productos de Alba packing crezcan en el

mercado.

1.4 Alcance de la solucién

Se busca brindar estrategias que ayuden posicionar a la empresa Alba Packing
dentro del mercado de venta y distribucion de materiales de empaque, utilizando y
maximizando sus redes sociales, la imagen y cultura de su organizacion para

establecer conexion y fidelidad con el cliente
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CAPITULO II: DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION APLICADA

2.1 Planteamiento del problema

En un mundo donde los clientes cada vez son mas exigentes, es imprescindible
plantear estrategias sélidas y duraderas para ser competitivas a largo plazo,
muchos negocios por la ausencia o mal planteamiento de éstas fracasan en el

trayecto de querer posicionar su marca de manera efectiva.

En un contexto internacional, el mercado de los empaques ha experimentado un
crecimiento considerable, impulsado por el auge del comercio electrénico, la
necesidad de soluciones sostenibles y la creciente demanda de empaque
personalizado. Diferentes empresas de este sector en paises como Estados
Unidos, Europa y Asia han adoptado tanto tecnologias avanzadas como
estrategias de venta digital que les han permitido consolidarse en el mercado
global. Dentro de ellas podemos mencionar a Packlane (EE..UU), especializada
en la produccién de cajas personalizadas para empresas de todo el mundo.
Segun Greaves (2021) en su articulo “Revision de Packlane” ha establecido una
sélida posicion aplicando estrategias de venta basadas en la tecnologia,
marketing digital y la personalizacion. Este negocio ha creado plataformas en
linea intuitivas que permiten a los clientes disefiar sus propios envases

facilitando un proceso de compra automatizado y personalizado.

En un contexto nacional, Per( se destaca por su espiritu emprendedor, siendo
reconocido como uno de los paises con mayor tasa de emprendimientos; sin
embargo, un alto porcentaje de estas pequefias empresas no supera los dos
primeros afios de vida, debido a diversos factores como; financieros, escaso
estudio de mercado y/o limitado presupuesto.

De acuerdo con Garcia (2022) menciona en uns estudio de Perl Factura,
empresa de transformacion digital de la Camara de Comercio de Lima ,que Ipel
tiempo de vida de un emprendimiento se redujo a un afio luego de la pandemia
pag. 2

La pandemia marc6 un hito en el sector de empaques y emprendimientos, ya
gue muchos empresarios surgieron con la necesidad de empaques adecuados
para sus productos.

Dentro del mercado local empresas como Pack & Pack se han adaptado a esta

demanda y se han dado a conocer por sus estrategias comerciales centradas en
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el canal digital y una amplia gama de productos, desde cajas personalizadas
hasta bolsas ecoldgicas y envases especiales para sectores como gastronomia,

retail y el comercio electrénico.

Por otro lado, hoy Alba Packing que es un emprendimiento que inicié a fines del
2022 aspira a ser una empresa econémicamente rentable en el tiempo. Este
negocio se especializa en la venta de cajas a medida y ofrece articulos de
embalaje (como producto secundario) tanto para personas naturales como para
empresas. Aunque ofrece productos de calidad y vienen operando en el
mercado, enfrenta un bajo nivel de reconocimiento de marca y aun no utiliza los
canales digitales como herramienta de atencion. Esta limitada visibilidad esta
afectando su capacidad para captar nuevos clientes y maximizar sus ventas, lo
gue podria poner en riesgo su sostenibilidad a largo plazo en un entorno

competitivo.

2.1.2 Formulacién del problema

2.1.2.1 Problema general

¢De qué manera la implementacion de estrategias de venta ayudard al

posicionamiento de Alba Packing?

2.1.2.2 Problemas especificos

1: ¢Cbémo la ausencia de diferenciacion en las estrategias de ventas
afecta la percepcion de la marca de Alba Packing en su mercado

objetivo?

2: ¢De gué manera la limitada visibilidad en canales de venta digitales
impacta el posicionamiento de marca de Alba Packing frente a sus

competidores?

3:¢,Como la falta de programas de recompensas o incentivos afecta la

lealtad del cliente y la repeticion de compras en Alba Packing?
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2.1.3 Objetivos de investigacion

2.1.3.1 Objetivo general

Determinar que la implementacion de estrategias de ventas puede mejorar el

posicionamiento de marca de Alba Packing

2.1.3.2 Objetivos especificos

1: identificar los rasgos diferenciadores que deben reforzarse en las
estrategias de venta para mejorar la percepcion de la marca Alba
Packing.

2: Desarrollar estrategias comerciales enfocadas a mejorar la visibilidad
y el alcance de Alba Packing en los canales digitales para reforzar el
posicionamiento de la marca.

3: Desarrollar programas de recompensa o incentivos que fomenten la
lealtad del cliente y aumenten la frecuencia de compras en Alba

Packing.

2.1.4 Justificaciéon de lainvestigacion

2.1.4.1 Justificacidon tedrica

Este estudio enriquecera a la literatura existente ademas que permitira
generar conocimiento Util para otros negocios que empiezan en el mercado y
gue buscan ser reconocidos con el tiempo.

Basandose en teorias de marketing como las de Kotler y Armstrong, que
abordan la importancia de las estrategias de venta como herramienta para
influir en la manera en que el consumidor percibe la marca y fortalece su
presencia en el mercado. Kotler y Armstrong (2013) en su libro “Principios de

marketing” ambos autores involucrados destacan varias teorias aplicables a
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este estudio; como la Teoria del valor percibido, Teoria de las 4P (Producto,

Precio, Plaza, Promocién) y Teoria del marketing relacional.

2.1.4.2 Justificacién metodolégica

Para esta investigacion se ha optado por un disefio de enfoque mixto
(cuantitativo y cualitativo); ya que permite abordar de manera integral el
problema. Desde el punto de vista cuantitativo, se utilizardn encuestas
dirigidas a clientes potenciales, negocios que podrian necesitar cajas a
medida y articulos de embalaje, como tiendas de regalos, empresas de
logistica o cualquier negocio que requiera empaques personalizados. Con
estos datos se obtendra informacion sobre sus necesidades y expectativas,
gue podrian ser Utiles para disefiar estrategias de ventas efectivas.

Desde el enfoque cuantitativo, se planea realizar entrevista con la duefia del
negocio que a su vez maneja el trato directo con los clientes, lo cual permitira
comprender de manera mas detallada sobre los factores internos que influyen

en el desarrollo de las estrategias de venta y fidelizacién de clientes.

12.1.4.3 Justificacion préactica

La presente investigacion también cuenta con justificacion practica debido a
que, al mejorar y modificar las estrategias de ventas, Alba Packing podra
diferenciarse de sus competidores, su alcance en canales digitales serd mas
amplio y fidelizar4 a sus clientes. Esto no solo contribuiria al crecimiento de
sus ventas, sino que también consolidaria la marca como una opcién preferida
en el mercado de cajas a medida. Como también, la presente propuesta
incluira un plan de accion especifico que Alba Packing podria seguir para
optimizar sus procesos de venta y marketing, mejorando su eficiencia

operativa actual y su adaptabilidad al cambio
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2.1.5 Limitaciones de lainvestigacion

La propuesta se basa en un andlisis del entorno actual de la empresa y su
mercado. Sin embargo, el mercado puede cambiar rapidamente debido a
factores externos no controlables (econdmicos, tecnolégicos, competidores,
regulaciones, etc.)

Dado que esta propuesta no se implementara de forma inmediata, existe la
posibilidad de que ciertas estrategias pueden requerir ajustes cuando se lleve
a cabo. Sin embargo, esta investigacion contiene informacion que podria
significar para el negocio un cambio positivo al momento que se decida

implementarla.

2.1.6 Viabilidad de la investigacién

Para la presente investigacion, se cuenta con informacion de primera mano
en cuanto al manejo del negocio, puesto que se cuenta con el contacto directo
con los duefios del negocio del que se esta investigando. Ademas, que se
cuenta con variedad de literatura para el desarrollo del mismo.

Mis carrera en Administracion y direccion de negocios se alinearan a esta
investigacion; ya que, proporciona las herramientas necesarias para analizar
el entorno empresarial, desarrollar estrategias comerciales y gestionar
recursos de manera eficiente, ademas que los conocimientos adquiridos en
areas como marketing, ventas , analisis financieros son esenciales para
identificar oportunidades y trabajar en las debilidades de la empresa., asi
como para disefar e implementar estrategias de mejora que desarrollen e
impulsen el posicionamiento de marca. Cabe recalcar que mi propuesta
también es viable porque se vincula con el eje de investigacion de Escuela

Isil, Mejora de procesos y operaciones.
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CAPITULO lIl: MARCO REFERENCIAL

3.1 Antecedentes

3.1.1 Antecedentes nacionales

Carmona et.al (2019) en su investigacion para lograr el grado de magister en la
Universidad Catdlica llamado “Plan estratégico de Trupal 2019-2023), busca
plantear un plan para esta empresa en su linea de negocio papeles y cajas. El
plan inicia con la definicién de la cultura y codigo de ética de Trupal basado en
un modelo secuencial, ademas que se llevé a cabo un andlisis externo utilizando
el analisis PESTE para evaluar el contexto del pais, la industria y los
competidores, ademas de un analisis interno. El plan concluye con 22 objetivos
y 10 estrategias que serviran como acciones especificas para implementar en el
periodo 2019-2023). Este plan propuesto refleja un enfoque ambicioso para el
crecimiento organico de Trupal, con el fin de asegurar un préspero y sostenido

futuro, atendiendo a las partes involucradas.

Angeles y Vallejo(2019) en su tesis para obtener el grado de licenciatura
“Aplicacion de estrategias de promocion de ventas para incrementar los ingresos
en Glorisa S.A.C, Truijillo). Desarroll6 una investigacion con el propésito de
conocer en qué medida las estrategias de promocion de venta contribuyen en el
incremento de ventas de la empresa Glorisa S.A.C. Para esta investigacion, se
consider6 una poblacién finita y se establecié un marco muestral compuesto por
los gerentes de las diversas areas de Gloria S.A.C. El disefio que se ultilizo fue
de tipo pre. experimental. Las técnicas empleadas incluyeron recopilacion de
datos y realizacion de entrevistas, asi como los instrumentos para facilitar el
estudio fueron los registros de ventas, software de Gestion empresarial y la guia
de entrevista. Se concluy6 que el incremento de ventas tiene gran influencia de

parte de una promocién de ventas bien estructurada.

Guadamino et.al (2019) desarrollaron una tesis titulada “Promocion de ventas y
su relacion con el posicionamiento de la empresa Credivargas S.A.C. Tarapoto
“. El objetivo principal del estudio fue determinar la relacion entre la promocion
de ventas y el posicionamiento de la empresa Credivargas en la ciudad de

Tarapoto. La investigacion tuvo un disefio basico, descriptivo-correlacional y
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3.1.2

transversal, no experimental. La poblacion de estudio estuvo constituida por 225
clientes, pero debido a la naturaleza del estudio fue necesario aplicar una
férmula para determinar el tamafio de la muestra, lo que arrojé un total de 140
clientes, con edades comprendidas entre 25y 29 afios. Para la recogida de datos
se utilizé la técnica y el instrumento de la encuesta y el cuestionario, lo que
permiti6 obtener resultados precisos mediante la prueba estadistica Rho de
Spearman. Los resultados indican una relacién positiva, con un coeficiente de
correlacion de 0,786, equivalente a una relacion del 62% entre la promocién de

ventas y el posicionamiento de la empresa Credivargas S.A.C.

Rodriguez y Barrantes (2022) en su tesis para lograr el grado de licenciatura
titulado “Estrategias de marketing mix para el posicionamiento de la empresa
Nativa Telnort EIRL, en la Ciudad de Chiclayo, 2021”. La investigacion tuvo como
objetivo determinar una serie de estrategias que tienen asidero en el
posicionamiento y marketing mix del rubro la empresa Nativa Telnort, dedicada
a la distribucion de recargas y recaudacién en el sector telecomunicaciones . La
investigacion tiene un enfoque mixto y disefio experimental , en el cual se han
aplicado encuestas .Mediante el andlisis de los resultados obtenidos de los
entrevistados, se propuso una estrategia de marketing mix para mejorar el
posicionamiento de Nativa Telnort EIRL para incrementar las ventas y fortalecer
su posicién en el mercado de tiendas por departamento de Lambayeque, que

cada vez es mas atractivo para este importante servicio.

Antecedentes América Latina

Valencia (2019) en su tema de tesis titulado "Propuesta de Plan de marketing
digital para la fabrica de cartones y cajas La Novena, ubicada en la ciudad de
Cali” para recibirse como Tecnodloga, desarrolla una estudio de tipo descriptivo y
deductivo con un enfoque metodolégico cualitativo y cuantitativo con el fin de
conocer las necesidades de sus clientes y su poca presencia en medios digitales.

Para esto, se requiri6 una muestra de 105 clientes que visitaron la fabrica
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durante el afio 2019.Se concluy6 que sus propios clientes perciben los precios
como justos y van acorde al mercado, si estan satisfechos al realizar la compra
y destacan el buen servicio.
Si bien es un establecimiento pequefio y que cuenta con una cartera limitada de
clientes logra ser rentable. Sin embargo, al implementar una atenciéon en

plataformas digitales le permitira ampliar su cobertura de captacién de clientes

Carranza (2022), desarroll6 una investigacion de tesis para obtener el grado de
licenciatura en economia, llevando a cabo un andlisis para la creacion de una
microempresa enfocada en la produccién y comercializacion de cajas de carton
corrugado, con el objetivo de satisfacer la alta demanda de este producto, en
especial para pequefias y medianas empresas en Guayaquil que no son
atendidas por proveedores grandes. Para este estudio se utilizé el tipo de
investigacion descriptivo 'y documental, utilizando como instrumento
cuestionarios dirigidos a potenciales clientes (20) que fueron seleccionados por
su alta relevancia de demanda de cajas de carton por el rubro en el trabajan.
Con este estudio se determina la viabilidad de forma positiva de la produccion y
comercializacion de las cajas siendo este un negocio rentable en la ciudad de
Guayaquil, ademas se sostiene que utilizar una economia circular beneficia no

solo el aspecto financiero, sino que también tiene un impacto ambiental positivo.

También podemos mencionar a Yépez (2021) en su articulo cientifico llamado
“El marketing mix como estrategia de ventas y posicionamiento en las MIPYMES
ecuatorianas”, menciona como principal estrategia aplicar el uso de las 4P‘S,
conocido en el marketing como producto, precio, plaza y promociéon en las
pequefas y medianas empresas para mejorar el posicionamiento en el mercado.
Para esta investigacion se empled el tipo de investigacion descriptivo,
documental, basada en fuentes secundarias y articulos de bases de datos
académicos, concluyendo la gran influencia de estudiar el mercado antes de

aplicar estrategias de acuerdos las necesidades.

Mesa y Moreno(2023), en su articulo académico titulado “Posicionamiento de
marca a través de canales de distribucion” en Colombia ,explica el cambio en
cuanto a la interaccion de las marcas y los consumidores y como los canales de
contacto cambié después de pandemia y su impacto las ventas , entendiendo la

necesidad de aplicar estrategias de distribucién orientadas para que nuevas
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empresas no desaparezcan en el tiempo, Se concluye que aplicar los canales
de distribucién adecuados permiten concentrar la atencion en el producto que se
ofrece y sus beneficios, asi como en la labor de mercadeo, estrategias de venta
y comercializacién. Estos canales representan el punto de partida para ir mas
alld de una simple transaccién, permitiendo un proceso de posicionamiento y
presencia de contraste en periodos breves, en lugares cercanos o0 menos

frecuentados y durante periodos mas largos.

Antecedentes Internacionales

Ogunyemi (2020) en su tesis para obtener el grado de doctorado titulado
“Competitive Estrategias to Improve Small and Medium Enterprise Sales” en el
estado de Washington Square. U.S.A. Examina la importancia de que las
pequefas y medianas empresas implementen medidas que contribuyan al
desarrollo y crecimiento de la organizacion, tales como estrategias competitivas
, el uso de canales de distribucién adecuados, desarrollo del capital humano,
conciencia del producto , andlisis de datos para la toma de decisiones , entre
otros .Para esto , analizé cinco pequefias empresas en el que se aplicé un
estudio cualitativo con cinco propietarios de PYMES minoristas, que han
implementado con éxito estrategias para aumentar las ventas. Los instrumentos
que se utilizaron fueron entrevistas semi estructuradas, observacion directa y
revision de documentos de la empresa . El estudio sugiere una guia y concluye
gue la implementacién de estrategias podria contribuir al crecimiento econémico
de las PYMES, siendo los beneficiados no solo a los empresarios y empleados,

sino también a las comunidades locales y la economia nacional en general

Para esta investigacion, también se buscéd informacion de articulos que
sostienen la importancia de empaques de cajas para la presentacion de
productos y sus estrategias para el ser sustentables con el tiempo , el articulo
llamado Business Development Strategy: A case study at the fastest food

packaging converter printing company in Malaysia Hasanuddin(2022), se enfocé
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en desarrollo empresarial de una empresa en Malasia para la conversion e
impresién de empaques para alimentos.Se analizo como la implementacién de
tecnologias innovadoras y sostenibles son pilares que benefician para
mantenerse competitivos y satisfacer la demanda del cliente . Ademas
concluyeron que, tener un enfoque de personalizacién en sus empaques han
permitido que la empresa sea mas demandante y su eficiencia mejore,
fortaleciendo la relacién con clientes, en un sector donde es altamente

competitivo.

Martinez y Trochez (2019) realizaron una investigacion llamada “Estudio de
factibilidad para una microempresa dedicada a la produccién y comercializacion
de cajas de carton para tortas en los municipios de Popayan, Piendamé y
Morales - Cauca”, estudiaron la necesidad de que expanda su cartera de
clientes. La investigacion fue de tipo descriptiva, ya que busca analizar la oferta,
demanda, y precios del mercado de cajas de carton para tortas. Su metodologia
tuvo un enfoque cualitativo, utilizando como instrumento una encuesta, dirigida
a una muestra de 198 administradores de panaderias de la provincia de
Popayan, Piendamé y Morales . Entre las estrategias que mas destacan para
estudiar la viabilidad del estudio son: Estrategia de producto, Estrategia de
precios, estrategia publicitaria y también estrategia de distribucion. Se concluye
que la viabilidad del proyecto es positiva tanto técnica como financiera
proyectando un crecimiento anual del 3% en las ventas, impulsado por el

incremento en la demanda y la expansién del mercado.

3.2 Marco teorico
3.2.1 Estrategias de Venta

3.2.1.1 Definicién de estrategias de venta

En el mundo empresarial, una estrategia de ventas consiste en una serie de
acciones planificadas y métodos especificos disefiados para alcanzar los objetivos
de ventas de la organizacién con el fin de aumentar los ingresos y reforzar la

presencia de la marca en el mercado.

Como indican Churchill y Peter (1995), una estrategia de ventas implica identificar

los mercados objetivo, seleccionar los productos o servicios mas adecuados para
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satisfacer las necesidades de estos segmentos y establecer los canales de
distribucion y las tacticas necesarias para hacer llegar estos productos a los
consumidores de forma eficaz.

De modo que, la relaciéon con el cliente final se torna un vinculo mas duradero y leal.

Segun Kotler (2013) las estrategias de venta son un conjunto de métodos y recursos
que las empresas emplean para obtener una ventaja competitiva. Estas estrategias
se enfocan en identificar y analizar a la competencia, entender las necesidades y
deseos de los clientes, diferenciar la oferta de la empresa y generar valor para los

consumidores.

Para Madurga (2022) lo define como: " aquel tipo de estrategia cuyo disefio se
realiza con el fin de alcanzar unos objetivos de ventas. pag 5. Este indica que,
aunque es una definicion precisa, las estrategias van mas alla que una simple
planificacion en el que todos los miembros de la empresa van mas alla del

departamento comercial para obtener un nivel mayor de efectividad.

Considero que la definicién de Kotler es muy acertada y refleja la complejidad y la
importancia de este concepto en el ambito empresarial. Las estrategias de venta no
solo se limitan a la transaccién, sino que son un proceso integral que involucra el

analisis del entorno competitivo y la comprension profunda del cliente.

3.2.1.2 Relacion entre estrategias de venta y crecimiento empresarial

Hoy en dia es fundamental la relacion entre estrategias de ventas y crecimiento
empresarial, ya que una estrategia bien ejecutada no soélo incrementa las
ventas, sino que también mejora la eficiencia operativa, la satisfaccion del
cliente, entre otros. Por ende, genera mas ingresos, una cartera de clientes
mas amplia y un lugar sélido en el mercado, lo que conduce al crecimiento

sostenido de la empresa.

En su teoria de la ventaja competitiva, Michael Porter (1985) sefiala que una
empresa que desarrolla estrategias de ventas bien estructuradas puede
diferenciarse de sus competidores y obtener una ventaja de mercado esencial

para su crecimiento. Porter explica que el uso eficaz del mercado estrategias
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de venta puede ayudar a una empresa a posicionarse mejor y, en

consecuencia, un mayor crecimiento.

Churchill y Peter (1995) sefialan que las estrategias de venta actian como
enlace entre las capacidades internas de la empresa y las necesidades del
mercado. Utilizando los recursos con eficacia y centrandose en los segmentos
de mercado mas rentables, las empresas tienen la oportunidad de ampliar su
negocio y mejorar su posiciébn de mercado, lo que a su vez conduce al

crecimiento empresarial.

En base a estas definiciones, inclino mi mayor interés en la de Kotler, siendo él
uno de los referentes del andlisis estratégico empresarial , y su enfoque del
analisis de estrategias de mercado proporciona un marco sdélido que permite a
las empresas comprender y navegar por su entorno competitivo, se puede
comprender que un buen rendimiento no reside Unicamente en las acciones
internas de una empresa, sino en su capacidad para comprender y analizar el

contexto en el que opera.

3.2.1.3 Diferenciacién en las estrategias de venta

La diferenciacién en las estrategias de venta permite a las empresas destacar
entre sus competidores ofreciendo a los clientes algo Unico y valioso. Esto
puede incluir un enfoque de diferenciacion del producto, la forma de venderlo o
la experiencia del cliente. Cuando una empresa es capaz de diferenciarse, es
menos probable que compita solo en precio, lo que aumenta su margen de

ganancias y mejora su competitividad en el mercado

Lane (2013) indica que una estrategia de ventas diferenciada se basa en la
creacion de una marca fuerte que resuene emocionalmente en los
consumidores. Segun Keller, la diferenciacion de ventas no solo genera
mayores ventas, sino también una mayor fidelidad de los clientes y un mayor

valor percibido de la marca,

Trout y Ries (2002) sefialan que la diferenciacién en las ventas es clave para
conseguir un posicionamiento efectivo en la mente de los consumidores. En

mercados con alta competencia, una estrategia de venta que se distinga
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permite que los productos o servicios ganen mayor visibilidad y sean mas

atractivos para el publico al que estan dirigidos

Si nos enfocamos en las definiciones de Trout y Ries, podemos reafirmar la
relevancia de un mayor interés y planificacion de las empresas para aplicar
estrategias de venta que al fin y al cabo su implementacién generara que el
servicio o producto que se ofrece tenga mas notoriedad en el mercado. Su
aplicacion va de la mano del éxito de una empresa si se gestiona de una

manera adecuada y proporcional a sus intereses.

3.2.2 Posicionamiento de marca

3.2.2.1 Definicién de posicionamiento de marca

Para Trout (2002), el posicionamiento de marca es un concepto que no implica
realizar cambios fisicos en el producto en si; sino es la forma de situarlo en la
mente de los clientes potenciales, el objetivo del posicionamiento es conseguir
que el cliente tenga determinada opinién del producto o marca y eso se consigue
mediante estrategias que impacten su percepcion. Ademas, menciona que en
una sociedad donde hay un exceso de informacion, captar la atencion del cliente
se vuelve cada vez mas dificil por lo que las marcas deben enfocarse en como
lograr posicionarse en la mente del consumidor utilizando estrategias especificas

para destacar en un entorno tan saturado de informacion.

Segun Kotler (2012), el posicionamiento se refiere al proceso de crear y
comunicar laimagen y la oferta de una empresa en la mente de los consumidores
de su mercado objetivo. El objetivo principal es crear un lugar distintivo para la
marca en la mente del pablico con el fin de maximizar el potencial de beneficios
de la empresa. Ademas, refiere que la esencia esta relacionada con los
beneficios que los consumidores reciben del producto o servicio, y destaca la

manera unica en el que la marca ofrece estos beneficios.

Basandonos en el concepto de Trout, reafirmo su posicién sobre que cada vez
es mas dificil captar la atencion y entrar a la mente de un consumidor debido a

la gran saturacion de informacion. Estamos bombardeados con anuncios,
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notificaciones y contenido de diversas plataformas que compiten por nuestro
dinero y atencion. En este contexto, es fundamental que las marcas sean

estratégicas en su enfoque para destacarse.

3.2.2.2 Impacto del posicionamiento en la competitividad en pequefias empresas

A raiz de un posicionamiento la identidad de la marca de una pequefia empresa
ya genera competencia en el mercado .

Porter (1980): En su libro Competitive Strategy, , Porter explica que las pequefias
empresas pueden obtener una ventaja competitiva a través del posicionamiento,
centrandose en nichos de mercado especificos. El posicionamiento permite a las
empresas centrarse en lo que mejor saben hacer, lo que refuerza su capacidad

para competir eficazmente.

Kapferer (2012) explica que cuando el posicionamiento de la marca se ajusta a
las expectativas de los consumidores, puede aumentar significativamente la
competitividad de una pequefia empresa. Esto le permite competir eficazmente
con las grandes empresas centrandose en ofrecer un enfoque especializado que

satisfaga mejor las necesidades de su publico obijetivo.

3.2.2.3. Analisis del entorno para utilizar un adecuado método de venta

Porter (1985), en su libro Competitive Advantage, destaca la importancia de analizar
el entorno competitivo para determinar las adecuadas estrategias de venta. Este
autor sefiala que el analisis de las cinco fuerzas de mercado es clave para elegir el

enfoque de ventas més adecuado.

1. Rivalidad entre competidores: La premisa de Porter es que el nivel de
competencia de un sector influye directamente en la forma en que una empresa
debe posicionarse y vender sus productos. En un entorno altamente competitivo,
es esencial diferenciarse para atraer a los clientes, lo que requiere métodos de

venta especificos que hagan hincapié en estas diferencias.

2. El poder de los proveedores: Analizar el entorno también implica estudiar el

poder que tienen los proveedores sobre la empresa. Silos proveedores dominan
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el mercado, pueden influir en los precios y en la disponibilidad de recursos, lo
que repercute en la estructura de costes y, por tanto, en los métodos de venta.
Porter sefiala que, en este caso, es esencial desarrollar estrategias de venta que

maximicen el valor percibido por el cliente, aunque aumenten los costes.

3. Poder de los compradores: analizar el poder del cliente o de la demanda también
influye en la eleccién de los métodos de venta. En los mercados donde los
compradores tienen mayor poder de negociacion, las empresas deben elegir
métodos de venta que ofrezcan mayor valor o se centren en la fidelizacion del
cliente. La flexibilidad de precios, las promociones y los servicios personalizados
pueden ser decisivos en estos casos.

4. Amenaza de productos sustitutos: Segun Porter, las empresas deben ser
conscientes de los productos o servicios alternativos que pueden elegir los
consumidores. Un analisis adecuado del entorno debe permitir identificar estos
productos alternativos y, sobre esta base, adaptar los métodos de venta para
hacer hincapié en las ventajas Unicas del producto o servicio en comparacion

con otros productos disponibles.

5. Amenaza de nuevos competidores: La facilidad con la que nuevas empresas
pueden entrar en un mercado repercute en las estrategias de venta existentes.
Porter subraya que en los mercados en los que la amenaza de nuevos
competidores es elevada, las empresas establecidas deben reforzar sus
métodos de venta, optimizar la experiencia del cliente y reforzar su fidelidad para

no perder terreno frente a los nuevos competidores.

Jobber y Geoffrey (2006): En su libro Selling and Sales Management, sefialan
gue la exploracién del entorno incluye la evaluacion de las tendencias del
mercado , el comportamiento de los consumidores y las innovaciones
tecnolégicas. Este andlisis permite a las empresas adaptar sus métodos de venta

para ser mas eficaces y pertinentes en su entorno competitivo.

En base a estas definiciones, me inclino por la de Jobber y Geoffrey, como
mencionan las tendencias de mercado es parte de la exploracion del entorno. Al
evaluar las tendencias, las empresas pueden detectar patrones emergentes que
les permiten innovar o ajustar sus estrategias. Podemos mencionar como

ejemplo la creciente digitalizacion y el auge del comercio electrénico son
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tendencias gque han obligado a muchas empresas a adaptar su modelo de

negocio para mantenerse competitivas.

3.2.3 Canales digitales

3.2.3.1. Marketing digital como herramienta de fidelizacion

El marketing digital permite a las empresas utilizar el analisis de datos y las
plataformas tecnoldgicas para ofrecer experiencias personalizadas, reforzar las
relaciones con los clientes y aumentar su fidelidad. Herramientas como el marketing
por correo electrénico, las redes sociales y el remarketing permiten a las empresas
estar en contacto permanente con sus clientes y ofrecerles constantemente valor

anadido, lo que aumenta la probabilidad de compromiso a largo plazo.

Berger (2016) comenta en su libro “Contagious: How to Build Word of Mouth in the
Digital Age”, que el marketing digital es fundamental para generar el boca a boca
entre los consumidores, lo que refuerza la relacion de los clientes con la marca. Las
recomendaciones en linea y los contenidos virales ayudan a retener a los clientes y

a mantener su compromiso.

Por otro lado; Handley y Chapman (2012) explican cémo el marketing de contenidos
es la clave para retener a los clientes en el mundo digital. La creacién de contenidos
Gtiles y relevantes no solo atrae a nuevos clientes, sino que mantiene el interés de

los actuales y les da motivos para seguir interactuando con la marca.

El concepto de Berger es muy acertado, en una era dominada por el acceso a la
informacién digital y las redes sociales, las recomendaciones de otros consumidores
influyen enormemente en las decisiones de compra de los usuarios puesto que las
recomendaciones ya sea a través de resefas, testimonios o comentarios en redes
sociales, tienen un impacto directo en la percepcién que el publico tiene sobre una

marca
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3.2.3.2. Competitividad en entornos digitales

Porter (2001) explica como la digitalizacién ha cambiado la competitividad de las
empresas. Sostiene que las empresas no deben limitarse a adoptar la tecnologia
digital, sino utilizarla para reforzar sus estrategias competitivas existentes. Ademas,
subraya que las ventajas competitivas se consiguen integrando las herramientas

digitales para crear valor Unico, diferenciacion y eficiencia operativa.

Para Rogers (2016) , se debe analizar cdmo deben adaptarse las empresas a los
cambios digitales para seguir siendo competitivas. ldentifica cinco areas clave:
Clientes, competencia, Datos, innovacion y Valor. Ademas, indica que las empresas
deben transformar su mentalidad y sus procesos internos para competir en un

entorno en el que las reglas cambian constantemente debido a la tecnologia digital

En el Perq, la transformacion digital es esencial para las empresas si quieren seguir
siendo competitivas. Las ideas de Rogers son muy relevantes, ya que las empresas
peruanas estan teniendo que adecuarse a un ambiente en el que los consumidores
son cada vez mas digitales, la competencia se esta globalizando y la innovacién se
ha convertido en el principal motor de crecimiento. Las empresas que logren integrar
el analisis de datos, la innovacion continua y el conocimiento profundo de sus

clientes digitales podran consolidar su posicion en el mercado peruano.
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CAPITULO IV: HIPOTESIS Y VARIABLES

4.1 Formulacién de hipétesis principales y derivadas

4.1.1 Hipotesis principal

Implementar las estrategias de venta ayuda de manera efectiva a la mejora del

posicionamiento

4.1.2 Hipotesis derivadas

¢ Laimplementacion de rasgos diferenciadores en las estrategias de venta

mejorara la percepcién de la marca Alba Packing

¢ Laimplementacion de estrategias comerciales enfocadas en la visibilidad y el
alcance de Alba Packing en los canales digitales reforzara el posicionamiento

de la marca.

e Implementar programas de recompensa o incentivos fomentaran la lealtad del

cliente y aumentara la frecuencia de compras en Alba Packing
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CAPITULO V: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

5.1 Disefio metodolégico

El tipo de investigacion es aplicada debido a que se busca determinar el posible uso de
resultados de la investigacion realizada, ademas esta destinada a abordar y resolver un
problema en especifico: la falta de posicionamiento de Alba Packing en el mercado.
Segun Hernandez et.al (2014) en su libro de Metodologia de investigacion, la
investigacion aplicada se centra en el uso de los conocimientos que contribuye asi
directamente a la toma de decisiones, la mejora de procesos o la resolucién de
problemas concretos que afectan a organizaciones, comunidades o sectores
especificos.

Es por ello que, el objetivo clave es aplicar estrategias eficaces que no solo maximicen
el potencial de la empresa, sino que también aumenten su alcance y visibilidad ante un
publico mas extenso.

El Enfoque de esta investigacion es mixta, puesto que se combinara elementos
cualitativitos y cuantitativos para un mejor analisis de la investigacion. Segin Martinez
(2020) en su libro “El secreto detras de una tesis” es esencial que, al seleccionar el
enfoque, se conozca de cerca la realidad de los involucrados de la problematica, esto
es fundamental a la hora de realizar encuestas o entrevistas, ya que se puede demostrar
la existencia real del problema al momento de plasmar una propuesta de mejora basada
en el diagnostico situacional.

En cuando al disefio serd no experimental puesto que no se llevard a cabo de la
investigacion y no se manipulara las variables en gran manera.

Por ultimo, en cuando al nivel de la investigacion se decidio por Descriptivo Correlacional
puesto que se plantea un problema evaluando si existe relacion. Segun Hernandez et
al (2014) el proposito de este nivel medir y describir la relacion entre dos o mas variables
sin la necesidad de manipularlas. Es decir, el investigador observa y mide las variables

tal y como se dan en la realidad con el fin de analizar si existe un vinculo entre ellas.
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5.2 Disefio muestral

La muestra se seleccionard mediante la intervencién de emprendedores de

pequefas empresas del sector Lima, de diversos rubros.

5.3 Poblacioén

La poblacion seleccionada para esta investigacion fue analizada por datos
provenientes del Ministerio de Produccion (PRODUCE), en el que nos indica que
729,500.57 es la cantidad que representa el 20% del total de emprendedores de

mypes en Lima.

5.4 Muestra
FORMULA PARA CALCULAR MUESTRA PRELIMINAR :

Donde

e Z=1.96(para un nivel de confianza del 95)
e p= 0.5p(proporcion esperada)
e e=0.05( margen de error)

Reemplazando datos : 384.16

TAMANO DE LA MUESTRA PARA LA POBLACION FINITA (n ajustado)

n
1+

Najustado =

384.16/1+384-/729,500.57 = 383.95 Redondeando 384
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La muestra consta de 384 empresarios, seleccionados para garantizar una
representacion adecuada de distintos sectores, como el comercio minorista,

la logistica y otros sectores que requieren servicios de empaquetado.

5.5 Técnica de recolecciéon de datos

Para la recoleccion de datos cuantitativa se utilizard una encuesta estructurada que
contiene preguntas de escala de Likert. Las encuestas se realizardn de las

siguientes maneras:

¢ Encuestas en linea: utilizando plataformas como Google Forms, se enviaran

enlaces a los emprendedores a través de redes sociales y grupos de WhatsApp.

Para el caso cualitativa se realizara una breve entrevista con Alba Packing de tipo
conversatorio en el que se interrogara sobre sus canales de venta actuales, visién a

futuro, trato con el cliente, entre otros.
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5.6.1Analisis descriptivo
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ENTREVISTA
Stefany Quispe Lovaton
Creadoray fundadora de Alba Packing
Matriz de Analisis Entrevista Individual
CATEGORIA CITAS TEXUALES OBSERVACIONES

Oportunidad

“Comenzé primero siendo una extension de
venta de productos a raiz del negocio familiar de
lo que es transporte de carga y mudanza”

A partir de una idea de diversificacion de
productos para Stefany le resultd factible
independizar su propio negocio, con previo
conocimiento de venta.

Valor

“nuestro valor anadido creemos que es el tema
de la solucién al cliente que nos adaptamos a su
necesidad,si bien es cierto en este rubro se
maneja por cantidades mayores, de cientos o
millar pero nos aducamos a estos consumidores
o0 clientes que recien estan comenzando,
entonces buscamos eso, dar soluciones que
puedan adaptarse a la necesidad del cliente”

Podemos notar que su enfoque es
acompafiar y atender a pequefios
emprendedores que recién inician en el
mercado y que el volumen de envases que
necesitan no es grande. Por lo general en
otros negocios piden un minimo de compra,
pero como un diferenciador, les resulta
beneficioso vender también en pequefias
cantidades.

Calidad de
producto

“lo que hacemos es revisar y constatar que
cuando se pasa de almacén o de taller a la
tienda directamente revisamos las cajas y
bolsas puedan encontrarse en buen estado”

Como Stefany nos comenta, este proceso de
verificar la calidad es escencial,puesto que
la primera impresion cuenta , asi que ser
riguroso con la calidad del empaque permite
inspirar confianza y generar el compromiso
gue se quiere mostrar.

Competenci
a

“nosotros actualmente nos encontramos en
Surco y por la zona directamente no tenemos
una competencia directa, es decir no hay otro
negocio que ofrezca esa cantidad de diversidad
de tamairio, formatos de las cajas, entonces por
ahi es un punto a favor de poder ofrecer mejor
al cliente”

Stefany ha identificado un punto fuerte, que
es aprovechar la zona en donde se
encuentran, no hay identifiacion de
competidores cerca, asi que con un buen
plan de estrategias permitiria que la marca
siga creciendo.

Promocione
S

‘no tenemos  directamente  promociones
frecuentes, pero tenemos Pack Emprendedor,
que consta de distintos productos, como por
ejemplo un ciento de cajas, un ciento de tarjetas
de presentacién, un ciento de tarjetas de
agradecimiento y papel tipo manteca, que es con
el logo de la marca “a un precio especial que
comprarlo independientemente

Si bien nos comparte una promocion que
ofrece a sus cientes , ésta no no es
constante, es un ounto que se puede
mejorar para la recomendacion boca a boca
funcione .

Canal de
venta fisica

“actualmente estamos trabajando solamente de
manera fisica y atendiendo con lo que es el
WhatsApp Business o0 cuentas personales,
recién estamos planificando poder llevarlo,
digamos, de manera digital también”

Para Stefany, en este tiempo de solo contar
con tienda fisica le ha facilitado tener un
mayor control de sus productos y su
relacion con sus clientes.
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Canal de
venta online

“se estd planificando que el negocio se
transforme, puede ser un 50% fisico 50%online,
gue consideramos que también es importante
justamente por la experiencia del usuario y que
pueda tener contacto con la calidad del producto,
con las medidas,

Precisa su interés en evolucionar al canal
digital sin dejar de lado el canal fisico, le da
importancia al trato directo con el cliente y
sea éste que vea los detalles, medidas que
se le esta ofreciendo.

Es cierto que tambien al cliente le gusta
estar al contacto con lo que va a comprar de
forma directa .

Comparacio
n de canales

“‘desde una perspectiva de negociante, yo
preferiria que pueda ser online, Por el tema de
los costos logisticos, de almacén, costos de
alquiler. Que el ingreso sea mayor por online,
definitivamente”

Asi como Stefany nos cuenta,siendo
emprendedora en lo que mas se invierte en
un inicio son los costos fijos, de alli es que
podemos identificar su interes en crecer de
forma online, aumentaria su adquisicion
finaciera

Atencion
homogenea

“para nosotros es importante tener una atencion
equitativa para todos, para la persona que viene
a comprar desde unidades a personas o a
empresas que compran por cantidades
mayores”

El cliente siempre va a esperar recibir la
informacion clara y precisa cuando va a
comprar y espera recibir la misma respuesta
de todos, destaco el nivel de precision de
atencion y capacidad de escucha a sus
posibles clientes.

Proceso de
atencion

“en cuestiéon de procedimientos, por ejemplo, en
forma de pago, en tiempos de entrega, que
pueda manejarse una comunicacion uniforme,
para que no haya esos malos entendidos que, de
repente, pueda haber en algunos casos donde
un vendedor maneja otro tipo de informacion que
otro.

Es ideal que el equipo tenga una misma
informacién, asi sea un equipo reducido,
como nos menciona Stefany, de esta
manera se evita confuciones y malos ratos
cuando se realiza una propuesta de venta .

Respuesta
inmediata

“si es que ocurre algun incidente directamente
con el producto que viene con falla de tienda o
viene directamente del taller y que no se ha
podido percatarse antes del proceso, tratamos de
resolverlo”

Ofrecer alternativas de solucion, es la mejor
manera de abordar un incidente , facilita
gue el cliente se sienta respetado .

Percepcion
de marca

‘yo creo que sienten que es una marca
amigable, una marca que es responsable
también, una marca que escucha al consumidor,
que trata de ayudar a crecer también junto con el
cliente”

La percepcion que nos cuenta es muy
entusiasta, nos cuenta que sus clientes mas
fieles son marcas pequefias como de
reposteria y calzado, que desde un inicio
lograron conectar porque respondian a sus
necesidades.

Tendencia

“buscamos también tener productos de
temporada o buscando la innovacion,
constantemente  estan  saliendo  nuevos
productos como, si antes solamente se trabajaba
en cajas o bolsas, luego de repente salen las
bolsas e-commerce, entonces tratamos de
también tener ese producto en tienda para que

puedan haber otra variedad”

Las festividades son fechas que aprovechan
y visualizan sus ventas a mayor escala

Servicio

“jun servicio adicional que también estamos
proyectando, el de poder brindarle servicio de un
kit de marca, que basicamente es el logo para
que pueda iniciar un emprendedor”

Tiene conocimiento previos en cuanto a
disefio asi que el hecho de planear este
servicio adicional no es muy lejano,
aprovecharian una habilidad para mejorar y
ampliar sus servicios.
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Producto

“el tema de la calidad de producto, tratamos de
que realmente puedan ser productos que
realmente se vean bien, pero que también
mantengan siempre esta solidez que necesitan
para poder soportar, digamos, el peso o el tipo de
producto que van a utilizar estas cajas o bolsas”

Anadiendo al tema de calidad, Stefany
refuerza la utilidad de los empaques, que no
solo se basan en lo estetico sino tambien en
lo duradero, que resista a los diferentes
pesos, tamafios de los pruductos a
envasar/guardar.

Proyeccion
de marca

“apuntamos a que la marca pueda estar mas
posicionada y tener mayor recordacion del
cliente, que cuando necesite cierto producto de
empaque, entonces puedan saber que esta
marca esta a su dliponibilidad, que sepan que
somos una marca soliday de confianza”

Tiene mucha expectativa por seguir
mejorano y creciendo, es lo que se ha
identificado, relaciones duraderas vy
reconocimiento es lo que esperan y no es
para menos, vienen trabajando con mucho
empefio y dispuestos a escuchar
sugerencias de mejora.

Evolucion
de servicios

“tratar de siempre estar innovando en los
productos, dando mayor variedad, diversidad a
los clientes para que puedan tener mejor, una
gama de opciones al momento de elegir su
empaque”

Es lo que espera , ser activos en las
tendencias, presentaciones , de manera que
puedan mantenerse en mercado

Inversion

“Contamos con un presupuesto de inversién
limitado por ahora, parte de nuestras ganancias
destinan en invertir en mas cantidad de
productos, alquiler y sueldo”

Parte de ser emprendedor, los primeros
afos se limita mucho el destino de los
ingresos, y no muchas veces ser arriesga a
invertir gran cantidad por un tema de
cuidado. Aun la circulacion de sus
productos no es en gran volumen por lo que
no es posible contar con inversionistas, por
ser un tema de riesgo.

Con esta entrevista se logra captar la proyeccién que tiene la duefia con el negocio, es

muy transparente en cuanto a expresar su capacidad de inversibn que maneja

actualmente y se logra identificar que su enfoque es maximizar la buena atencién al

publico para que éstos puedan convertirse en clientes recurrentes. Ademas, es

consiente que se esta desaprovechando la oportunidad de utilizar canales digitales para

la venta lo que esta impidiendo mejorar posicionar su marca.

A través de esta entrevista junto con las encuestas se evaluara ambas partes para crear

la estrategia mas oportuna para el crecimiento de la empresa.
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ENCUESTAS

Figura 1

1. La accesibilidad a una variedad de productos es uno de los principales motivos de mi compra 1 (Totalmente
151 respuestas

en Desacuerdo)
150 2 (En

desacuerdo) 3

113 (74,8 %)

100 (Ni en acuerdo,

ni desacuerdo)
50 4 (De acuerdo)
5 (Totalmente

0(0 %, 1(0,7 %) 23 (15,2 %,
: | ! : ) 14 (9,3 %) de acuerdo)

1 2

Nota: Elaboracion propia

La accesibilidad a una variedad de productos suele ser un factor clave en la
decision de compra porque responde a la necesidad de comodidad y eleccién
del cliente. Podemos visualizar que el 77.4% que representa la mayor parte de
los encuestados estan de acuerdo con esta premisa.

Como consumidor es primordial que antes de optar por una compra de un
producto o servicio en especifico es necesario ver la disponibilidad de distintas
opciones o variedades que se asemejen a lo que se esta buscando.

Para Alba Packing este punto no es ajeno a ellos, ya que se caracteriza por
siempre brindar distintas variedades al alcance de sus clientes, en cantidades

menores, pero que si llegan a cubrir lo solicitado por sus clientes.
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Figura 2
2. Me resultaria (til recibir asesoria profesional para el disefio del empaque de mi producto?
151 respuestas
150
1 (Totalmente en
Desacuerdo) 2 (En
100 103 (68,2 %) )2(

desacuerdo) 3 (Ni en
acuerdo, ni desacuerdo)

4 (De acuerdo) 5

50

6 (4 %) 34 (22,5 %) 8(5.3 %)

0(0%)
(Totalmente de acuerdo)

1 2 3 4 5

Nota: Elaboracion propia

Hoy en dia contar con la voz de la experiencia de un profesional que acompafie
el proceso de creacion de un producto puede ser de gran beneficio para una
marca que recién esta iniciando o que simplemente desee una opinion mas
especializada. Con un resultado del 69.3% el emprendedor encuestado
considera que le resultaria util la asesoria profesional para el disefio del
empaque de su producto. Este punto tomaria como referencia para Alba
Packing, puesto que uno de sus planes a corto plazo es tener un servicio
especializado de asesoria de imagen y disefio para nuevos emprendedores

Figura 3

3. Priorizo la calidad de las cajas que agreguen valor a la presentacion de mis productos
151 respuestas 1(Totalmente en

150 Desacuerdo) 2

(En desacuerdo)

112 (74,2 %) 3 (Ni en acuerdo,

100
ni desacuerdo) 4

(De acuerdo) 5

50
(Totalmente de

12 (7,9 %)

0 (0 %) 1(0,7 %) 26 (17,2 %) acuerdo)

1 2 3 4 5

Nota: Elaboracién propia
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Al ofrecer un producto existen caracteristicas que todo emprendedor debe
considerar al elegir el empaque, algunos priorizan el costo, otros ponen mayor
énfasis en el disefio, la calidad, textura o la durabilidad de éste. Segun los datos
obtenido podemos observar que el 75.2% prioriza la calidad en la presentaciéon
de sus productos, lo que indica que buscan empaques que no solo protejan al
contenido, sino que también transmitan valor y profesionalismo a sus clientes.
Alba packing ha identificado que sus clientes prefieren la calidad y que el stock

gque necesitan la pueden conseguir hasta en unidades.

Figura 4

4.Como nuevo cliente valoro recibir algin descuento
151 respuestas

100

75 85 (56,3 %)

50 59 (39,1 %)

25
7 (4,6 %)
0(0 %) 0(0 %)
0 |

1 2 3 4 5

Nota: Elaboracion propia

1(Totalmente en Desacuerdo) 2 (En desacuerdo) 3 (Ni en acuerdo, ni desacuerdo) 4 (De acuerdo) 5 (Totalmente

de acuerdo)

Obtener un descuento siendo nuevo cliente se percibe como un menor riesgo
financiero al probar algo nuevo. Muchas empresas utilizan esta estrategia para
captar la atencion de posibles clientes e incentivar una relacion a largo plazo.
Para el 53.3% de los emprendedores estan de acuerdo y refuerzan lo ya
mencionado; ya que, siendo mas de mitad valoran recibir algun descuento como

nuevos clientes.
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Figura 5

1(Totalmente
5.Recibir cupones de descuento y/o promociones influirfa en mi préxima compra
en Desacuerdo)
151 respuestas
2 (En
150
desacuerdo) 3

(Ni en acuerdo,
100 110 (72,8 %)
ni desacuerdo)

4 (De acuerdo)
50

5 (Totalmente

0 (0 %) 2(1,3%) 29(19,2%) 10 (6,6 %)
| |

1 2 3 4 5

de acuerdo)

Nota:Elaboracion propia

Los cupones y promociones son herramientas efectivas para iniciar relaciones
comerciales siempre y cuando estén bien especificadas y no se utilicen con
excesos por el bien de la empresa. Segun el 74.5% de los emprendedores
encuestados, obtener cupones de descuento y/o promociones influirian en su
proxima compra, ya que actian como incentivos de urgencia y exclusividad
motivando su siguiente compra. Esta referencia seria de gran utilidad para Alba
Packing; ya que podria utilizarlo como estrategia en momentos claves.

Figura 6

1(Totalmente

6. Suelo recomendar una marca si me ofrecen promociones en

151 respuestas
Desacuerdo)

150 2 (En
desacuerdo)
100 106 (70,2 %) 3 (Nien
acuerdo, ni
50 desacuerdo)

36 (23,8 %)
0(0 %) 32%) ( 4 (De
|

1 2

acuerdo) 5
(Totalmente

de acuerdo)

Nota: Elaboracion propia
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La publicidad boca a boca sigue siendo una de las estrategias mas fuertes que
influyen en el crecimiento de las ventas, puesto que se confia en la buena
experiencia de compra del consumidor.

El 70.1 % suele recomendar una marca si le ofrecen promociones, es por ello
que creacion de promociones sin que estas rebajen la percepciéon de valor seria

de gran utilidad para Alba Packing.

Figura 7

! ) ; ; - 1(Totalmente
7. Suelo ver opciones online antes de ir a la tienda fisica (

151 respuestas en Desacuerdo)
2 (En
150
desacuerdo) 3

125 (82,8 %)

(Ni en acuerdo,
100

ni desacuerdo)
50 4 (De acuerdo)
5 (Totalmente

0(0%) 2 (1,3 %) 16 (10,6 %) de acuerdo)

1 2

Nota: Elaboracion propia

Recurrir a opciones online antes de tiendas fisicas es una tendencia que ha ido
en aumento debido al auge del comercio electrénico y la accesibilidad en linea.
De acuerdo con el 82.8% de los emprendedores estan de acuerdo que su primer
referente es de forma online, y no es un dato que sorprenda puesto que hay
muchos beneficios como el ahorro de tiempo, la informacion detallada,
comparacion de precios, entre otros. Alba Packing tiene canales de atencién
como WhatsApp y la cuenta que de Instagram que se cred en un inicio no lo
utiliza, a partir de estos datos tendrian que reforzar sus canales puesto que asi

alcanzarian a amas clientes de una manera mas rapida.
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Figura 8

8. Me resulta facil navegar por paginas web 1(Totalmente en

151 respuestas Desacuerdo) 2 (En

100 desacuerdo) 3 (Ni

en acuerdo, ni

86 (57 %)

75

desacuerdo) 4 (De

% acuerdo) 5

47 (31,1 %)

(Totalmente de

25

0(0%) 1(0,7 %) 17 (11,3 %) acuerdo)
0
1 2

Nota:

Elaboracién propia

Es esencial que toda pagina web tena una facil experiencia de navegacion, en
donde su interfaz se adapte a los diferentes ordenadores (pc, laptop, celular). Si
bien podemos identificar que para el 57% de los encuestados les resulta sencillo
navegar por paginas web, hay un 11.3% que les resulta tedioso la navegacion,
esto puede deberse a que no encuentran la informacidn necesaria, el tiempo de

carga es lento o por la atencién no inmediata del vendedor.

Figura 9

. L. i 1(Totalmente
9. Hoy es imprescindible que una marca cuente con redes sociales

151 respuestas en

Desacuerdo) 2
150
(En
122 (80,8 %) desacuerdo) 3
100 .
(Nien

acuerdo, ni
50

desacuerdo) 4

12(7,9 %) (De acuerdo) 5

0(0 %) O(ﬂ %) 17 (11,3 %)

1 2 3 4 5 (Totalmente

de acuerdo)

Nota: Elaboracién propia
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Con el surgimiento de las redes sociales, estas plataformas no solo se limitaron
gue Ssu uso sea por personas naturales para establecer relaciones, reencuentros
0 de uso de entretenimiento, sino que las empresas lo vieron como una
estrategia de comunicacién directa para aumentar su visibilidad. El 80.9 % de
los datos obtenidos consideran que es imprescindible que una marca cuenta con
redes sociales. Alba packing tendria que evaluar que plataforma utilizar para
comunicarse con sus clientes. Es ideal que escoja las que su publico mas

interactua,

Figura 10

1(Totalmente

10. Me interesa la rapidez de respuesta del vendedor
151 respuestas

en
Desacuerdo) 2
150 (En

129 (85,4 %) desacuerdo) 3

100 (Ni en acuerdo,

ni desacuerdo)

50 4 (De acuerdo)

9 o 7 (4,6 %) 5 (Totalmente
0(0 %) 0(0 %) 15 (9.9 %)

1 2 3

de acuerdo)

Nota: Elaboracion propia

El tiempo de respuesta tanto para el vendedor como para el consumidor es un
aspecto que valoran en gran manera. En este caso para los encuestados, la
importancia de la rapidez de respuesta del vendedor es primordial y esto se
refleja con el 85.4% de los datos obtenidos.

Una respuesta rapida e inmediata es una caracteristica que Alba Packing debe

tenerlo en cuenta para mantener y captar mas clientes.
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Figura 11

11. Valoro recibir informacién clara y precisa sobre los productos antes de tomar una decision de

compra
151 respuestas

150
100

50

0 0 (0\ %) 0 (0\ *) 15 (9,9 %)

1 2 3

Nota: Elaboracién propia

129 (85,4 %)

7(4,6%)

1(Totalmente en
Desacuerdo) 2 (En
desacuerdo) 3 (Ni
en acuerdo, ni
desacuerdo) 4 (De
acuerdo) 5
(Totalmente de

acuerdo)

Ahora, no solo es brindar informacion rapida, sino que también es ideal que sea

de forma clara y precisa, que todo el equipo cuente con una misma informacién

para que no haya malos entendidos con el cliente. Con el 85.4% que valoran

recibir informacién clara y precisa sobre los productos antes de tomar una

decision de compra, Alba Packing podria reforzar el tipo de comunicacion que

maneja.

Figura 12

12. La experiencia de compra debe ser facil y agradable
151 respuestas

150
100

50

0(0 %) 0(0 %)
0 \ |
1 2

15 (9,9 %)

Nota: Elaboracion propia

128 (84,8 %)

1(Totalmente
en
Desacuerdo)
2 (En
desacuerdo)
3 (Nien
acuerdo, ni
desacuerdo)
4 (De
acuerdo) 5
(Totalmente

de acuerdo)

ISIL
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La satisfaccién del cliente en cada etapa de interaccion con la marca puede tener

un enorme impacto en su percepcion, fidelidad y disposicién a realizar futuras

compras. Segun con el 84.8 % de los emprendedores confirman que la

experiencia de compra debe ser facil y agradable.

En un mercado en el que la experiencia del cliente es crucial, las marcas que

dan prioridad a un proceso de compra positivo tienen una ventaja significativa.

Figura 13

13. Considero que una marca que me trata bien se convierte en un proveedor de confianza

151 respuestas

100

75

50

25

0 (0 %)

0(0| %)

Nota: Elaboracion propia

1

2

51 (33,8 %)

92 (60,9 %)

8 (5,3 %)

1(Totalmente
en
Desacuerdo) 2
(En
desacuerdo) 3
(Nien
acuerdo, ni
desacuerdo) 4
(De acuerdo) 5
(Totalmente

de acuerdo)

Establecer relaciones de confianza para todo negocio es primordial, cada

negociante evalla su prioridad de caracteristicas para su eleccién de un

proveedor duradero. A partir de los datos obtenidos, el 60.9% esta de acuerdo

que, si ellos perciben que una marca los trata bien, la posibilidad que se

conviertan en un proveedor confiable es alta. Esto significaria para Alba Packing

un punto a favor, pues su pilar es atender a sus clientes con un trato amable,

empatico y servicial.

ISIL
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Figura 14

14. Un logo llamativo facilita que recuerde la marca
151 respuestas

100

89 (58,9 %)

75
50 54 (35,8 %)

25
4(2,6 %)

0(0%) 4 (Z-F %)

1 2 5

Nota: Elaboracion propia

1(Totalmente
en
Desacuerdo) 2
(En
desacuerdo) 3
(Nien
acuerdo, ni
desacuerdo) 4
(De acuerdo) 5
(Totalmente

de acuerdo)

El logo es uno de elementos mas poderosos en la identidad de una marca.

Generalmente un logo atractivo capta la atencion inmediata del cliente. Segun

los datos, vemos que, para un 35,9% no esta ni en acuerdo ni en desacuerdo

que un logo llamativo facilita que se recuerde a una marca, podemos inferir que

su principal atencion no esta enfocada en la realizacion de un logo llamativo,

mientras que para un 58.9% revela estar de acuerdo que un logo llamativo si

facilita recordar a una marca. El proceso de creacion del logo de Alba Packing

fue mas sencillo, utiliz6 como referente los colores del negocio familiar, querian

mantener la esencia y recordar su inicio.

Figura 15

15. Conocer opiniones de la marca me resulta Gtil al momento de decidir mi compra
157 respuestas

100

100 (66,2 %)

75

50
44 (29,1 %)

25
0(0%) 2(T.|3 %) 5(3,3 %)
|

1 2

Nota: Elaboracion propia

1(Totalmente en
Desacuerdo) 2
(En desacuerdo)
3 (Ni en acuerdo,
ni desacuerdo) 4
(De acuerdo) 5
(Totalmente de

acuerdo)
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Las resefias y opiniones de otros compradores suelen tener un gran valor, ya
que ofrecen una vision auténtica y fiable de la calidad y las presentaciones de
los productos o servicios de una marca. Para el 66.2% de los encuestados estan
de acuerdo que conocer las opiniones de la marca les resulta til al momento de
decidir su compra, mientras que a un 29.1%, un porcentaje no menor no tiene
como referente las opiniones de los deméas antes de decidor por su compra,

prefieren ser ellos que definan su eleccion.

Figura 16

16. Que el compromiso de la marca se alinee a mis intereses es esencial para crear relaciones

1(Totalmente en
151 respuestas (Totalmente e

Desacuerdo) 2

100
97 (64,2 %) (En desacuerdo)

75 3 (Ni en acuerdo,

ni desacuerdo) 4

5 (De acuerdo) 5

45 (29,8 %)

25 (Totalmente de

0(0%) 4(28%) 5@.3%) acuerdo)

1 2

Nota: Elaboracion propia

En el mundo de los negocios, velar por los intereses propios genera mayores
ingresos, pero debilitan la posibilidad de crear conexiones mas firmes. Podemos
observar que para el 64.2% estan de acuerdo que una marca que demuestra un
compromiso y unos valores que coinciden con los de sus clientes crea relaciones
mas profundas y auténticas. Al alinearse con los intereses de sus clientes, la
marca no sélo se gana su lealtad, sino que se convierte en un aliado de confianza

para ellos.
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Figura 17

17. Valoro la publicidad que proporciona informacion clara y precisa sobre una nueva marca.
1(Totalmente
151 respuestas

en

150
Desacuerdo) 2

(En

17 (77,5 %)

100 desacuerdo) 3

(Ni en acuerdo,
50

ni desacuerdo)

00 %) 00 %) 26 (17,2 %) 8(53%) 4 (De acuerdo)
\ |

5 (Totalmente
1 2 3 4 5

de acuerdo)

Nota: Elaboracion propia

Muchas empresas en el afan de generar interaccion o ventas, tienden en
comunicar sus mensajes publicitarios de una manera confusa lo que genera que
el publico desvié su atencion reduciendo el impacto de la campafia. Por lo que
es esencial gue una marca se comunigue de una manera directa y transparente
para evitar malos entendidos y conectar con los consumidores. De acuerdo con
el 77,5% de los encuestados manifiestan estar de acuerdo que valoran la
publicidad que proporciona informacion clara y precisa sobre una marca. Como
la principal publicidad que realiza Alba Packing hasta el momento es su mismo
establecimiento, la comunicacién que siempre quieren mantener es honesta y

directa para mantener a sus clientes y que sean ellos que los recomienden.
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Figura 18

) . ) 1(Totalmente en
18. Creo que la presencia de una marca en redes sociales aumenta mi confianza en sus productos
151 respuestas Desacuerdo) 2
(En desacuerdo)

3 (Nien

150

100 109 (72,2 %) acuerdo, ni

desacuerdo) 4
50 (De acuerdo) 5

(Totalmente de
0(0%) 5(3,3 %) 24 (15,9 %) do)
acuerdo

1 2

Nota: Elaboracion propia

Las redes sociales se han convertido en una herramienta fundamental para
construir y reforzar la relacién entre las marcas y sus clientes. No solo es una
plataforma que se utiliza para realizar una venta, sino que ademas actlia como
un referente en cuanto a la confiabilidad de una marca, como ver los comentarios
de consumidores reales a cerca del producto. El 72.2% de las encuestas estan
de acuerdo con que la presencia de una marca en redes sociales aumenta su
confianza en sus productos, a partir de esta data, Alba Packing utilizara redes

sociales, reforzando su plan de promocion siendo mas eficiente.

5.6.2 DIAGNOSTICO-DISCUSION
ENTREVISTAY ENCUESTA

Compromiso compartido

A través de las encuestas, se plantea un concepto muy particular en cuanto a la
preferencia de que una marca busque un proveedor que esté alineado a los
mismos valores y compromiso con el fin de crear alianzas a largo plazo y mitigar
conflictos. Esta premisa fortalece la opinién de Trout (2002) que nos menciona
que el posicionamiento de una marca no solo se refiere a un cambio fisico en el
producto, sino que también en como te percibe la marca. Cuando una marca
proyecta confianza y compromiso en sus proveedores, los consumidores

perciben ese valor afladido aumentando la preferencia hacia la marca.

Visibilidad en redes sociales

L
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A través de la encuesta se identifica que Alba Packing le esta dando poca
atencion a los que muchos emprendedores creen importante, la confianza que
les genera que una marca cuenta con redes sociales, no solo es cuestion de
crearlas, sino que a través de la interaccidon y que haya referencias de los
productos les genera mayor confiabilidad al momento de iniciar una
comunicacion. La creacion e interaccion de redes sociales significa para Alba
Packing encontrarse con mas marcas en el mismo rubro, pero sabemos que
donde hay mas competencia hay mayor interés en destacarse entre los demas.
Es por ello que podemos coincidir con el concepto que tiene Kapferer (2012), si
el posicionamiento se ajusta a las expectativas de los consumidores, este podria

aumentar la competitividad.

e Solucion al cliente
Con la entrevista podemos realzar el valor afiadido de saber adaptarse ante los
intereses de los clientes de Alba Packing, no solo velan por los intereses en
grandes demandas sino también en aquellos que buscan menores unidades,
pero con la misma calidad. Aqui podemos mencionar estar de acuerdo con Trout
y Ries (2002) que mencionaban que la diferenciacién en las ventas es clave para

conseguir un posicionamiento efectivo en la mente de los consumidores.

e Potencial beneficio
Los descuentos y promociones no deben verse como una reduccion de ingresos
sino como una inversion estratégica con potencial de recuperacioén a corto plazo,
se pudo identificar a través de la encuesta que, al ofrecer descuentos, el negocio
podria atraer clientes que valoran estos incentivos y a través de esta experiencia
positiva aumentar la probabilidad de que el consumidor regrese y los considere
como su principal proveedor. Esto coincide con la teoria de Kotler (2012), sobre
el posicionamiento, que indica la importancia de crear una imagen positiva y
distintiva en la mente del consumidor. En donde en este caso, el lugar distintivo
se refiere con los beneficios percibidos, como precios competitivos y ofertas

atractivas, que permiten a la marca destacar en un mercado competitivo.

e Reduccién de costes

Las ventas en linea se estan convirtiendo en una estrategia clave para reducir

los costes logisticos, almacenamiento y alquiler. Alba Packing, mencionaba el

gran interés en un futuro que gran porcentaje de sus ventas sean centrandose
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en un canal digital, de esta forma tendria que concentrar sus recursos en un
segmento de mercado especifico y rentable: los clientes en linea. Esto ademas
de ampliar el alcance de la empresa mejoraria la posicibn de marca en el
mercado, alinedndose a la teoria de Churchill y Peter (1995) de que una
estrategia bien dirigida facilita el crecimiento empresarial al adaptar eficazmente

los recursos internos a las necesidades actuales del mercado.

A partir del desarrollo de la entrevista y el de las encuestas, se ha logrado captar
opiniones de ambas partes, obteniendo datos relevantes que nos ayudard a crear un
plan adecuado que vaya de acuerdo a sus intereses y capacidad de inversién. El plan
se basara en dos fases; gestion administrativa y gestion de marketing, el cual se

desarrollara méas a fondo en el siguiente capitulo de la investigacion.
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CAPITULO VI

6.PLAN DE TRABAJO

En la gestidn administrativa se analizara los procesos internos como externos a
través de la herramienta FODA, con el fin de evaluar el estado actual de la
empresa para potenciar aquellas acciones que son sus fortalezas y utilizar las
oportunidades como herramientas de crecimiento, ademas se evaluara el
proceso de atencion el puablico. En cuanto a la gestion de marketing, se plantea
utilizar y crear contenido en las redes sociales como Instagram para mayor
captacién al publico y con la posibilidad de maximizar sus transacciones.

Ademads de utilizar publicidad online y offline para visibilizar la marca.

6.1 Plan administrativo

6.1.1Evaluacion interna:

Semana 1

Finalidad: conocer a profundidad los puntos fuertes y débiles que caracteriza a Alba

Packing y evaluar los puntos externos que podrian convertirse en oportunidades
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e Matriz FODA

Tabla 1

implementacion de estrategias de ventas para mejorar el

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Productos personalizables que pueden
diferenciarse en el mercado.

Incremento en la demanda de empaques
personalizados y sostenibles, una tendencia
en auge tannto en el Peru como a nivel
global.

Flexibilidad para adaptarse a las necesidades
especificas de los clientes.

Posibilidad de expandirse en plataformas
digitales y redes sociales para captar
nuevos clientes y mejorar la visibilidad.

Capacidad de producir empaques de alta
calidad, contribuyendo a la satisfaccion del
cliente y a la creacion de una buena imagen
de marca.

Asociaciones con empresas de logistica o
negocios locales para mejorar la experiencia
del cliente y aumentar el alcance de la
marca.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Escasa visibilidad en canales de venta
digitales, limitando el alcance de la marca.

Competencia en crecimiento de empresas
nacionales con mayor presencia de marca

Falta de un programa de fidelizacion que
promueva la repeticion de compra y lealtad
del cliente

Cambios de precio por impacto politico

Limitado presupuesto para marketing y
publicidad, dificultando competir con marcas
establecidas

Extorsion a pequefios negocios

ANALISIS:

Fortalezas vs Oportunidades

1.Personalizaciéon de productos y tendencias de envasado sostenible: la capacidad de

personalizacion de Alba Packing es una ventaja importante. En un mercado que hace

cada vez mas hincapié en los envases personalizados y sostenibles, este activo puede

utilizarse para satisfacer las necesidades de los clientes y destacar en su nicho.
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Aprovechar esta ventaja centrados en la sostenibilidad y la personalizacién puede atraer

a los consumidores que buscan alternativas Unicas y ecolégicas.

2.Extensién a los canales digitales: Alba Packing podria utilizar su capacidad de
reaccion rapida y flexible para adaptarse a los cambios y aprovechar las oportunidades
que ofrecen los canales digitales. La creacion de contenidos atractivos y relevantes en
las redes sociales aumentara la visibilidad de la empresa y, por tanto, el reconocimiento
de su marca.

3.Crear alianzas en ferias empresariales de pequefios emprendimientos, ferias de

entretenimiento

Fortalezas vs Amenazas

1. La calidad del producto como factor competitivo: ante el aumento de la competencia
en el mercado del envasado, sobre todo por parte de empresas con una presencia
consolidada como Pack & Pack o Packlane, Alba Packing debe hacer hincapié en su
calidad y personalizacién como factor diferenciador. Ofrecer materiales innovadores o
mas respetuosos con el medio ambiente y un disefio Unico puede mitigar el impacto de

la competencia.

2. Adaptarse a los cambios normativos: Gracias a su estructura pequefia y flexible, Alba
Packing puede adaptarse rapidamente a las normativas medioambientales que exigen
envases mas sostenibles. Esta rapida adaptacién puede convertirse en una ventaja

competitiva frente a empresas mas grandes con procesos de adaptacion mas lentos.

3. Atencion a puerta cerrada: Una de las probleméticas actuales es la constante

delincuencia, siendo este un negocio bastante flexible, podria aprovechar que las ventas
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sean online, utilizando mas canales de venta, no solo el fisico. De esta forma, sus ventas

no se detendrian, sino que fortaleceria el manejo de otros canales.

Debilidades vs Oportunidades

1. Mejorar la visibilidad digital: La escasa visibilidad en los canales digitales es una de
las mayores limitaciones de Alba Packing. Con la ayuda de la tendencia hacia los
canales digitales, la empresa podria poner en marcha una estrategia de marketing en
redes sociales, optimizacion de busqueda y publicidad online para aumentar su alcance

y atraer a nuevos clientes.

2. Implantar programas de fidelizacion de clientes: Crear un programa de fidelizaciéon de
clientes no solo aumentaria su fidelidad, sino que también les ayudaria a repetir las
compras. Estos programas pueden incluir descuentos, ofertas exclusivas de productos

0 incluso gastos de envio gratuitos para los clientes habituales.

3.Maximizar el presupuesto de marketing digital: Dado que Alba Packing dispone de un
presupuesto de marketing limitado, serda crucial utilizarlo con eficacia. La empresa podria
centrarse en tacticas de marketing digital de bajo coste, como el marketing de

contenidos, la gestién de redes sociales.

Debilidad Vs Amenazas

1.Estabilizar costos: Alba Packing debe vigilar de cerca el coste de sus materiales y
buscar alternativas o proveedores que ofrezcan precios mas competitivos. Negociar
contratos a largo plazo con proveedores fiables puede ayudar a mitigar el impacto de

alteraciones en los costes de produccion.
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2.Competencia y presupuesto de marketing limitado: para competir con empresas que
disponen de mayores recursos de marketing, Alba Packing podria optar por una
estrategia de nicho y centrarse en envases a medida y sostenibles. En lugar de competir
directamente en precio, la empresa puede diferenciarse centrandose en la calidad y la

durabilidad y dirigirse a clientes que valoren estas caracteristicas

6.1.2 Desarrollo del capital humano
Capacitacion
Reforzar las competencias técnicas, habilidades blandas del equipo de Alba Packing
mediante actividades formativas y estratégicas que mejoren la productividad, la
comunicacion y la cohesion del equipo.
e Objetivo
Implementar un programa de formacion a través de webinars gratuitos, cursos
gratuitos en plataformas de aprendizaje y educacién como Coursera, Eventbrite,
etc.
e Accion
Organizar un calendario mensual de webinars gratuitos centrados en disefio
grafico sencillo, ofimatico, redes sociales, etc.
Organizar un calendario mensual de webinars gratuitos centrados en : disefio

gréfico sencillo, utilizando Canva para presentaciones y material promocional.
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Figura 19

Titulo: Plataforma Evenbrite

eveni'brife Q_ Buscareventos

Popular in Peru

ORIGENES 2024

jueves a las 15:00

Cultural center Juan Parra del Riego

Gratis
AMSP
8 17 seguidores

9 Peru e Encuentra eventos

EMPRENDIVIENTO Y :
LIDERAZGO DESDE LA %
PROGRAMACION &

e " ”~ 4

X

(S 29mov-oasorm

Delaldea al Impacto
"Emprendimiento y liderazgo...
viernes alas 16:30

ZEGEL Lima Sur

Gratis

Nota: Pagina oficial

Figura 20

Tutilo: Plataforma de cursos de facil acceso

coursera

Filtrar por

Tema

D Negocios (169)

D Ciencias de la Computacién (143)
D Ciencias sociales (35)

D artes y humanidades (34)

Mostrar 5 mas

Idioma (O

D Espaiiol (271)

[ ] inglés (140)

D Francés (French) (66)

[ ] Ateman (54)

B California Institute of the Arts

Disefio grafico

0 Titulos de grado en linea

Resultados para "disefio grafico"

de disefio favorita

Habilidades que obtendras: Disefio gréfico,
Creatividad, Infografia, Comunicacién, Disefio
visual, Visualizacién (infografia), Disefio

Nota: Captura de pantalla de la misma plataforma

Identificar y reforzar las competencias blandas

- Coursera Project Network

* ISIL

Carre

Conociendo Canva, tu nueva herramienta

Objetivo: Establecer dinAmicas para explorar habilidades como el liderazgo, la

empatia y la adaptabilidad.
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Métodos:
a. Realizar pruebas rapidas como el StrengthsFinder o encuestas
personalizadas para identificar los puntos fuertes individuales.
b. Desarrollar actividades préacticas, como juegos de rol en
situaciones laborales cotidianas, para reforzar la resolucién de

conflictos, la comunicacion eficaz, el trabajo en equipo

Figura 21Titulo: Test de personalidad: test.high5test

HIGH 5 TEST Hacer El Test

CliftonStrengths

HIGH 5 TEST

Test CliftonStrengths - Una
alternativa gratuita al test
StrengthsFinder de Gallup

Nota: Captura de pantalla de la misma pagina

Monitoreo y Retroalimentacion

Objetivo: Establecer un sistema para medir el impacto de la formacion y el

desarrollo de competencias.

Método: Integrar sesiones internas en las que el equipo comparta sus

conocimientos (15-20 minutos en las reuniones quincenales).

6.1.3 Evaluacién de proceso de venta
e Proceso de atencion actual: recepcién de cliente, brinda informacién, cotiza,
cierra la venta.
Finalidad: identificar si el proceso de venta esta siendo de forma correcta e

identificar mejorar
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Semana 4: Crear una encuesta online sobre satisfaccion de atencion, brindarsela
al cliente a través de una Tablet o pedirle que escanee un cédigo gr una vez
realizada la venta y a través de los datos obtenidos analizar a las sugerencias y
realizar mejoras en caso sea necesario . Ademas, con el correo brindado, se

utilizara para brindarle promociones o descuentos

Figura 22
Titulo: Ejemplo de encuesta a realizar a clientes

Satisfaccion al cliente

Queremos conocer tu opinién sobre la atencién recibida :)
no_reply@example.com

Informacion personal

Nota: Realizada en Google forms

6.1.3 Estrategia de mejora de atencion al cliente
¢ Evaluar a los clientes satisfechos y no satisfechos: Una vez realizada la compra,
para poder conocer su experiencia de compra
¢ Medir y dar seguimiento a través de encuestas
e Recaudar la informacion
e Establecer mejoras a partir de la retroalimentacién
e Utilizar los correos de los clientes para mandar informacién y promociones

vigentes
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Figura 23

Titulo:Plantilla fisica de encuesta

CALIFICA [

TU EXPERIENCIA

R & producto o Bervicho s ajUBta & sus skp

Ingresa a:

HTTPS://FORMS.GLE/KFHDF
WHNERMSGGY2ZNG B hacer su campra ¢en posetras?

y completa la encuesta de e ° ° ° ° o "

satisfaccion, después de recibir
nuestra atencidn

-aka del 1 215, siend 1 muy mala ¥ § muy busn,
exparancia do compra?

Tu opinion nos ayudara a ° ° o o ° !

mejorar

aln del 1 ulsuuumnmuym»v S iy ke
fr relacion calidad - pracio ds nuesiro products

Nota: Estaria situado en tienda

6.1.4 Gesti6én de inventario

Una buena gestion de las existencias garantiza la disponibilidad de los
productos, reduce los costes de almacenamiento y evita el desabastecimiento
de stock.

e Sistema de registro digital:
-Implementar una hoja de calculo a través de Google Sheets o Excel para
registrar entradas, salidas y stock en tiempo real
-Establecer categorias de inventario (por codigo, tamafio, caja)

e Control manual mensual

Conteo fisico mensual para conciliar el inventario registrado con el existente
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Figura 24

Titulo: Ejemplo de inventario en excel

E Inventarioc % B &
Archivo Editar Ver Insertar Formato Datos Herramientas Extensiones Ayuda

QA o6 e & § 100% -~ € % O 99 123 predet.. ~ - [10]+ B I & A |

18 -

A B c o] E F G

. Noviembre 2024,

Vendidos

16/11
7 CE0001 CAJA AUTOARMABLE 6 6 3 453 123
8 CE0002 CAJA AUTOARMABLE 11 11 4 345 134
9 CE0003 CAJA AUTOARMABLE 13 18 6 566 32
10 CE0004 CAJA AUTOARMABLE 14 11 7 455 54
" CE0005 CAJA AUTOARMABLE 15 15 6 532 244
12 CE0006 CAJA AUTOARMABLE 16 11 5 356 123
13 CE0007 CAJA AUTOARMABLE 17 14 5 986 12
14 CE0008 CAJA AUTOARMABLE 17 23 5 56 234

Nota: Elaboracion propia

6.2 Plan de marketing

6.2.1. Estrategia de publicidad

¢ Considerando la importancia de difundir la marca para llegar a mas personas, se
proyecta la idea de crear afiches con la intencion de ubicarla en sitios estratégicos
en la zonay la creacion tarjetas de presentacion que se podrian entregar en ferias
empresariales, ferias de entretenimiento en donde concurren pequefias marca y

marcas reconocidas y para nuevos clientes.
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Figura 25 Figura 26
Titulo:Ejemplo de afiche situado Titulo: Ejemplo de tarjetas de
en una calle presentacion

“AALBA

Nota: Realizado por meta ai Nota: Realizado por meta ai

6.2.2 Estrategia canales digitales

Re activacion de la cuenta de Instagram

e Como primer paso: Creacién de un cronograma de actividades para Instagram
con el objetivo de tener un orden y dar prioridad al tipo de contenido, organico y
de paga en distintos dias se pondria los dias de campafia, nuevo lanzamiento,

promociones, live, etc. con el fin de conseguir la interaccién del publico.
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Tabla 2:

Titulo: Cronograma de actividades IG

NOV-

Realizar un live
Sorteo de alistando los
promociones en productos de un
histerias dliente
OMINGD LUNES IMARTES MIERCOLES VIERNES [0
|
Muestra de stock | Muestra de stod Muestra de stock

Realizar enouesta

Promociones en Redes Sociales

Activacion de

pramocon por
Black Friday

Anuncio en |G de

premocones por CYBER
MOMNDAY

a) Descripcién: Realizar sorteos y concursos donde los participantes puedan

ganar descuentos. Ejemplo: Etiqueta a dos amigos y comparte esta publicaciéon

en tus historias y participa por un 20% de descuento en tu compra.

Objetivo: Incrementar el engagement en redes sociales y generar visibilidad

Duracion: 1 vez por mes, promoviendo distintas campafias de productos o packs

Condicién: 1 ganador por promocion
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b) Descripcion: Anunciar promociones o stock de productos a través de historias
cada dos semanas

Figura 27

Titulo: Imagen para stories de Instagram

black friday
black friday
black friday

APROVECHA TODOS
NUESTROS DESCUENTOS

50/ % M@ ER

Nota: Imagen realizado en canvas
6.4 Estrategia de descuento y promocion: Incrementar la retencion y fidelizacion

de clientes:

Mediante la creacién de programas de descuento y promocion
e Evaluacion de posibles ofertas y promociones, considerando la capacidad
financiera
e Eleccioén del producto u oferta estrella

¢ Difusién de la promocién

A. Promocién de Bienvenida para Clientes Nuevos
Descripcion: Ofrecer un descuento del 10% en la primera compra para nuevos
clientes, por la compra de un valor minimo de 80 soles.
Objetivo: Captar nuevos clientes y motivar su continuidad

Duracidn: Permanente para nuevos clientes
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Figura 28:

Titulo: Imagen de cupdn de descuento

CUPON DE DESEUENIU 9
EN SUERIVERA

_y > >N

DESCUENTO

15%

Nota: Realizado en Canva

&, < e

B. Descuentos por Volumen de Compra
Descripcion: Ofrecer descuentos escalonados para clientes que compren en
grandes cantidades
De 100 a 200 unidades de cajas recibiran 5% de descuento
De 201 a 500 unidades de cajas recibiran 10% de descuento
De 500 unidades a mas recibiran 15% de descuento
Objetivo: Incentivar la compra a por mayor, mejorando la relacion costo
beneficio para el cliente
Duracién: Permanente
C. Recompensas para Clientes Frecuentes
Descripcion: Creaciéon de un programa de recompensa en donde los clientes
acumular 1 punto por cada 20 soles que pueden canjear por descuentos en
futuras compras:
e 100 puntos= 5% de descuento en el pack emprendedor
(stickers y papel manteco)
e 200 puntos=10% de descuento en el pack emprendedor
(stickers y papel manteca)
Objetivo: Fomentar la lealtad del cliente y la repeticién de compra

Duracién: Permanente
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Figura 29

Titulo: Imagen de descuento por volumen de compra

@00

i TENEMOS UNA

SUPER PROMO
PARA TI!

Te regalamos puntos
de descuento por tu
compra

Acunula 5 puntos por cada SP
soles que pueden canjear por
descuentos en futuras compras:
+ 180 puntos= 5% de descuento

en el pack emprendedor
(stickers y papel manteco)

+ 200 puntos=10% de descuento

en el pack emprendedor
(stickers y papel manteca)

Entendido

Nota: Elaborado en canvas

D. Promocion Especial de Temporada

* ISIL

Descripcion: 15% de descuento en todos los productos durante las fiestas mas

importantes, como Navidad, Afio Nuevo y fiestas patrias.

Objetivo: Aumentar las ventas durante los periodos de mayor afluencia y atraer

a nuevos clientes en busca de ofertas especiales.

Duracioén: Todas las fiestas.
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Figura 30

Titulo:: Imagen de promocion por especial de temporada

S\’Jper deSCUGHTS de

L navidad

Del 2 al 28 de diciembre

10% OFF

En productos seleccionados

Nota: Elaborado en canvas

E. Descuento para clientes referidos

Descripcion: Ofrecen 10 unidades adicionales a la compra tanto para el cliente
que recomienda como para el nuevo cliente referido, cuando éste realice su
primera compra.

Objetivo: Incentivar que clientes actuales recomienden la marca y atraer
referentes confiables

Duracién: Permanente
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Figura 31
Titulo: Imagen de descuento para referidos

ERE

A TL

REFI

Nota: Realizado en Canvas

Creacion de Catalogo de precios

e Para facilitar la visualizacion de productos, se dispone a crear un catalogo que
vaya incluido en el perfil de la cuenta
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Figura 32

Titulo: Creacion de plantilla para el catalogo de productos

Catalogode

P-lle 2] Nota:

PACKING

Productos
oy e

/80 ‘ /440 5280

Producto 01 Producto 02 Producto 03
« Largo6cm  unidad:1.20  Largo 30 unidad::5.30 e Largo20cm  Unidad:3.60
e Anchi 6 cm « Ancho 10 e Ancho 10cm
* Alto3 * Alto 10 e Alto4
« Recibe tu pedido en 24 h. = Recibe tu pedido en 24 h. « Recibe tu pedido en 24 h.
ciento ciento ciento
my e 0% R e

.
Descuento

3/1‘;0 + 580 s/ 370

Producto 06  unidad:3.70

Producto 05  unidad:6.50 « Largo 25 cm
Prodlfcto 04 « Largo 40cm « Ancho 20cm
* 500 Stickers (5cm)+ 100 « Ancho 30cm e Alto 10
Papel manteca impreso « Alto 14cm « Recibe tu pedido en 24 h.
(25x35 cm)

ciento

Pedidos Online

@albapackingperu

Productos referentes elaborado en canvas
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CAPITULO VII
ESTIMACION DE COSTOS DEL PROYECTO

7.1 Estimacioén de los costos necesarios para la implementacion

Tabla 3: Cuadro de costos

CUADRO DE COSTOS ALBA PACKING

AREA ACCION COSTE
. Impresion
Afiches A3 Material: Papel Couche de
15 gr. §/.295

Impresidn: A full Color 1
Cara

Medidas: 42.0 x 29.2 cm.

Cantidad: 1000 Unidades

Tarjetas de Tarjetas Parsonales an Mate
- Material: Papel couche mate de 350 gr.
presentacion Medidas: 9.0 cm x 5.5 cm. 5/.69

Impresién: Full color ambos lados CMYK
Acabado: Plastificado Mate T/R
Cantidad: 1000 Unidades

- Costo diario: $/10.

. Total por120 dias: $/1.200. $/.1200
e - Impresiones estimadas: 120,000 a
Publicidad redes 240,000 (entre 1,000 y 2,000
sociales impresiones diarias)

e Larealizacion e impresion de afiches seria implementado semestralmente, con
la idea de renovar en los puntos ya establecidos como también
distribuyéndolos en mas puntos estratégicos. Al estar ubicado el local en
Surco, cerca del Vivanda de la Encalada, los flyers estarian ubicados a
alrededores del centro comercial el Polo, ferias de los Alamos, eventos
corporativos.

¢ Las tarjetas de presentacion seria implementado anualmente

e La publicidad de paga seria diariamente en base al presupuesto que la

empresa desea invertir, en este caso se propone a una inversion de 120 dias.
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CAPITULO VI

Sustento del Mercado

8.1 Alcance esperado del mercado

Con la presente investigacion se busca que el cliente pueda reconocer a Alba Packing
como una de sus primeras opciones de compra en cuanto a empaques para Sus
productos y detalles que acompafien a mejorar su presentacion, ademas que se
refuerce la relacién con el negocio, ya que esta investigacion contiene el desarrollo de
un plan de administracion y marketing basada en el tamafio y tiempo en el mercado de
Alba Packing, orientado en estrategias que impulsen el posicionamiento de la marca. El
cual su fin es lograr aumentar las ventas y crear conexiones duraderas con sus clientes,

utilizando canales de venta digitales y ordenando mejor sus procesos.

8.2 Descripcion del mercado objetivo real o potencial del producto o servicio de forma

de comercializacién innovadora

Alba Packing esta situado en Psj. El Molino 157, Surco tiene de un target compuesto
por hombres y mujeres emprendedores que se encuentran en un rango de edad entre
los 18 a 50 afios que habitan en Lima Metropolitana, de un nivel socioeconémico Ay B.
Género: Hombres y Mujeres

Rango edad: 18 a 50 afios

NSA:AyB

8.3 Descripcién del modelo de negocio con el cual la innovacion o investigacion

aplicada entraria al mercado

El modelo del negocio para la presente investigacion se basa en dos areas claves:
gestién administrativa y estrategias de marketing digital y offline. En cuanto a la gestion

administrativa se identifica la estructura del equipo, los roles especificos. También se
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realiza un analisis de los factores internos y externos para convertirlos en oportunidades.
Ademas, se incluye el estudio del perfil del cliente, evaluando sus gustos y preferencias.
En cuanto en el marketing digital, es maximizar el uso de redes sociales, basado en un
plan de recompensas que ayuden al publico a fidelizarlos y crear una relacibn mas
sélida, y comunicacion permanente y constante. Ademas del uso de marketing offline,
como son los afiches y cartas de presentacién que atraigan la atencion del publico y

facilite el reconocimiento de la marca en espacios fisicos.

8.3.1 Propuesta de valor

La investigacion realizada permitira que Alba Packing impacte sus ventas de forma
positiva y mejore su posicionamiento en el mercado a través de la seleccién de
estrategias de promocion vy fidelizacion, impulsando el uso de canales digitales, como
redes sociales, manteniendo un cronograma de actividades para creacién de contenido
proporcionando también aumentar el flujo en su tienda fisica. Manteniendo la
experiencia de compra rapida, sencilla y brindando productos de alta calidad para
pequefas y medianas empresas que desean mejorar la presentacioén y percepcion de

sus productos.

8.3.2 Fuentes de ingresos

Actualmente el proyecto de investigacién planteado no brinda ingresos a la marca Alba
Packing; ya que se dispone la aplicacion de un plan administrativo y de marketing
enfocado en el posicionamiento de la marca, sin la certeza de su éxito inmediato. No
obstante, a mediano plazo, las acciones propuestas pueden generar ingresos, ya que
estan disefiadas con el fin de mejorar las ventas aumentando el fujo en tienda fisica

como en canales digitales, logrando asi una relacién mas sélida con sus clientes.



Propuesta de implementacion de estrategias de ventas para mejorar el
posicionamiento de marca de Alba Packing

8.3.2 Canales de distribucion

La propuesta de implementacion de un plan de marketing y administrativo cuenta con
canal de distribucién fisica y online, pues por un lado se busca que haya un mayor flujo
de clientes en la tienda fisica de Alba Packing planteando una estrategia de publicidad
a través de los flyers distribuidos en distintos puntos de la capital como también la venta

online a través de las redes sociales utilizando a través de campafias de promocion.

8.3.3 Estrategia de penetracion en el mercado

e Corto Plazo: Para mejorar el posicionamiento a través de estrategias de venta
para la marca de Alba Packing se implementard la re activacion de las redes
sociales
- Brainstorming de ideas para la captacion de su publico
- Realizar un cronograma de actividades para organizar

- Creacion de contenido organico

- Afadir el catalogo en el perfil de la cuenta para una mejor vision de los

productos

- Creacion e impresién de folletos y tarjetas de presentacion

¢ Mediano Plazo:
- Inversién de paga de campafias de publicidad en plataforma de Instagram
e Largo Plazo
- La presente investigacion plantea la posibilidad de contratar a personal para

la distribucion de pedidos cuando haya mayor comercializacion.

8.3.4 Actividades productivas propias y externas
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a. Actividades productivas Internas: Generar gestion administrativa
como la identificaciéon del entorno, la capacidad de personal, y Gestién
de Marketing a través de la publicidad offline y online.

b. Actividades externas: Se espera mayor captacion del publico, mayor
flujo de ventas en tienda fisica, visibilidad online, transacciones y

contratos con mas emprendedores

8.3.5 Alianzas

Aliados internos: Los aliados internos serian los colaboradores del negocio, que
facilitaron compartir informacién en cuanto a su historia y expectativas que desean

alcanzar.

Aliados externos: a proveedores de imprenta, motorizado para la distribuciéon para

cotizar los precios de su servicio.
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Conclusiones

A través del estudio realizado, se puede concluir que cumpliria con el objetivo general ,
el planteamiento de estrategias de venta, divididas en dos gestiones maximizaria el
potencial de Alba Packing para mejorar su posicionamiento e incrementar sus ventas
Con un presupuesto moderado se lograria Vvisibilizar la marca en redes sociales,
realizando contenido creativo y coherente con la linea del nhegocio

Ademads, se logra concluir que se cumplen los objetivos especificos planteados en el
inicio del proyecto:

En cuanto al primer objetivo: Identificar los rasgos diferenciadores que deben reforzarse
en las estrategias de venta para mejorar la percepcion de la marca Alba Packing.La
adaptabilidad de la marca hacia el cliente y brindarle un producto de calidad es un rasgo
que los diferencia, atiende a clientes que solicidad mayor volumen como para aquellos
que estan empezando.En cuanto al segundo Objetivo: Desarrollar estrategias
comerciales enfocadas a mejorar la visibilidad y el alcance de Alba Packing en los
canales digitales para reforzar el posicionamiento de la marca. A traves de la propuesta
de estrategia publicidad offline y online aportarian la visibilidad y el alcance la marca a
mas personas.Por ultimo, en cuanto al tercer objetivo: Desarrollar programas de
recompensa o incentivos que fomenten la lealtad del cliente y aumenten la frecuencia
de compras en Alba Packing.

Las estrategias de retencion y fidelizacion planteadas en el presente documento
fomentarian la lealtad del cliente y su repeticion de venta ya que el cliente hoy en dia
siempre obta por una marca que le ofreza mayor beneificio como lo es un descuento o

una promocion.
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Recomendaciones

e Promocionar alianzas estratégicas

e Colaborar con negocios locales cercanos, como pastelerias, tiendas de regalos
y emprendedores, para ofrecer soluciones de empaque personalizadas con
promociones exclusivas.

¢ Maximinar canales de venta, podria Establecer un canal de ventas en linea
mediante un sitio web sencillo, optimizado para dispositivos méviles, que
permita a los clientes personalizar y cotizar sus pedidos.

o Participar en ferias empresariales y eventos locales para darse a conocer y

reforzar su red de contactos.
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Anexo 2
Registro de impacto y resultados

Tipo de documento: Proyecto de Investigacion

Titulo del Proyecto de Investigacion o Tesis

Propuesta de implementacién de estrategias de ventas para mejorar el
posicionamiento de marca de Alba Packing

Integrantes: Ruth Esmeralda Roman Barrios
Asesor: Espinoza Rua Celes Alonso

Impacto de lainvestigaciéon

El impacto de una investigacion se refiere a los efectos, tanto esperados como
inesperados, que esta puede generar, abarcando aspectos econdmicos, politicos,
culturales, ambientales, tecnol6gicos, sociales, entre otros.

El desarrollo de la presente investigacion tuvo impacto en tres sectores
importantes:educativo, econémico, social.

e Educativo: Fomenta las habilidades empresariales, esta investigacion da a
conocer que al implementar estrategias mejoradas podria servir como caso de
estudio en emprendimientos pequefios y medianos sobre cémo las estrategias de
venta efectivas y mejorando el posicionamiento de marca puede transformar
positivamente un negocio. Promoviendo el aprendizaje sobre la importancia del
analisis de mercado y la innovacién en estrategias comerciales

e Econdmico: Una vez que Alba Packing haga efectivas la aplicacion de las
estrategias en su negocio, significaria un incremento de ventas contribuyendo a su
estabilidad y crecimiento financiero.

e Social: Siendo Alba Packing un emprendimiento peruano, su reforzamiento
econdmico impactara positivamente al mercado local generando mas empleo,
beneficiando a la comunidad local con nuevas oportunidades laborales. Ademas,
este proyecto podria ser de inspiracion a otros emprendedores, fomentando una
cultura de innovacion y sostenibilidad en el sector de empaques personalizados.

Resultado del proceso de investigacion

Los resultados de un proyecto de investigacion son los descubrimientos o conclusiones
alcanzadas después de realizar el estudio. Estos reflejan los datos obtenidos durante el
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proceso investigativo y responden a las preguntas o hipétesis formuladas al comienzo
del proyecto. Los resultados son fundamentales para evaluar, interpretar y comprender
los efectos o la validez de lo investigado.

¢ Relacién entre variables: Se visualiza en la investigacién que las dos variables
estudiadas guardan relacién, la aplicacion de estrategias de venta impactaria
positivamente en el mejoramiento del posicionamiento.

e Beneficio al emprendedor: Con un presupuesto moderado, ideado es dos fases,
una para gestion administrativa y otra para la gestién de marketing es que se
puede mejorar la visibilidad junto con herramientas digitales y la capacitacion del
equipo de trabajo.

e Las estrategias de retencion y fidelizacion planteadas en el presente documento
fomentarian la lealtad del cliente y su repeticién de venta
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ANEXO 3: Operacionalizacion de Variables

posicionamiento de marca de Alba Packing

. ESC ESCALAS
DEFINICIO ALA
VARIABL DEFINICION N DIMENS DE
ES CONCEPTUAL |oPERAcIO | IoNEs | 'NPICADORES CUESTIONARIO MED ITEMS| 2 3 4 5
NAL ICIO
N
Variedad La accecibilidad a una variedad de productos es uno
Seg(in Kotler(2013) las de los princiaples motivos de mi compra 1
estrategias de venta son Diferenci Disefio Me resultaria util recibir asesoria profesional para el
un conjunto de métodos acion disefio del empaque de mi producto? 2
y recursos que las Calidad Priorizo la calidad de las cajas que agreguen valor a la
empresas emplean para presentacion de mis productos 3
obtener una ventaja - . - Nien Total
s Descuento
ESTRATE|  competitiva, Estas Eztrz \r/:;;t()jf Con‘10‘ nuevo cliente valoro recibir algun dgscuento 4 -err?tt:Ienr: En [acuerdo| _  |mente
GIAS DE | estrategias se enfocan en con un Precio y Cupones Recibir cupones de descuento y/o promociones I-5 desacue | desacue | nien | o] de
VENTA | identificar y analizarala | <o . | oferta influiria en mi proxima compra 5 o rdo | desacue acuer
competencia, entender Promociones Suelo recomendar una marca si me ofrecen rdo do
las necesidades y deseos promociones 6
de los clientes, . . . ) -
diferenciar la oferta de la | Suelo ver opciones online antes de ir a la tienda fisica 7
émpresa y generar valor (iaczniz Canales digitales Me resulta facil navegar por paginas web 8
para los consumidores. Hoy es imprescindible que una marca cuente con
redes sociales 9
Para Trout (2002), el Eficiencia Me interesa la rapidez de respuesta del vendedor 10
posicionamiento de ) Satisfaccion Valoro recibir informacion clara y precisa sobre los
marca es un concepto Atencion productos antes de tomar una decision de compra 11
ue no implica realizar al cliente L - _
qcambios ?l'sicos en el Experiencia La experiencia de compra debe ser facil y agradable 12
producto en sf; sino es la Considero que una marca que me trata bien se .
= . Trato iert dor d fi 13 Ni en Total
forma de situarlo en la | Esta variable convierte en un proveedor de confianza Totalm
POsICIO mente de los clientes sera medida i i ente en En acuerdo De mente
NAMIENT f o Identidad visual Un logo llamativo facilita que recuerde la marca 1-5 14 desacue | , nien de
o potenciales, el objetivo con un Conocer opiniones de la marca me resulta util al desacue rdo |desacue acuerdo acuer
del posicionamiento es | cuestionario | Imagen Influencia social (5) decidir mi 15 rdo rdo do
conseguir que el cliente de marca momento de ECIdIr i compra - -
tenga determinada Lealtad Que el compromiso de la marca se alinee a mis
opinion del producto o intereses es esencial para crear relaciones 16
marca y eso se consigue Reconoci Publicidad Valoro la publicidad que proporciona informacion clara
mediante estrategias que miento en y precisa sobre una nueva marca. 17
impacten su percepcion. el . Creo que la presencia de una marca en redes sociales
Confianza en la marca . )
mercado aumenta mi confianza en sus productos 18
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VARIABLE DEFINICION DEFINICION INDICADO .
S CONCEPTUAL |OPERACIONAL | P'MENSIONES | " ppg Entrevista
Segun Kotler(2013) las Variedad ¢,Cual es el valor afadido de sus productos en términos de diversidad y calidad?
estrategias de venta son Diferenciacion calildad dg ¢ Qué medidas toman para garantizar la calidad de sus productos?
~un conjunto de roductos |¢COmo se comparan sus productos con los de la competencia en términos de
metodos y recursos que P diversidad y calidad?
las empresas emplean Frecuencia |¢Con qué frecuencia introducen ofertas especiales y descuentos para sus
para obtener una deusoy |productos?
ventaja competitiva. . Promocionesy | efectividad |; Cuales s;on las promociones mas efectivas que ha utilizado?
ESTRATEG| Estas estrategias se | Esta variable sera descuentos de -
IAS DE |enfocan en identificar y| medida con una promociones
VENTA anallz_ar ala entrevista y descuentos | ¢ Que promociones considera mas atrativas para sus clientes
competencia, entender - — -
. 6 H
las necesidades y Que canales de venta utiliza para promocionar y vender sus productos?
deseos de los clientes Usode |[¢Cuantaimportancia le da a la presencia online frente al canal tradicional?
la empresa y generar digitales y
consumidores. ¢, Preferiria que sus ventas sean mayormente online?
Para Trout (2002), el ¢, Qué importancia le da a la calidad del servicio al cliente en su empresa?
posicionamiento de Calidad de ¢,Como forma a su personal para garantizar la calidad del servicio al cliente?
marca es un concepto Atencion al cliente tencion ¢, Cual es la opinion mas importante que ha recibido de sus clientes sobre el servicio
que no implica realizar aIencion 1 e atencion al cliente?
i%’g&';; Z':'SCIOSS i?\r:)ils ¢, COmo gestiona las quejas o insatisfacciones de los clientes?
ﬁaforma de sit,uarlo en ¢, Que cree gue piensan sus clientes sobre su marca?
la mente de los clientes Esta variable sera | 1Magen de marca | Percepcion (',Como trabaja para construir una imagen de marca positiva .
POSICION | potenciales, el objetivo did ¢, Cuales son los aspectos que considera que mas influyen en la percepcion de su
AMIENTO | del posicionamiento es Medida con una marca?
. . entrevista
conseguir que el cliente
tenga determinada ¢, Como visuliza el crecimiento de su marca en algunos afios?
opinioén del producto o o Publicidad
marca y eso se Reconocimiento en
consigue mediante el mercado Confianza

estrategias que
impacten su
percepcion.

¢, Como imagina la evolucion de sus productos y servicios en el futuro?
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MATRIZDECONSISTENCIA

Propuesta de implementacion de estrategias de ventas para mejorar el posicionamiento de marca de Alba Packing

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES Y POBLACION Y
Problema Principal Objetivo General Hipotesis General DIMENSIONES METODOLOGIA MUESTRA
Determinar que la
¢,De qué manera la implementacion de estrategias
implementacion de estrategias| de ventas puede mejorar el Poblacion:

de venta ayudara al
posicionamiento de Alba
Packing?

posicionamiento de marca de
Alba Packing

Implementar las estrategias de venta
ayuda de manera efectiva a la
mejora del posicionamiento

Problemas especificos

Objetivos especificos:

Hipotesis especificas:

¢ Como la ausencia de
diferenciacion en las
estrategias de ventas afecta la
percepcion de la marca de
Alba Packing en su mercado
objetivo?

Identificar los rasgos
diferenciadores que deben
reforzarse en las estrategias
de venta para mejorar la
percepcion de la marca Alba
Packing.

La implementacion de rasgos
diferenciadores en las estrategias de
venta mejorara la percepcion de la
marca Alba Packing

¢De qué manera la limitada
visibilidad en canales de venta
digitales impacta el
posicionamiento de marca de
Alba Packing frente a sus
competidores?

Desarrollar estrategias
comerciales enfocadas a
mejorar la visibilidad y el

alcance de Alba Packing en
los canales digitales para
reforzar el posicionamiento de
la marca.

La implementacion de estrategias
comerciales enfocadas en la
visibilidad y el alcance de Alba
Packing en los canales digitales
reforzard el posicionamiento de la
marca.

¢,Como la falta de programas
de recompensas o incentivos
afecta la lealtad del cliente y la
repeticion de compras en Alba
Packing?

Desarrollar programas de
recompensa o incentivos que
fomenten la lealtad del cliente
y aumenten la frecuencia de
compras en Alba Packing.

Implementar programas de
recompensa o incentivos fomentaran
la lealtad del cliente y aumentara la
frecuencia de compras en Alba
Packing

Variable independiente:
Estrategias de venta

-Diferenciacion
-Promociones y
descuentos
- Canales de venta

Variable Dependiente:
Posicionamiento

-Calidad de atencion
- Imagen de marca
- Reconocimiento en el
mercado

Enfoque: mixto
Tipo de
investigacion:
Aplicada

Disefio de
investigacion: No
experimental

Nivel de
investigacion:
Desciptiva-
correlacional

Emprendedores de
Lima a cierre del
2023:729,500.57

Muestra: La muestra a
partir de una formula es

de 384 personas
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ANEXO 5

VALIDACION DE EXPERTOS

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

1.1 Apellidos y nombres del experto: Celes Alonso Espinoza Rua.

DATOS GENERALES:

1.2 Cargo e instituciéon donde labora: Docente — ISIL.

1.3 Nombre del instrumento: Encuesta

1.4 Autor del instrumento: Ruth Esmeralda Roman Barrios

[l. Titulo de lainvestigacion: VALIDACION

implementacion de estrategias de ventas para mejorar el

posicionamiento

Muy

Deficiente Regular Bueno Bueno Excelente
CRITERIOS INDICADORES
1 2 3 4 5
1. CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado y especifico. X
2. OBJETIVIDAD Esta expresando en conductas observables. e
3. ACTUALIDAD Adecuado el avance de lacienciay tecnologia. X
4. ORGANIZACION Existe organizacion l6gica. X
5. SUFICIENCIA Comprende los aspectos en cantidad y calidad. X
6. INTENCIONALIDAD Adecuado paravalorar los aspectos de las estrategias. X
7. CONSISTENCIA Basados en aspectos teéricos — cientificos. X
8. COHERENCIA Entre los indices, indicadores y dimensiones. X
9. METODOLOGIA La estrategia responde al proposito del diagnéstico. X
10. PERTINENCIA Elinstrumento es fAuncio‘naI péra el proposito de la X
investigacion.
SUMATORIA PARCIAL 20 25
SUMATORIA TOTAL 20 o5

RESULTADOS DE LA VALIDACION

87
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3.1 Valoracion total cuantitativa: 45

3.2 Opinion

Favorable X

Debe mejorar

No favorable

3.3 Observaciones:

La herramienta propuesta es factible para el desarrollo del estudio. Cuenta con un
alto indice de confiabilidad para los fines de la investigacion.

Lima, 15 de diciembre de 2024.

CELES ALONSO ESPINOZA RUA

DNI N° 42750231
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