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Resumen ejecutivo
H & PM Import SRL es una pyme peruana situada en Chorrillos y en el centro de Lima,
especializada en la importacion de productos promocionales y merchandising en general.
Ademas, ofrece servicios de impresidn y personalizacidén de estos productos. Sus clientes
abarcan empresas, proveedores de merchandising y particulares. El propdsito principal de
este plan de marketing digital es aumentar la visibilidad en linea, generar leads de calidad,

mejorar la tasa de conversidén y promover la lealtad de los clientes.

Para incrementar la visibilidad online, se mejorara el disefio y la usabilidad del sitio web,
implementando técnicas de SEO (Search Engine Optimization) para un mejor
posicionamiento en los motores de busqueda. El marketing de contenidos jugara un papel
crucial, desarrollando un blog con articulos relacionados con el sector y distribuyendo
contenido de valor dentro de sus redes sociales Facebook, Instagram y tik tok, para atraer
y educar a la audiencia. En cuanto a la publicidad digital, se utilizardn Google Ads para
campanas de busqueda y display, y anuncios en redes sociales (Facebook Ads, Instagram
Ads) con el objetivo de maximizar la difusion y fortalecer la presencia de la marca en el

mercado, logrando asi una mayor visibilidad y alcance entre el publico objetivo.

Con el fin de evaluar la efectividad de estas tacticas, se realizard un seguimiento de diversas
métricas esenciales: el nimero de visitas al sitio web y sus fuentes de trafico, la tasa de
conversion de visitantes en clientes, la interaccion en redes sociales, la cantidad de leads
obtenidos y el retorno de inversién (ROI) en campafas publicitarias. El presupuesto se
asignara al desarrollo y optimizacion del sitio web, publicidad en Google Ads y plataformas
sociales, creaciéon y marketing de contenido, herramientas de email marketing, y analisis y

evaluacion de resultados.
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Introduccion
En el contexto digital actual, las pequefias y medianas empresas (PYMEs) deben superar el
reto de sobresalir en un mercado altamente competitivo y globalizado. H & PM IMPORT
SRL, una PYME peruana ubicada en Chorrillos y el centro de Lima, se dedica a laimportacién
de articulos promocionales y suministros de oficina, y también brinda servicios de
impresidén. Reconociendo las crecientes exigencias del mercado y la importancia de
adaptarse a las tendencias digitales, la empresa ha identificado la necesidad imperiosa de
fortalecer su presencia en linea. Esto implica implementar estrategias destinadas a captar
un mayor numero de clientes potenciales, con el fin de garantizar su competitividad y

rentabilidad en el entorno empresarial en constante evolucién.

El marketing digital emerge como una herramienta esencial para alcanzar estos objetivos,
proporcionando estrategias innovadoras y efectivas para conectar con el publico objetivo
en el entorno digital. Este plan de marketing digital se enfoca en optimizar la presencia
online de H & PM IMPORT SRL a través de diversas estrategias, incluyendo la optimizacion
de su sitio web, marketing de contenidos, publicidad digital, email marketing y una activa
gestion de redes sociales. Estas estrategias no solo buscan aumentar la visibilidad de la
empresa, sino también mejorar la generacion de leads y la tasa de conversion, asi como
fomentar la fidelizacion de los clientes actuales. Con un enfoque metddico y el uso de
métricas clave para evaluar el éxito, este plan pretende posicionar a H & PM IMPORT SRL
como un actor destacado en el mercado digital, adaptandose a las demandas de un
consumidor cada vez mads informado y exigente. Asi, la implementacién de este plan de
marketing digital se convierte en una estrategia fundamental para la sostenibilidad y

crecimiento de la empresa en un contexto econédmico en constante evolucidn.
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CAPITULO I: ANALISIS DEL ENTORNO

1.1. Andlisis del entorno general

1.1.1. Demogrdfico

HPM Import, empresa peruana que se encarga en la venta al por mayor y menor de
productos de merchandising, debe enfocar sus esfuerzos en un mercado amplio y diverso,
con una poblacion de aproximadamente 33 millones de personas, principalmente
concentrada en Lima. Con una clase media en crecimiento y una proporcién significativa

de jovenes y adultos jovenes, las oportunidades comerciales son prometedoras.

Las empresas y PYMEs representan clientes potenciales clave, especialmente en sectores
como la tecnologia, los servicios financieros, la salud, la educacién y el turismo. Ante el
incremento de la digitalizaciéon y el uso intensivo de las redes sociales, es crucial

implementar estrategias de marketing digital efectivas y ofrecer productos personalizados.

Ademas, aprovechar la creciente preferencia por productos locales y la rica diversidad
cultural de Peru puede ser altamente beneficioso para atraer y fidelizar a los clientes. HPM
Import tiene la oportunidad de consolidarse en el mercado al comprender estas dinamicas
y adaptarse a las necesidades especificas de sus clientes, garantizando asi su crecimiento y

éxito sostenido.

1.1.2. Econdmico

En los ultimos afios, Perd ha experimentado un crecimiento sostenido, aungue con algunas
fluctuaciones derivadas de factores tanto internos como externos. La economia del pais se

basa en sectores fundamentales como la mineria, la agricultura, la manufactura y los
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servicios. Desde 2010, el Producto Interno Bruto ha aumentado en promedio un 4% cada

afo, con un enfoque creciente en diversificar y robustecer el mercado interno.

El incremento de la clase media en Perd, que ha aumentado un 20% en los Ultimos diez
afos, es una ventaja significativa para HPM Import. Con mayores ingresos disponibles, las
empresas estan mas interesadas en mejorar su imagen corporativa y fortalecer sus marcas
mediante productos de merchandising. Esto presenta grandes oportunidades para HPM
Import, especialmente en ciudades como Lima, Arequipa y Trujillo, que en conjunto

representan mas del 60% del poder adquisitivo del pais.

En Perq, la inflacion ha permanecido relativamente baja y estable, con una media del 2.5%
anual en los ultimos cinco afos, lo cual favorece a las empresas que operan en el mercado
local. No obstante, las variaciones en el tipo de cambio entre el sol y el délar, que han
oscilado entre 3.2 y 3.8 soles por doélar durante el mismo periodo, pueden influir en los
costos de importacion de productos de merchandising. HPM Import debe vigilar de cerca

estas fluctuaciones para adaptar de manera eficaz sus precios y estrategias de adquisicidn.

El mercado de productos de merchandising al por mayor es muy competitivo, con la
presencia de varias empresas tanto nacionales como internacionales. HPM Import se
diferencia en ofrecer productos de calidad, personalizacién y atencidn al cliente adecuado.
Ademas, la empresa debe tener en cuenta la elasticidad de precios y la disposicion de sus
clientes a pagar mas por productos premium o personalizados, identificando que el 35% de
sus clientes potenciales estan dispuestos a pagar un precio mayor por productos

personalizados.
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El avance de la digitalizacién en Peru ha impulsado el comercio electrénico, que ha crecido
un 30% anual desde 2017, creando nuevas oportunidades para HPM Import. La empresa
puede utilizar plataformas digitales para alcanzar un publico mas amplio y mejorar la
eficiencia de sus operaciones. Invertir en tecnologia y marketing digital puede generar un
retorno significativo de la inversidn, con estudios que indican un retorno promedio del

200% en campaiias digitales efectivas.

1.1.3. Politico y legal

Perd ha experimentado una historia politica compleja, caracterizada por cambios
frecuentes en el gobierno, lo que puede influir en el entorno de negocios (Smith, 2020).
No obstante, en los ultimos afos, se han implementado reformas destinadas a
promover la estabilidad politica y mejorar el clima de inversién (Gémez, 2021). HPM
Import debe mantenerse actualizada sobre los cambios politicos que puedan afectar

la economia y el entorno empresarial para anticipar posibles impactos.

El marco legal en Pert cubre diversas areas que afectan a las empresas, incluyendo leyes
laborales, fiscales, de comercio exterior y de proteccién al consumidor. HPM Import
tiene que asegurarse en cumplir con todas las regulaciones locales, y asi evitar
sanciones manteniendo una buena reputacién. Ademas, es fundamental estar al tanto
de las actualizaciones en las leyes y regulaciones para adaptarse rapidamente a

cualquier cambio.

Perd participa en diversos acuerdos comerciales internacionales, entre los cuales
destacan la Alianza del Pacifico y el Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos.
Estos acuerdos simplifican el proceso de importacion y exportacion de productos al

reducir aranceles y eliminar barreras comerciales. HPM Import tiene la oportunidad de
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utilizar estos convenios para mejorar su cadena de suministro y ampliar su mercado

global, beneficiandose de condiciones comerciales ventajosas.

1.1.4. Socio - cultural

- Preferencias del consumidor: Los consumidores peruanos tienen una creciente
preferencia por productos importados de alta calidad y tecnologia avanzada.

- Demografia: La poblacion joven y en crecimiento de Peru representa un mercado
potencial importante para los productos que importa HPM Import.

- Estilo de vida: El aumento de la urbanizacién y la modernizacién de las ciudades en
Peru incrementa la demanda de productos importados que mejoran la calidad de vida.

AUMENTAR

1.1.5. Otros

-Tecnolégico: los avances tecnoldgicos repercuten en la cadena logistica de la
importacion de los productos de HPM Import, también el control de almacenamiento
a través de programas de automatizacion, el uso de plataformas de e-commerce para
tener alcance al target market.

-Ecoloégico: las tendencias acerca de la sostenibilidad y el cuidado al medio ambiente
impactan sobre el uso de materiales en el embalaje y empaque de los productos que
se importan, adicionalmente, las emisiones de Co2 que incurren en la logistica de la

importacion.

1.2. Analisis del entorno especifico

1.2.1. Competencia

a. Competencia directa
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e E & F IMPORT: Es una empresa peruana que se especializa en la importacién de
articulos para oficina y productos publicitarios. Fundada en mayo de 2009, la
empresa ha desarrollado una sélida reputacidn en el sector por su compromiso con

la calidad y la satisfaccion del cliente.

e WORLD IMPORTS W & J S.A.C.: Es una empresa peruana que se enfoca en la venta
y distribucién de productos de merchandising. Se dedica a la importacién vy
personalizacion de estos articulos, brindando soluciones adaptadas a las necesidades
de sus clientes. Su enfoque en la personalizacién y la distribucion eficiente ha
consolidado su posicién en el mercado.

e Importaciones Facundo SAC: Ofrecen una amplia gama de productos
promocionales personalizables, ideales para empresas que buscan fortalecer su marca.

e GRAFFIX PUBLICIDAD S.A.C.: Es una empresa especializada en el disefio y Ila
produccién de articulos publicitarios. Fundada en agosto de 2013, la compaiiia se
distingue por su compromiso con la excelencia y la creatividad en el disefio, siendo
reconocida como un simbolo de calidad e innovacién en el sector.

e PROMOS PERU S.A.C.: Fundada en noviembre del 2010. Es una empresa
importadora y comercializadora de articulos promocionales. También, articulos de
merchandising y productos novedosos.

e GRAFICA INDUSTRIAL ROMANA S.A.C.: Es una empresa dedicada a Potenciar la
Recordacion y Marca de sus clientes. Fue fundada en mayo del 2019, desde entonces

se ha venido desarrollando articulos promocionales

b. Competencias Indirectas
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Se enfoca en los diversos proveedores que ofrecen productos que cubren necesidades
similares; en otras palabras, la competencia directa se da entre empresas que venden
productos con pequeiias diferencias, pero que buscan atraer a los mismos clientes. H & PM
IMPORT no ha identificado a sus competidores indirectos, ya que no han determinado qué

otros productos o servicios podrian servir como alternativas.

1.2.2. Clientes, consumidores

a. Clientes B2B: Los representantes que actian como intermediarios entre la empresa
y el cliente final, debido a que la venta del producto y el servicio de personalizacion de
ello se orienta principalmente al rubro de publicidad/Marketing. Asi mismo, forman
una gran parte del porcentaje de la rentabilidad de la empresa, representando un
volumen significativo en las ventas. Estas empresas no compran producto para vender
sino para su uso internoy colabores, sin embargo, hay empresas que son distribuidores

gue compran para vender los productos.

1.2.3. Proveedores

Los proveedores directos de los productos se encuentran ubicados en el pais de
China, Shanghdi y Hong Kong, teniendo un poder de negociacién alto, debido a
gue los proveedores quieren cobrar un precio mas alto por sus productos de
Merchandising, debido al tipo de cambio de moneda, inflacién y poca oferta en
el mercado; asi mismo estos proveen a algunos competidores peruanos de la
empresa y estos venden al por mayor y menor. Dentro de los proveedores la
empresa H & pm cuenta con proveedores internacionales como nacionales en
base a sus productos y servicios que ofrece.

Internacionales
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e Yongkang Confianza Taza CO., LTD- Proveedor de tazas y termos

e Yiwu junyue IMP & EXP.CO.LTD- Proveedores para la tinta de tampografia

e NINGBO GREAT ELEGANCE GIFTS CO,.Ltd-Proveedor de chanchitos
Nacionales

® GIGI SAC- proveedor de Pinturas para serigrafia

e Chipert import- Proveedor de Lapiceros

CAPITULO II: ANALISIS INTERNO

2.1.La empresa
La empresa H & PM IMPORT SRL es una compafiia peruana dedicada a la importacion
directa de articulos publicitarios de merchandising y utiles de oficina en general.
Asimismo, también realiza el servicio de impresion en los productos que el cliente elija;
los clientes mds valorados son las empresas y sus proveedores de merchandising o
también se da el caso de personas naturales que quieren dar un regalo para una
persona especial y quieren personalizarlo a su gusto. Hay tipos de impresidn segun el

material del producto: Sticker UV, impresion laser, tampografia y serigrafia.

RUC: 20548127280

Rubro: Comercializacion de productos publicitarios al por menor y mayor

Actualmente la empresa cuenta con dos locales, donde el primero se ubica en el Cercado
de Lima, he aqui donde empezaron vendiendo USB’s al por mayor y por menor, este
fue el primer lote de producto que importaron de China para vender en Lima. Luego
de unos meses del mismo aifio emprendieron en el rubro de merchandising; por lo cual,

importaron mas productos como tomatodos, vasos mug, etc. El segundo local se abrid
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en el ailo 2015 en el distrito de Chorrillos, que aparte de ser su punto de venta también

es su almacén.

2.2. Analisis FODA

Tabla 1. Andlisis FODA

FORTALEZA

® Experiencia en el rubro de la
importacion y la comercializacion de
productos de merchandising; cuenta
con 12 afios de experiencia.

e Servicios de personalizacién, en
lo que brinda servicios de
tampografia y laser, lo que permite
ofrecer productos personalizados y
diferenciados, agregando valor a su
oferta.

® Reputacion positiva en Google, ya
que cuenta con varios comentarios

positivos de clientes satisfechos.

OPORTUNIDADES

DEBILIDADES

® Problemas de comunicacion interna en
el drea de ventas y coordinacién de
despacho para el envio de los pedidos.

e Falta de capacitacion constante y
reuniones con las areas, solo se tienen
reuniones cada quincena de mes, pero
solo con el area de contabilidad y a veces
ventas.

e Ellocal de Lima no cuenta con un
almacén propio, solamente presenta un
area venta de muestra lo que hace que
los clientes que deseen adquirir pedidos
por grandes cantidades al momento no

compren.

AMENAZA
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e Elusodel mercado onliney el
crecimiento de ventas de forma e-
commerce.

e Mayores puntos de venta en
ferias peruanas a lo largo del afio

e Optar por alianzas estratégicas
con diversos rubros de exportacién
en accesos a nuevos mercados y

conocimientos especializados.

2.3. Misiodn y vision

a. Mision

e Competencia directa e indirecta:
aumento de creacién de empresas
importadoras de articulos publicitarios. La
competencia puede provenir tanto de
otros importadores como de fabricantes
locales.

e El exceso de oferta en ciertos
momentos del afio puede ocasionar una
presion sobre los precios o una dificultad
para diferenciarse

e Variaciones del délar pueden afectar
los costos de los productos importados y

la rentabilidad de la empresa.

“Nos complace brindar variedad de productos de calidad con garantia y a los mejores

precios con la finalidad de qué tu empresa a través de nuestros productos publicitarios

sea reconocidos y se diferencien del resto”

b. Vision

“Ser reconocidos a nivel nacional y lideres del sector de prestacidon de servicios y

productos para marketing y publicidad”
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2.4. Objetivos

a. Objetivo general

Consolidar a la PYME "H & PM" como lider en importacion de productos personalizados
en Chorrillos y el Centro de Lima, con un enfoque en mejorar la calidad y el servicio
durante los préximos dos afios, buscando fortalecer y optimizar estos aspectos para
satisfacer mejor las expectativas de los clientes y superar los estdndares del mercado.

b. Objetivo especificos

2.2. Estrategia genérica

La estrategia genérica que se propone es de diferenciacion. H & PM se diferenciara de
la competencia al ofrecer productos personalizados de alta calidad, un servicio al
cliente sobresaliente y una experiencia de compra distintiva, tanto en linea como en
las tiendas fisicas, asegurando que cada interaccién sea memorable y satisfactoria
para los clientes.

2.3. Estrategia de entrada

® Penetracion de mercado: Consolidar la posiciéon de H & PM en Chorrillos y Centro
de Lima, captando nuevos clientes a través de acciones de marketing digital y
promociones especiales.

e Desarrollo de mercado: Explorar nuevos segmentos de mercado dentro de
Chorrillos y Centro de Lima, como empresas, eventos y regalos corporativos,
ofreciendo soluciones personalizadas.

e Desarrollo de producto: Ampliar la gama de productos personalizados,
incorporando nuevas tendencias y tecnologias para satisfacer las necesidades

cambiantes de los clientes.
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2.5.Ventajas comparativas y ventajas competitivas

- Ventaja Competitiva: La empresa H & PM Import destaca en el mercado
por su competitividad, especialmente en el ambito de la personalizacién,
ya que dispone de maquinaria propia para la fabricacién de sus productos.
Ademas, la atencidn al cliente juega un papel crucial en la fidelizacién,
basada en el esfuerzo del personal por ofrecer un trato personalizado y
amigable.
Segun Chuquimarca (2020), la ventaja competitiva resulta mas significativa
cuando se consideran las habilidades, cualidades, recursos y tecnologias de
produccidn que una empresa posee, ya que estos factores contribuyen a

su rentabilidad en comparacidn con sus competidores principales.

2.6. Estructura organizacional

La empresa H & PM IMPORT tiene una estructura organica centralizada con igualdad de
jerarquia entre las tres areas de la empresa, las mismas que tiene especializacién en el

trabajo en cada area. Cada persona tiene una funcién correspondiente y especifica.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Figura 1. Mapa conceptual del proyecto

Mapa conceptual del proyecto
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1. Gerenta General: Es aquella persona que se encarga tanto de la supervision como de
la toma de decisiones estratégicas de la empresa, un trabajo en conjunto que realiza
con el jefe de almacén. Una de sus funciones principales es supervisar que cada una
de las actividades realizadas en la empresa se estén desempefnando de la manera
mas eficiente posible, siguiendo con los indicadores establecidos, asi como
cumplirse en las fechas detalladas con anterioridad para cada una de estas. También
se encarga de coordinar funciones internas entre areas para optimizar los flujos de
trabajo, de igual manera, es importante resaltar que participa junto al jefe de almacén
para evaluar las mejores resoluciones que impacten positivamente en la
organizacion, y esto como consecuencia, permite una mayor productividad en el

personal a cargo.
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2. Contador: Es aquella persona responsable de la elaboracion, y proporcién de

informes sobre los estados financieros de la empresa, gracias a esto, es posible
analizar de manera detallada los reportes que definen los ingresos obtenidos durante
un periodo especifico, al igual que los egresos producidos por las diversas
actividades. De igual manera, una de sus funciones clave es presentar mensualmente
los reportes elaborados a la SUNAT, con el objetivo de asegurar la transparencia en
las operaciones de la empresa junto al cumplimiento de la legislacién tributaria.
Asimismo, se encarga de la generacidon de los presupuestos, con el fin de seleccionar
las decisiones financieras mas estratégicas que se adapten a la situacion actual de la
empresa. Finalmente, se encarga de elaborar y suministrar las boletas o facturas
correspondientes para mantener un correcto registro en las documentaciones.

3. Encargada de ventas: Entre las funciones que realiza, destaca en primer lugar el
contacto con los proveedores, lo cual garantiza que la empresa mantenga un stock
adecuado de los materiales necesarios para sus operaciones, evitando asi retrasos
o problemas de falta de inventario. También se encarga de enviar las cotizaciones
correspondientes a cada cliente interesado en los servicios de la empresa. Otra
funcién esencial es la supervisidon continua de las ventas, con el objetivo de evaluar
si se estan alcanzando las metas mensuales establecidas o si es necesario
implementar un nuevo enfoque para mejorar el crecimiento de las ventas.
Finalmente, es crucial asegurar que los productos cumplan con los pardmetros de
calidad previamente establecidos, con el fin de ofrecer tanto un excelente servicio
al cliente como productos de alta calidad.

4. Encargado de Marketing: En cuanto a las funciones que desempefia esta persona,
se incluye la personalizaciéon de productos en el area de impresién. Ademas, es

responsable del manejo y actualizacién continua de las redes sociales de la
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empresa, lo cual realiza a través de la edicién de videos para su posterior
publicacidn, asi como la mejora y publicacién de fotos o material audiovisual en la
pagina web. Esto permite proporcionar al publico un catdlogo de productos
actualizado y un contenido visualmente atractivo. También se encarga de enviar
correos masivos durante campafas de promociones o descuentos, con el objetivo
de captar la atencién de los usuarios y facilitar la concrecién de ventas.

5. Area de Disefio: En relacién con esta area, sus funciones son la elaboracién de los
fotolitos y disefnos para el area de impresidon y personalizado, estos fotolitos permiten
reducir el margen de error en las impresiones, asi como garantizar disefios con la
mayor calidad posible. Asimismo, la persona responsable esta a cargo de desarrollar
eldiseno de los catalogos y flyers que luego se subiran tanto a la pagina web como las
redes sociales de la empresa, esto permite que todos los medios por los cuales se
realiza una comunicacion con los clientes ofrezcan el mismo contenido y estén
actualizados con los nuevos productos que se encuentran disponibles para la venta.

6. Area de Almacén: El encargado de esta area tiene como funcién principal la
recepcion de productos una vez que los contenedores llegan al almacén. Para ello, se
sigue un estricto procedimiento para verificar que las cantidades de productos
recibidos coincidan con las solicitadas, revisando las 6rdenes de compra y las
facturas previamente elaboradas. Se realiza un control exhaustivo de los inventarios
existentes para determinar las cantidades actuales de stock e identificar las futuras
necesidades de compra. Ademas, para asegurar que todo esté en orden antes de
clasificar los productos como disponibles para la venta, se verifica que las
mercancias cumplan con los estandares de calidad establecidos por la empresa.

También es responsable de proteger las maquinarias y los insumos utilizados en las
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operaciones para asegurar su correcto mantenimiento. Ademas, entre sus tareas se

incluye la elaboracion de impresiones y el empaquetado de los productos.

CAPITULO IlI: INVESTIGACION DE MERCADO

3.1. Objetivos de la investigacion
a. Objetivo General
Desarrollar un plan de marketing digital integral para la empresa H & PM, con el fin de
aumentar su visibilidad en linea, generar mayor trafico hacia sus puntos de venta en
Chorrillos y Centro de Lima - 2024.

b. Objetivos Especificos

e Identificar las principales plataformas digitales y canales de comunicacién
mas relevantes para el publico objetivo de H & PM en Chorrillos y Centro
de Lima - 2024.

e Analizar el comportamiento en linea de los clientes actuales y potenciales
de H & PM en Chorrillos y Centro de Lima - 2024.

e Disefar estrategias de contenido y publicidad online efectivas para cada
plataforma en Chorrillos y Centro de Lima - 2024.

e Desarrollar un sistema integral para la evaluaciéon y monitoreo de los
resultados del plan de marketing digital en las zonas de Chorrillos y Centro
de Lima para el aifio 2024 es crucial para garantizar la eficacia y el éxito de
las estrategias implementadas. Este sistema debe ser capaz de ofrecer una
vision exhaustiva del desempeiio de todas las campafias digitales,
permitiendo una supervisidén continua y ajustes precisos en funcién de los

datos obtenidos. Incluira la definicién de indicadores clave de rendimiento
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(KP1's), la utilizacidn de herramientas analiticas avanzadas, y la generacion
de informes detallados para evaluar el impacto y realizar mejoras
continuas en la estrategia.

® Pronosticar la demanda de los productos o servicios de H & PM en base a

los datos obtenidos en Chorrillos y Centro de Lima - 2024.

3.2.Fuentes de informacion secundaria
Primero, se presentan reportes de mercado que incluyen investigaciones
detalladas sobre el sector al que pertenece H & PM, identificando las tendencias
de consumo y realizando un anadlisis minucioso de la competencia. Estos estudios
se complementan con datos obtenidos de Google Analytics, donde se examina el
trafico web actual de H & PM, identificando las fuentes de trafico y el
comportamiento de los usuarios en el sitio web. Ademas, se realiza un analisis de
las principales redes sociales utilizadas tanto por la competencia como por el
publico objetivo de H & PM, lo que facilita la identificacién de las tacticas mas
efectivas en estos canales. También se revisan blogs y articulos especializados en
marketing digital, estrategias de comercio en linea y ejemplos de éxito de
empresas similares. Este andlisis ofrece una base tedrica y practica que respalda
las recomendaciones estratégicas propuestas para H & PM.

Entrevistas a profundidad

3.2.1. Objetivos

e Objetivo General:
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Comprender en profundidad las necesidades y comportamiento de los clientes
actuales de la empresa peruana dedicada a la venta y personalizacién de articulos
de escritorio y merchandising.
e Objetivo Especifico:
- Evaluar la satisfaccién de los clientes con los servicios y productos que
ofrece la empresa.
- Recopilar las sugerencias de mejora con respecto a los productos y
servicios en nuestras redes sociales.
- Identificard las motivaciones detras de cada eleccién de los articulos de

merchandising.

3.2.2. Metodologia

Participantes:

- Seleccionar 3 personas que son clientes actuales y potenciales del negocio

adquiriendo los articulos de merchandising en sus respectivas empresas.
Instrumentos:

- Guia de entrevistas con preguntas abiertas para permitir respuestas detalladas y
especificas. Se comienza con la seleccién de una muestra representativa de
clientes actuales, asegurando que esta muestra refleje adecuadamente la
diversidad y caracteristicas del publico objetivo de la empresa.

Preguntas claves:
- ¢Qué aspecto valora mas al elegir proveedores de articulos de escritorio y

merchandising?
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- ¢Como describiria su experiencia general con los productos de merchandising que
ha adquirido de nuestra empresa?

- ¢Hatenido alguna experiencia negativa con nuestros productos o servicios? Si es
asi, ¢Podria detallarla?

- ¢Qué factores considera mas importantes a la hora de personalizar articulos de
merchandising?

- ¢Qué mejoras le gustaria ver en las ofertas de productos o servicios mediante
nuestras redes sociales?

- ¢Qué tendencias o cambios ha notado en el mercado de merchandising en los

ultimos anos?

3.2.3. Resultados

- Los entrevistados indicaron la calidad y durabilidad de los productos como el
principal indicio para escoger los productos.

- Expresaron un alto nivel de satisfaccion general con los productos, especialmente
la atencién al cliente.

- Observaron la mejora en la demora de tiempo de entrega de los productos con la
personalizacion

- Los entrevistados mencionaron la eficiencia de nuestra pagina web y redes

sociales.

3.3.Encuestas
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Figura 2. Grafico de la pregunta 1

¢Como conocid nuestros productos o servicios?

20 respuestas

@ Redes sociales
@ Red contacto

Encontré la tienda fisica
@ Redes ociales

La mayoria de los encuestados conocié nuestros productos a través de redes sociales
(45%). Un 35% descubrié nuestra tienda fisica, mientras que un 20% fue informado por su
red de contactos. Estos resultados nos permiten entender mejor los canales mas efectivos
para llegar a nuestros clientes y orientar nuestras estrategias de marketing de manera mas
eficiente.

Figura 3. Grafico de la pregunta 2

¢Qué tipo de empresa representa: Microempresa, pequefia empresa, mediana empresa o gran
empresa?

20 respuestas

@ Microempresa

@ Pequeiia empresa
Mediana empresa

@ Gran empresa

La encuesta revela que la mayoria de los encuestados representan a grandes y medianas

empresas, con un empate del 40% para cada categoria. Un 15% de los participantes son de
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pequefias empresas, y un 5% representan a microempresas. Estos datos nos proporcionan
una comprension detallada de la diversidad empresarial entre nuestros encuestados y nos
ayudaran a adaptar mejor nuestros servicios y comunicaciones a sus necesidades
especificas.

Figura 4.Gréfico de la pregunta 3

¢Qué le llevo a realizar su primera compra con nosotros?
20 respuestas

@ Buenos precios

@ Atencion de calidad
Reputacion de excelencia

@ Rapidez de entrega

La encuesta muestra que el principal motivo para realizar la primera compra con nosotros
fue la percepcién de buenos precios, citada por el 35% de los encuestados. Un 25% valord
la rapidez de entrega y la atencidn de calidad, mientras que un 15% fue atraido por nuestra
reputacién de excelencia. Estos resultados destacan los factores clave que impulsan las
decisiones de compra y nos proporcionan informacién valiosa para fortalecer nuestras

estrategias de ventas y atencion al cliente.
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Figura 5. Grafico de la pregunta 4

¢Con qué frecuencia visita nuestro sitio web?

20 respuestas

@ Muy frecuente

@ Frecuentemente
Ocasionalmente

@ Raramente

@ Nunca

Segun los resultados obtenidos de la encuesta, podemos decir que la mayoria de los
encuestados (65%) visita nuestro sitio web ocasionalmente, mientras que el 25% lo hace
frecuentemente. Un 6% de los encuestados nunca ha visitado nuestro sitio, y un 4% lo hace
raramente. Estos resultados nos proporcionan una visién clara sobre los habitos de visita
de nuestros usuarios y nos ayudaran a enfocar mejor nuestras estrategias de engagement
y marketing.

Figura 6.Grafico de la pregunta 5

¢Considera que el disefio de nuestro sitio web es atractivo y facil de usar?
20 respuestas

@ Siempre

@ Casi siempre
A veces

@ Casinunca

@ Nunca

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

El 70% de los encuestados considera que el disefio de nuestro sitio web es atractivo y facil
de usar "casi siempre". Un 25% opina que esto ocurre "a veces", mientras que solo el 5%
afirma que el disefo es atractivo y facil de usar "siempre". Estos resultados reflejan una
alta satisfaccidon general con el diseio del sitio, aunque también indican dreas potenciales
de mejora para aumentar la satisfaccién continua.

Figura 7. Grafico de la pregunta 6

¢Recibe nuestras comunicaciones por correo electrénico de manera regular?
20 respuestas

@ Siempre

@ Casi siempre
A veces

@ Casinunca

@ Nunca

La mitad de los encuestados recibe nuestras comunicaciones por correo electrénico "casi
siempre", mientras que el 45% lo hace "a veces". Solo el 5% indica que "casi nunca" recibe
nuestras comunicaciones. Estos resultados sugieren una alta tasa de recepcion de nuestras
comunicaciones, con una oportunidad para mejorar la regularidad y la frecuencia para el

pequeno porcentaje que recibe menos correos electronicos.
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Figura 8. Grafico de la pregunta 7

¢Qué tan Utiles le resultan las promociones y ofertas que le enviamos?
20 respuestas

@ Muy buena

@® Buena
Regular

@® Mala

@ Muy mala

La mayoria de los encuestados 85% considera que las promociones y ofertas que enviamos
son "buenas". Un 10% las califica como "regulares", y solo el 5% las encuentra "muy malas".
Estos resultados indican que nuestras promociones y ofertas son bien recibidas en general,
aunque hay un pequeiio margen para mejorar la percepcion entre algunos usuarios.

Figura 9. Grafico de la pregunta 8

¢Sigue nuestras redes sociales?
20 respuestas

@® sSi
® No

La gran mayoria de los encuestados 95% sigue nuestras redes sociales, mientras que solo
el 5% no lo hace. Estos resultados reflejan un alto nivel de compromiso con nuestras

plataformas sociales.
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Figura 10. Grafico de la pregunta 9

¢Qué tipo de contenido le gustaria ver mds en nuestras redes sociales?
20 respuestas

@ Dinamico
@ Corporativo
Emotivo

La mayoria de los encuestados 60% prefiere ver mas contenido corporativo en nuestras
redes sociales, mientras que el 40% se inclina por contenido dinamico. Estos resultados nos
proporcionan una guia clara para equilibrar y enfocar nuestra estrategia de contenido para
satisfacer las preferencias de nuestra audiencia.

Figura 11. Grafico de la pregunta 10

¢Recomendaria nuestros productos o servicios a amigos o familiares?
20 respuestas

® si
® No

Todos los encuestados (100%) recomendarian nuestros productos o servicios a amigos o
familiares. Estos resultados destacan la alta satisfaccion y confianza que nuestros clientes

tienen en nosotros, lo cual es un indicador positivo de nuestra reputacién y calidad.
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ENCUESTA A LOS CLIENTES DE LA PYME H&PM 2024

I. Indicaciones

Creado por estudiantes de la Universidad Cientifica del Sur, el objetivo de esta
encuesta es recopilar datos para nuestro proyecto de investigacidon del curso de
Plan de Marketing. Tus respuestas seran de gran utilidad. jAgradecemos tu

colaboracion!

® Los datos seran tratados sélo para uso de investigacion.

e Para garantizar la confidencialidad y con fines educativos, solicitamos tu
autorizacion para el uso de tus respuestas y datos.

® Se requiere su permiso para utilizar sus respuestas y datos.

Il. Datos Informativos

e EDAD: Rango de edad de 20 a 50 afios.
e SEXO: Género masculino o femenino.
e DISTRITO: Lima Metropolitana

3.1.1. Objetivos

e Obtener informacidn cuantitativa sobre las preferencias y habitos de consumo
online de un grupo mas amplio de consumidores.

e Evaluar la percepcion de la marca H & PM en el mercado.

e Identificar las principales barreras que impiden a los consumidores realizar
compras online.

3.1.2. Metodologia

e Disefio de un cuestionario online con preguntas cerradas y abiertas.
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® Aplicacidn de la encuesta a una muestra representativa de la poblacién objetivo
de H & PM.

e Analisis de los datos obtenidos a través de herramientas estadisticas.

3.1.3. Resultados

3.2. Estimacién y prondstico de la demanda

Tabla 2. Estimacidén de consumo anual

Empresas Frecuencia Consumo anual Total
por empresa

27 1 veces por S/. 3,500 S/94,500
trimestre

8 2 veces por S/.2.400 S/.19,200
trimestre

2 3 veces por S/. 800 S/.1,600
trimestre

Fuente: Elaboracion propia
Con el objetivo de optimizar nuestra planificacidn y estrategias, estaremos realizando
una aproximacion de ventas por trimestre, tomando en cuenta el total de consumo
anual. Esta estimacién nos permitird ajustar nuestras previsiones y asegurar que

nuestras operaciones se alineen con las tendencias del mercado.
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CAPITULO IV: FORMULACION ESTRATEGICA DE MARKETING

4.1. Analisis del mercado

H & PM es una pequeiia y mediana empresa enfocada en la importaciéon de merchandising
personalizado, con sedes en Chorrillos y Lima Centro. En los ultimos afos, el mercado de
productos personalizados ha visto un notable auge, impulsado por la busqueda de articulos
Unicos y exclusivos. Este campo se distingue por su dinamismo y el aumento de la

competencia.

De acuerdo con Statista (2023), se proyecta que el mercado mundial de productos
promocionales alcanzara los $93.3 mil millones para 2024, con una tasa de crecimiento
anual del 2.5%. En Lima, el mercado local también esta mostrando una expansion similar,
con un aumento en la demanda de productos personalizados para eventos corporativos,
regalos y campafias publicitarias. Esta tendencia indica un creciente interés por articulos

Unicos y personalizados que se destaquen en el competitivo entorno actual.

La comercializacion y distribuciéon de productos para uso publicitario en Peru sigue en
crecimiento, por ser un sector con amplio dinamismo y en constante evolucion por las
tendencias y comportamientos que varian constantemente en los consumidores. Segun
Torres Sinahua (2020), el merchandising es una técnica que invita a tener el impulso de
compra a los consumidores, teniendo mucha importancia para generar relevancia y
presentacion en el Pdv interno como externo, en el ambito del mercado peruano se usa de
esta técnica grandes empresas y pequefias, aunque alguna que otra no lo usa por falta de

conocimiento y/o recursos.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

En base a un articulo de Grupo Loan Sac (2023), en el Peru, la técnica de merchandising se
utiliza en parte como una estrategia publicitaria, es por ello que diversas empresas
emplean estos recursos para fortalecer no solo su imagen y conocimiento de marca y para
captar la atencién del publico a dirigir, permitiendo tangibles positivos para las empresas
gue lo empleen. En el ambito nacional el merchandising es importante en la publicidad
peruana por generar un impacto emocional y visual, a través de productos de diversos
productos promocionales de preferencia practicos y utiles, cuya intencién es generar una

conexion.

Segun Adlatina, en 2023 los ingresos publicitarios totales en Peru fueron de 681 millones
de ddlares, posicionando al Peru en el puesto 52° mayor mercado publicitario. Para el 2024,
se prevé que los ingresos publicitarios aumenten y puedan alcanzar los 744 millones de

délares, manteniendo al pais en el puesto 50° del mercado publicitario internacional.

4.2. Objetivos:
e Ventas: captar un 10% del mercado peruano de productos publicitarios para
aumentar las ventas en un 20% a mitad de afio del 2025.
e Fidelizacidon: retener a los nuevos clientes y recurrentes en un 15% para
mantener una sélida base de clientes fidelizados a fines del 2024.
® Percepcion de marca: alcanzar posicionamiento de marca en los
consumidores de productos publicitarios en un 15% a fines del

2025.trategias de marketing
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4.3. Estrategias de marketing

4.3.1. Segmentacion

La segmentacion del mercado de H&PM se basa en los siguientes criterios:

e Segmentacion Demografica: Edad (20-50 afios), género (masculino y femenino).

e Segmentacion Geografica: Principalmente en los distritos de Chorrillos y Lima
Centro, con expansion potencial a otros distritos como Miraflores, San lIsidro, y
Barranco.

e Segmentacion Psicografica: Clientes que valoran la personalizacidn y exclusividad,
incluyendo empresas de eventos, tiendas de regalos personalizados, vy

consumidores individuales que buscan productos unicos.

4.3.2. Posicionamiento

H & PM se posicionara en el mercado como la principal opcién para productos
personalizados de alta calidad y excelente servicio al cliente. La propuesta de valor de H &
PM se centrara en la calidad superior de sus productos, la rapidez en la entrega y un
enfoque personalizado en la atencion al cliente. Segiun Kotler y Keller (2020), un
posicionamiento efectivo debe diferenciar claramente a la empresa de sus competidores,
y esto se logrard mediante una comunicacidn consistente y una experiencia del cliente

superior.

Existen diversas marcas y empresas dedicadas al mismo rubro de H&PM Import”, lo crucial
es determinar los aspectos que diferencian a la competencia en cuanto estrategias y
productos que ofrecen. Es una oportunidad para la Pyme poder diferenciar y lograr un

posicionamiento en el mercado peruano con un adecuado y correcto Plan de Marketing
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digital, de esa manera no solo se puede obtener mayor alcance en diversos medios digitales

tanto para las empresas y publico en general de interés.

4.3.3. Crecimiento

H & PM, una destacada empresa de venta de merchandising para empresas, ha
experimentado un notable crecimiento desde su fundacién en Peru. Inicialmente,
comenzd como un pequefio negocio familiar, ofreciendo productos personalizados para
eventos y campanas de marketing local. No obstante, debido a su dedicacién a la calidad
y la innovacién, H & PM rapidamente gand reconocimiento en el mercado, atrayendo a
clientes corporativos de diversos sectores. Para lograr un crecimiento sostenible, H&PM

implementarad las siguientes estrategias:

e Desarrollo de Productos: En los Ultimos afios, la empresa ha ampliado
significativamente su catalogo de productos, incorporando articulos novedosos
para sus clientes. Este avance ha permitido a H & PM ofrecer soluciones creativas y
efectivas a sus clientes, adaptandose a las necesidades cambiantes del mercado. La
estrategia de expansiéon de la empresa ha incluido alianzas estratégicas con
proveedores internacionales, lo cual ha elevado significativamente la calidad y la
diversidad de sus ofertas.

e Expansion Geografica: En Lima, H & PM planea extender el reconocimiento de la
marca en distritos clave como Miraflores, San Isidro y La Molina, areas conocidas
por su alta concentracion de empresas y eventos corporativos. Estas nuevas
ampliaciones de reconocimiento de marca permitirdan a H & PM ofrecer un servicio
mas accesible y personalizado a sus clientes, aumentando su visibilidad y

capturando una mayor cuota de mercado. Mas alld de Lima, la expansion a ciudades
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como Arequipa, Trujillo y Cusco representa una oportunidad emocionante para H
& PM. Estas ciudades, con economias vibrantes y crecientes sectores
empresariales, ofrecen un terreno fértil para la expansiéon de los servicios de
merchandising corporativo. H & PM planea establecer alianzas con proveedores
locales y participar en eventos comerciales regionales para introducir su marca y
construir relaciones sélidas con empresas locales. La expansidon a nuevos mercados
también implica la implementacién de estrategias de marketing especificas para
cada regidn, adaptdndose a las particularidades y necesidades de los clientes
locales. H & PM continuard invirtiendo en su presencia digital, utilizando
plataformas en linea para llegar a un publico mas amplio y facilitar Ia
personalizacion y el pedido de productos desde cualquier parte del pais.

e Marketing Digital: Mediante la implementacién de campafias de marketing en
redes sociales y una plataforma de comercio electrénico eficaz, la empresa podra
alcanzar una audiencia mas extensa, potenciar sus ventas y consolidar su marca
tanto a nivel nacional como internacional. Se emplearan estrategias de marketing
digital para mejorar la visibilidad de la marca y captar clientes potenciales a través
de diversos canales, incluyendo redes sociales, marketing por correo electrénico y
optimizacién para motores de busqueda (SEO). Con su enfoque en la innovacidon y
la excelencia, H & PM sigue afianzandose como lider en el sector de merchandising

corporativo en Perd.
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4.3.4. Estrategia de competencia

Para mantenerse a la vanguardia en el competitivo mercado del merchandising
corporativo, H&PM ha implementado una estrategia integral enfocada en varios pilares

clave:

Diferenciacion de Producto

H & PM se compromete a ofrecer una amplia variedad de productos personalizados de
alta gama, empleando Unicamente insumos de primera calidad. La empresa realiza
inversiones continuas en innovacién, incorporando materiales avanzados y técnicas de
personalizacion de vanguardia para asegurar que su oferta permanezca siempre fresca y
atractiva. Este enfoque permite a H & PM no solo destacar frente a la competencia, sino
también captar la atencidn de clientes que buscan articulos Unicos y de excepcional
calidad. La constante evolucidn en sus productos y procesos fortalece su posicién en el

mercado, atrayendo a aquellos que valoran la exclusividad y la excelencia en cada detalle.

Servicio al Cliente

El compromiso de H & PM con la excelencia en el servicio al cliente es una piedra angular
de su éxito. La empresa se dedica a garantizar que cada punto de contacto con sus
clientes sea una experiencia positiva y memorable. Ofrece un asesoramiento
personalizado que se adapta a las necesidades especificas de cada cliente, asi como un
seguimiento exhaustivo de cada pedido desde el inicio hasta la entrega final. Este
enfoque detallado no solo asegura una alta satisfaccién y cumplimiento de expectativas,
sino que también fomenta una lealtad duradera y genera recomendaciones positivas. La

atencidn meticulosa a las necesidades del cliente y el esfuerzo por superar sus
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expectativas ayudan a H & PM a construir una sélida reputacion en el mercado, a

fortalecer relaciones duraderas y a consolidar su posicion como lider en el sector.

Alianzas Estratégicas

H & PM ha establecido alianzas con proveedores y fabricantes tanto nacionales como
internacionales. Estas alianzas permiten a la empresa ofrecer productos de alta calidad a
precios competitivos y facilitan el acceso a las Ultimas innovaciones en el sector. Estas
colaboraciones fortalecen la posicion de H & PM en el mercado y le permiten responder

rapidamente a las tendencias y demandas del mercado.

Expansion Geografica

La expansidn a nuevos distritos de Lima y a otras ciudades importantes de Peru es crucial
en la estrategia de H & PM. Al aumentar su presencia en areas estratégicas, la empresa
puede captar una mayor cuota de mercado y acercarse mas a sus clientes potenciales.
Esta expansién también permite a H & PM aprovechar economias de escala y mejorar su

logistica y distribucion.

Presencia Digital y Marketing

H & PM ha realizado inversiones significativas en el fortalecimiento de su presencia digital,
aprovechando al maximo las redes sociales y una plataforma de comercio electrdnico
robusta para alcanzar una audiencia mds extensa. La empresa lleva a cabo campaiias de
marketing digital altamente dirigidas, empleando analisis de datos avanzados para
identificar y captar a su publico objetivo de manera precisa y efectiva. Este enfoque no solo
incrementa la visibilidad de la marca, sino que también optimiza la personalizacién y el

proceso de pedido de productos, facilitando una experiencia de usuario mas eficiente y
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satisfactoria. La integracion de estas estrategias digitales permite a H & PM mantenerse a
la vanguardia en un mercado competitivo y responder de manera agil a las demandas y

preferencias de sus clientes.

Marketing Digital: CAPITULO V: MEZCLA DE MARKETING

El plan de marketing titulado "Innovacién y Personalizacion en el Merchandising" esta
disefiado especificamente para la empresa H & PM IMPORT SRL. Su propésito es
implementar acciones efectivas en el ambito del marketing digital, enfocadas en el sector
de articulos publicitarios y utiles de oficina. Este plan busca alcanzar los objetivos
definidos dentro del plazo establecido, optimizando tanto la presencia como el alcance de

la empresa en el mercado.

La necesidad de desarrollar este plan de marketing digital surge de la necesidad de
obtener una vision mas amplia de los diversos segmentos de clientes, analizar la
competencia en el sector y evaluar la posicién actual de la empresa. A partir de esta
evaluacion, se implementaran estrategias digitales adaptadas a las necesidades y
oportunidades del mercado. Esto incluira el uso estratégico de redes sociales, la
optimizacidn del sitio web y otras herramientas en linea, con el objetivo de mejorar la
retencidn de clientes y atraer nuevos prospectos. Esta aproximacion permitird a H & PM
fortalecer su presencia en el mercado y responder de manera efectiva a las demandas del

sector.

El plan incluye:
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Andlisis de Mercado: Identificar y comprender las necesidades de los diferentes

segmentos de clientes, asi como analizar a los competidores clave en el rubro.

Estrategias Digitales: Implementar tacticas de SEO, marketing de contenidos, publicidad

pagada y email marketing para mejorar la visibilidad y la interaccién con los clientes.

e Optimizacion de Canales Digitales: Mejorar la funcionalidad y la experiencia del usuario en
el sitio web de la empresa, asi como mantener una presencia activa y comprometida en

redes sociales clave como Facebook, Instagram y LinkedIn.

e Medicion y Ajuste: Supervisar de manera continua el desempefio de las estrategias
implementadas y realizar ajustes basados en los datos y resultados obtenidos para asegurar

gue se cumplan los objetivos establecidos.

Este plan de marketing digital permitird a H & PM IMPORT SRL adaptarse eficazmente a las
tendencias digitales actuales, expandiendo su alcance y fortaleciendo la relacién con sus
clientes. Con estas acciones, la empresa podra lograr un crecimiento sostenible y exitoso

en el mercado.

5.1.Producto

Productos: H & PM IMPORT SRL ofrece una amplia gama de articulos publicitarios y

utiles de oficina, como USBs, tomatodos, vasos mug, entre otros:
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Figura 12. Imagen de ProductoH & PM 1

La alcancia en forma de cerdito esta fabricada en PVC

La alcancia en forma de cerdito esta fabricada en PVC, destacandose por su disefio
encantador y practico. Con una nariz quitapdn que facilita el acceso a las monedas, esta
alcancia es ideal tanto para nifios como para adultos que deseen mantener un ahorro

organizado.

Empaque: Cada alcancia se presenta de manera individual, envuelta en una bolsita

plastica transparente que asegura su proteccién y presentacién impecable.

Medidas: 8 cm de largo x 7.6 cm de ancho x 10 cm de alto.
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Figura 13. Imagen de Producto H & PM 2

Libreta Anillada Ecoldgica con Lapicero Modelo 9103

Descripcion del Producto:

La libreta anillada ecoldgica es una herramienta versatil y practica, ideal para notas, tareas
y planificacion. Con unas medidas de 13 x 18 cm y aproximadamente 60 hojas ecoldgicas,
ofrece suficiente espacio para todas tus anotaciones mientras cuida del medio ambiente.
Incluye un lapicero modelo 9103, proporcionando una solucién completa para tus

necesidades de escritura.

Colores Disponibles: Rojo, negro, anaranjado, verde y azul.

Presentacion del Producto: Cada libreta se presenta de manera individual, empaquetada

en una bolsita plastica transparente que asegura su proteccién y un aspecto atractivo.
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Figura 14. Imagen de Producto H & PM 3

Resaltadores Multicolores

Descripcion del Producto:

Este set de resaltadores incluye cinco colores vibrantes, perfectos para resaltar texto y
tomar notas de manera efectiva. Cada resaltador esta disefiado con un tamano compacto

que facilita su uso y almacenamiento.

Medidas de Cada Resaltador:

e Altura: 7.40 cm
e Ancho:9.40cm

® Espesor: 1.90 cm

Presentacion del Producto: El set se presenta en una bolsita plastica transparente, que

asegura la proteccién y organizacién de los resaltadores.
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Figura 15. Imagen de Producto H & PM 4

Tomatodo de Fibra de Trigo

Descripcion del Producto:

El tomatodo de fibra de trigo es una opcidn ecoldgica y moderna para mantener tus bebidas
frescas y a mano. Fabricado en pldstico PC (Policarbonato) con colores traslicidos y una

tapa con cinta metalica, combina funcionalidad con un disefno atractivo.

Colores Disponibles: Verde, Rosado, Azul y Natural.

Capacidad: 280 ml.

Presentacion del Producto: Cada tomatodo se presenta de manera individual en una caja

de cartdén ecolégico, asegurando un empaque respetuoso con el medio ambiente.
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Figura 16. Imagen de ProductoH & PM 5
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Tomatodo de Plastico PC (Policarbonato)

Descripcion del Producto:

Este tomatodo esta fabricado en plastico PC (Policarbonato) de alta calidad, con un disefio
elegante en colores traslicidos y una tapa adornada con cinta metdlica. Ideal para
mantener tus bebidas a la temperatura adecuada mientras destacas con un estilo moderno

y funcional.

Capacidad: 620 ml.

Medidas:

e Altura: 23 cm
e Diametro: 6.5 cm

e Tapa (Didmetro): 4.5 cm
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Presentacion del Producto: Cada tomatodo se presenta de manera individual en una bolsa

plastica transparente, asegurando su proteccién y un empaque atractivo.

En total, la coleccidn incluye una variedad de 14 lineas de productos distintas, lo que
suma un total de 100 articulos Unicos. Cada linea estd cuidadosamente disefiada para
ofrecer una amplia gama de opciones, asegurando que se cubran diversas necesidades y
preferencias del cliente. La diversidad en el catalogo permite a los consumidores elegir

entre multiples opciones, garantizando que encuentren exactamente lo que buscan.

5.2.Precio

Estrategia de precios:

® Competitiva: Implementar una estrategia de precios competitiva ajustando los
precios para ser atractivos en el mercado. Ofrecer descuentos por compras al por
mayor puede incentivar a los clientes empresariales a realizar compras de grandes
volumenes.

e Transparencia: Mantener una politica de precios clara y accesible en todas las
plataformas digitales. Esto incluye mostrar los precios en el sitio web y en las
publicaciones de redes sociales, evitando cargos ocultos que puedan desalentar a
los clientes potenciales.

e Promociones y Descuentos: Crear promociones periddicas y ofertas especiales,
como descuentos estacionales o programas de fidelizacion para clientes frecuentes,

puede aumentar las ventas vy la lealtad del cliente.

5.3.Plaza

Distribucion:
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® Locales Fisicos: H & PM IMPORT SRL cuenta con dos locales fisicos, uno en el Cercado
de Lima y otro en Chorrillos, que también funciona como almacén.

e Presencia Online: Desarrollar y optimizar una tienda en linea que sea facil de usar
y accesible. Adema3s, estar presente en plataformas de e-commerce populares

puede ampliar el alcance de la empresa.

Acciones:

® SEO Local: Implementar estrategias de optimizacién para SEO local con el fin de
aumentar la visibilidad en las busquedas realizadas en Google. Esto incluye mejorar
y actualizar la informacién de la empresa en Google My Business, asegurando que
los detalles como la direccién, el nimero de teléfono y el horario de atencidn sean
precisos y estén al dia.

e Mapas de Google: Asegurarse de que los locales fisicos estén bien posicionados y
actualizados en Google Maps para facilitar que los clientes los encuentren.

e Redes Sociales: Aprovechar plataformas como Facebook, Instagram y LinkedIn para
promover de manera efectiva los productos y ofertas de la empresa. Esto incluye
crear contenido atractivo y relevante que resuene con los intereses de la audiencia,
interactuar de forma proactiva con los clientes para construir una comunidad
comprometida, y dirigir trafico hacia la tienda fisica y la tienda en linea. Al
maximizar el uso de estas redes sociales, la empresa puede aumentar la visibilidad
de sus productos, fortalecer la relacion con sus clientes actuales y atraer nuevos

clientes, tanto en el entorno digital como en el fisico.
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5.4.Promocion

Estrategia de comunicacion:

e Marketing de Contenidos: Crear y compartir contenido valioso y educativo que
muestre como la personalizacion de productos puede beneficiar a los negocios.
Publicar articulos en un blog corporativo y compartirlos en redes sociales puede
atraer a clientes potenciales.

® Redes Sociales: Mantener una presencia activa en redes sociales, publicando
contenido relevante y atractivo regularmente. Utilizar herramientas de andlisis para
medir el compromiso y ajustar las estrategias segiin sea necesario.

e Email Marketing: Desarrollar una estrategia de email marketing para enviar
newsletters quincenales con ofertas exclusivas, nuevos productos y noticias de la
empresa.

e Publicidad Pagada: Implementar campafias de Google Ads y publicidad en redes
sociales para atraer trafico altamente cualificado al sitio web y aumentar las
conversiones. Esto implica segmentar las audiencias de manera precisa para
garantizar que los anuncios lleguen a los grupos de usuarios mas relevantes,
maximizando asi el retorno de inversion. Al utilizar datos analiticos y técnicas
avanzadas de segmentacion, la empresa puede optimizar sus campafas
publicitarias para alcanzar sus objetivos de marketing de manera mas efectiva,
generando un impacto positivo en el trafico del sitio web y en las tasas de
conversion.

e Influencers y Embajadores de Marca: Colaborar con influencers y embajadores de

marca influyentes en el sector para potenciar la visibilidad y credibilidad de la
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empresa. Esta estrategia incluye asociarse con personas que tienen un fuerte
seguimiento y una reputacion establecida en el drea relevante, permitiendo que
estos influyentes promocionen los productos y servicios de la empresa a sus
audiencias. La colaboracidon con estas figuras clave puede ayudar a aumentar la
confianza en la marca, generar un mayor alcance y atraer a nuevos clientes
potenciales, beneficidndose de la influencia y la autenticidad que estos
embajadores aportan.
5.5.Plan de accién
Este plan de accién de marketing digital para H & PM IMPORT SRL esta organizado en tres
etapas esenciales: preparacién, implementacion y analisis y mejora. Cada etapa estd
pensada para abordar aspectos fundamentales del marketing digital, con el propésito de
potenciar la visibilidad en linea de la empresa, mejorar la interaccién con los clientes y

optimizar el rendimiento de las campaiias publicitarias.

Tabla 3. Cuadro de plan de accién

Mes 5-6: Evaluacion y

Actividad Mes 1: Preparacion Mes 2-4: Ejecucién Optimizacién

SEO y UX

Redes Sociales (Creacién de

perfiles y contenido inicial)
Campafias Publicitarias

(Configuracion inicial)

Contenido Regular

(Publicaciones en redes
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sociales y blog)

Newsletters (Envio quincenal)
Monitoreo y Ajuste
Analisis de Resultados

Feedback de Clientes

Campafia Estacional

(Preparacion)

Fuente: Elaboracion propia

CAPITULO VI: ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO

6.1. Objetivos
- Objetivo principal:

e Evaluar la situacién actual de la empresa mediante la implementacién de la
inversién en el plan de marketing, centrando la atencidn en las estrategias
digitales. Esto incluira la expansidon de su posicionamiento en el mercado y el
impulso de la digitalizacidn para mejorar la presencia y la competitividad de la
empresa en el entorno digital.

- Objetivos especificos:

e Evaluar la situacidon en que se encuentra la empresa.
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e Evaluar la viabilidad y los requisitos especificos para la inversidn en el plan de
marketing digital, proyectando su impacto en el crecimiento de las ventas y en el
fortalecimiento del posicionamiento de la empresa. Esto incluird un andlisis
detallado de los recursos necesarios, los costos asociados y las expectativas de
retorno, con el objetivo de asegurar que la inversién impulse efectivamente el
rendimiento y la visibilidad de la empresa en el mercado.

6.2.Supuestos

- Lainversidn inicial para llevar a cabo este plan de marketing digital es de
$/50,000.00, que sera proporcionada por el Gerente General para la
ejecucion de las estrategias y actividades propuestas.

- Contardn con el respaldo del Gerente General y del contador de la
empresa, asi como con la supervisiéon directa del encargado de Marketing.
Este equipo colaborara estrechamente para monitorear y evaluar el
impacto de las estrategias de digitalizacién en la empresa y en sus clientes.
La participacién del Gerente General garantizard que la inversion y los
recursos se utilicen de manera efectiva, mientras que el contador se
encargara de la gestion financiera y el seguimiento presupuestario. Por su
parte, el encargado de Marketing supervisara la implementacion de las
estrategias y analizard los resultados para asegurar que las acciones
digitales estén logrando los objetivos propuestos. Este enfoque integral
permitira ajustar y optimizar las estrategias en funcién de los resultados
obtenidos, maximizando el impacto positivo en la presencia y el

rendimiento de la empresa en el entorno digital.
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6.3. Inversion y presupuestos

Tabla 4. Activos fijos

Tipo Recursos Valor Unidades Costo total | Subtotales
Unitario | Requeridas

Infraestruc | Local S/1221 |1 S/1221 S/1380
tura

Mantenimient | S/40.0 1 S/40.0

o galeria

Lampara de S/50.0 1 S/50.0

emergencia

Vidrio de S/45.0 1 S/45.0

repisa

Fierritos S/24.0 1 S/24.0
Maquinay | Computadora |S/1100 (4 S/4400 S/17589
Equipo

Celular S/800 4 S/3200

Impresora S/400 3 S/1200

Magquina S/2699 |1 S/2699

tampografia

Magquina laser | S/4800 |1 S/4800
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Maquina de S/1290 |1 S/1290
sublimar
Muebles Escritorio S/399 3 S/1197 S/1257
Silla de oficina | S/20.0 3 S/60
TOTAL S$/20,226.00

Fuente: Elaboracidon propia
En este cuadro se muestran los activos fijos de la empresa incluyendo maquinaria,

equipos y muebles, teniendo como resultado S/ 20,226 en total.

Tabla 5. Capital de trabajo

Tipo Recursos Valor Unidades Costo total [ Subtotales
Unitario Requeridas

Bienes e Insumos de | S/39.20 1 S/39.20 S/39.20
insumos aseo
Mano de Gerente S/1200 1 S/1200 S/5,900
obra General

Contador S/300 1 S/300

Trabajador | S/1050 2 S/2100

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Vendedora | S/1050 2 S/2100
Disefiadora | S/200 1 S/200
TOTAL S/5.939,20

Fuente: Elaboracidon propia

En este cuadro podemos observar la proyeccion de capital de trabajo contando con los

bienes e insumos, asi como la mano de obra, teniendo como valor total S/5939.20 en

la sumatoria de los resultados.

Tabla 6. Costos indirectos

Tipo Recursos Valor Unidades Costo total [ Subtotales
Unitario Requeridas
GASTOS Energia S/300 1 S/300 S/300
eléctrica
ADMINISTR | Agua S/250 1 S/250 S/449.60
ATIVOS
Plan $/39.90 4 S/159.6
pospago
Utiles de S/40 1 S/40
oficina
TOTAL S/749,6
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Fuente: Elaboracidon propia

Dentro del cuadro se ve reflejado los gastos y gastos administrativos como lo es el
agua, plan pospago de los celulares y los utiles de oficina, multiplicando la cantidad

respectiva, teniendo como resultados S/749,6 en total.

6.1. Flujo de caja y los estados proyectados

En la tabla podemos observar el flujo de caja desde el afio 2020 hasta el 2022, a partir

del afio 2023 se estd aplicando las herramientas en base al plan de marketing digital

por consiguiente los siguientes posibles resultados proyectados son los que se

obtendra.

Tabla 7. Flujo de caja

Afio 2020 ANO 2021  ANO 2022 ANO 2023
Saldo Inicial S/ S/ S/ S/

50,000.00 54,537.78 48,761.98 41,149.26
IGV 0.18
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Ingresos
Ventas en S/ S/
efectivo S/ 7,360. S/ 9,006.
6,279.00 00 4,754.00 00
Cobros de ventas S/ S/ S/ S/
a crédito 9,000.00 600.0 700.0 600.00
0 0
Total, Ingresos 15279 7960 5454 9606
Gastos
Compra de S/ S/ S/ S/
mercancia 2,000.00 4,800. 4,500.00 5,000.
00 00
sueldo/ salarios S/ S/ S/ S/
6,300.00 6,300. 6,300.00 6,300.
00 00
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Pago de S/ S/ S/
impuestos S/ 1,324. 855.7 1,621.
1,130.22 80 2 08
Pago publicidad S/ S/ S/ S/
50.00 50.00 150.0 200.00
0
Pago alquiler S/ S/
S/ 1,221. S/ 1,221.
1,221.00 00 1,221.00 00
Pago S/ S/ S/ S/
mantenimiento 40.00 40.00 40.00 40.00
Total, gastos S/ S/ S/ S/
10,741. 13,735.80 13,066.72 14,382.08
22

Flujo de caja

econdmico

S/

48,761.98

S/

41,149.26

S/

36,373.18

Fuente: Elaboracion propia
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6.4. Rentabilidad econédmica del proyecto

Tabla 8. Rentabilidad

FLUJO DE FONDOS

FINANCIERO (SinIGV)

VANF (10%)=

VAN Valor Actual Neto

TIR Tasa Interna de

30% Retorno

Fuente: Elaboracion propia

En esta tablas muestra el planteamiento de demostrar el valor que representa la empresa

en la actualidad mediante el “VAN” y el” TIRF” que es la tasa de retorno.

6.5. Plan de contingencia
Los planes de contingencia disefiados para esta Pyme van enfocados a hechos y/o
situaciones qué pueden presentarse en un contexto real a nivel macro, cuyas ubicaciones
son dentro de Lima, provincia Lima.
e Con las nuevas normativas del estado cuya finalidad es procurar y cuidar el medio
ambiente, se debe cuidar la cantidad de material de embalaje a usar de los

productos vy el tipo de producto a comercializar.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Las composiciones de los productos pueden variar segun la disponibilidad de stock

de los proveedores.

® Procurar mantener un estdndar de calidad de los productos importados para tener
una eficiente entrega a los clientes.

e Ante una crisis politica-econdmica, evaluar los recursos necesarios y de mayor
demanda para evitar una desaceleracion econémica.

e Ciberseguridad es un aspecto importante, al estar presente en las redes sociales,
implementacién de sistemas y con mayor presencia, procurar cuidar el robo de
informacién y datos de vital importancia para la pyme.

e Evaluaciones periddicas de los estados financieros, distribucién, stock de ingreso y
salida de productos, personal a cargo, qué pueda permitir registrar informacion el
mantenimiento, evolucién y crecimiento.

e Ante la implementacién del Plan de Marketing Digital, evaluar periédicamente los

resultados obtenidos con indicadores qué permitan identificar facilmente los

objetivos.

e Mantener la calidad de atencidn y servicio personalizado a los prospectos y clientes.
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