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RESUMEN

El presente trabajo consiste en disefiar un plan de marketing que permita el posicionamiento
en el mercado local de la empresa MACONS ACEROS ubicado en el Sector Ciudadela Ibarra
del Distrito Metropolitano de Quito.

El presente proyecto consta de tres capitulos y los contenidos siguientes:

Capitulo I, Se encuentra el marco teorico, enfoca la informacion precisa sobre la
investigacion, basandose en material bibliografico de autores contemporaneos que traten sobre el
plan de marketing y sus argumentos, en el marco conceptual se definen palabras claves del
proyecto y por Gltimo el marco legal parte importante que muestra las leyes que rige cualquier
empresa para su funcionamiento responsable, la empresa debe manejar el codigo de trabajo para

cumplir con los beneficios de ley para sus empleados.

Capitulo 11, Encontramos la metodologia y herramientas de investigacion usadas para el Plan
de Marketing, para ello se utiliza la técnica de encuesta y entrevista permita la recoleccion de

informacion de los clientes internos y externos de la empresa.

Capitulo 111, Esté la propuesta del Plan de Marketing que busca el aumento de ventas de la

empresa e introducir a la empresa en nuevos mercados a nivel nacional y local.



Contenido

CONSTANCIA DE APROBACION DE/A TUTOR/A .....ooieeeeeeeeveeeee e senis s, 2
DECLARATORIA DE RESPONSABILIDAD .....ooiiiiiie et 3
DEDICATORIA ettt ettt bt b ettt s b e e st e et e e e beesieeebeesnneanneens 4
AGRADECIMIENTO . ...ttt sttt et e e b e s beesneeenne e 5
RESUMEN. . ...ttt b e b e nne e s n e e neeenne e 6
I =1 TR P PP PR PRPTPTRRTRN 17
Planteamiento del ProbIEMA...........coviiiiiiie e 17
JUSTIFICACTON ...ttt sttt b e 18
ODJETIVIOS ...ttt bbbttt b bbbt b bRt b bbb b 19
ODJELIVO GENEIAL ...ttt bbb 19
ODJetiVOS BSPECITICOS ...eouviiiiiiiiiie ettt re e sre e 19
CAPITULO Lttt et e e b e et e et e e et e e nbeeanbeenbeeenneen 20
1. MARCO TEORICO ... ..ot eeeee e es sttt naan s anaanenes 20
DEFINICION DE MARKETING.......ccooviieicieiieeeeeee e enes st s, 20
1.1.2 PrinCIPales TEOFTAS ... .ouveviieiieiieiecie ettt 21
1.1.3 CONCEPLUANIZACION ......cveeiiceiccte ettt eas 21
IO 0 g T o To 1 - T (o3 T PRSPPI 22
1.2 ANTECEARNTES ...ttt 22

O AN o LT T A 11 (o ] oo PR 22



1.2.3 STEUBCION ...t bbbt b ettt b e r e b 23
Acrecentamiento de la poblacion mundial.............cccooeiiiieiccc 23
Fabricacion de aliMENTOS.........ccuoiiiiiiieeee e 24

130 MATKEEING © ettt bbb 24

1.3.2 Procesos a8 Marketing ..........ccueiiiieiieiieie ettt 25

Fases de la Mercadotecnia de KOLIEr ..o 25

Primera fase: Mercadeo eStratEgiCo ........c.civveiueeiieiieiieie et 25

Segunda fase: Mezcla de mercadeo (de acCiOn) ........cccccvveeieereiiie i 26

Tercera fase: CONTIOL.........oiiiie et 26

Cuarta fase: APHCACION .......coiiiiiiiieie bbb 27

1.3.3 TIPOS A& MArKELING ....ccveeivieieciic ettt te e sneennas 27

1.3.3.IMArKeting AIirECLO .....ccueeiieii ittt 27

1.3.3.2Marketing INAIFECIO. ........eciiiiiicie et 28

1.3.3.3ENAOMAIKETING ..ottt bbbt 28

1.3.3.4 Marketing Digital ..........ccooiiiiiiiiiiei s 28

1.3.5 Planificacion Estratégica del Marketing ...........cccoereiineiniiie e 28

1.3.6 Plan de Marketing .....c.ocoviiieeiieeiie ettt 29

L.3.7 ESIUCTUNA ...t 29
LN 1 b 1T TG (o) L L 1o 10 ) o PR 29

* Seleccion del pUblico ODJELIVO: .. ..uviiiiiieiieeee s 29



*Formulacion de ODJEtIVOS: ....iciiiiiiiiiiiiie i 29

* Formulacion de eStrat@@ias: .........ouvuuiiiiieiiiieiiiiie it 29

¢ IMPIEMENLACION ...t 29
Estrategias de Marketing..........ccoiiiiiiiiiicee e 30
Estrategias de CreCIMIBNTO. ........ccuiiieiiee ettt a e ere e beenne s 31
Estrategias competitivas de KOIEr ............cveiieiiic e 31
Estrategias segun la ventaja competitiva de POMEr ..........c.ccceveiieieeie i 32
1.4, Investigacion de MErCaAdOS ..........coiveiuiiieieeie ettt re e be e saee e 33
1.4.1Tipos de investigacion de MEICAUOS ........cccoirueerrererieesiesie e 33

o INVeStigacion EXPIOFAtONIA ........ceviueriiieieiieieee e et 33

e INVEStIACION CONCIUSIVAL......ccviivieiiiieiie e 34

o INVEStIgACION dESCIIPLIVA ......ccvviivieie et 34

®  INVESLIGACION CAUSAL........eeuieeiieiieiee ettt 34
1.4.2 Proceso del EStudio de IMErCaU0 .........ccoiveiiiirieieieieie et 34
L5MARCO CONCEPTUAL ...ttt e e e e snae et e e snaeeeneeas 35
LI 1] 0] (57 PP 35

O IMATKELING. - .eecee e 35

L 11 0T T = o PR PRTPR 35

®  IMAGEN COMPOTAIIVA. - «..iviitiitieiieieie ettt bttt b e bbb 35

L 0o o] 4o Lo TSP 35



L = (0 PRSP TPRTPR 36
©  IMIAICAL ..t 36
®  FIAEHZACION ...ttt ettt 36
®  PTOMOCION ...ttt bbbttt n b 36
CAPITULDO T ottt 37
ANALISIS SITUACIONAL ...ttt 37
2.1 ANAlISIS SILUACTIONAN ......cviiiiiiiie s 37
Mapa de 10CAHIZACION............cueiiece e nas 37
2.1.2 Constitucion legal de 1a empresa y SOCIOS. .......covierrieiririeise e 38
2.1.3Descripcion general de 12 eMPreSa.........covieriieirereieise e 39
2. 131 IMHSION ittt e ettt n et ne b e 39
R TV 1] T ] o SRS 39
2.1.3.3 POIITICAS ...ttt et er e 39
2.1.3.4 VAIOTES ...ttt bbbttt er e 40
2.1.3.5 Estructura OrganizaCional.............coceieriiiiiniinieee e 40
2.1.3.6 Organigrama ESTrUCTUIal ..........c.cooiiiiiiiiiiiieeeee e 40
2.1.3.7 Organigrama FUNCIONAL...........ccooiiiiiiiiiiiieeee e 40
2.1.3.8 Manual desCripCiOn 0 PUESTOS .......ceccveeieiieiiieeecie e sttt 40
2.1.3.9 MaNUAI & PrOCESOS......veiiiiieiie ittt ettt ettt e b e et eeneesneeanes 41

A NV, F-Tod o 1<) 0 (0 ] o [0 IR 41



2.1.4.1 FUEIZAS ECONOMICAS ........coviiiiiieiiiieiieis ettt 41
2.2. 1. 1 PIB ettt 41
2.2.1.2 TASAS DE INTERES .....oouiiiiiiiiiceeisissssesss st 42
2.2.10. 2.1 ACTIV A ettt ettt ettt e e e b et e e be e saee e 43
2.2.1L.2.2PASIVA et 43
2.2.1.2.3 RIESGO PAIS....ooiieeeceeeeeeeteee e es s ser ettt 44
2.1.4.2 FUEIZas TECNOIOGICAS .......cveiveeiieieiiee ettt 45

Bl -COMIMEICTE ..ottt 46

Bl 8-DUSINESS......eiiee e 46
2.1.4.3 Fuerzas Legales Y POIITICAS ......cccvieiiieirieeese e 47
2.1.4.4 FUEBIZAS SOCIAIES ......cooviiiiiiiiieeiee sttt 47
2. L.5MICTOBNTOMIO ...ttt bbbttt bbb bbb et b 47
2.1.5.0 ClIBNTES. ...ttt bbbttt nr e 47
2.1.5.1.1 CHENEE INTEIMO...c.uitiitiitietieieiee bbbt bbb 48
2.1.5.1.2 CHENEE EXIEIMO .. .ottt 48
2.2 ANAlisiS FODA / PORTER .....cviiiiciecese sttt 49
R I - (=0 - L PSR PPPR 49
AV, (oo 0] [0 - LS USROS 50
2.3.1 Tip0 de INVESTIGACION ......cveiiiiciiee e 50

INVESTIGACION EXPLORATORIA ..ottt 50



INVESTIGACION DESCRIPTIVA......coioieieeeeeeeee s eseeeieses s ses s eneasaes o1
2.3.2 Métodos y Técnicas de INVESHIGACION ........c.cceeiveiiiieieee e 51
2.3.3 PODIACION Y MUESEIA ...ttt bbb 51
2.3.4 Caélculo estadistiCo de 1a MUESEIA .......c..cvierieieireriee e 52
2.3.5 DiSefi0 de 18 BNCUEBSTA .......ccuiiiiiiieiieee e 52
2.3.6 Analisis de resultados de 12 ENCUESEA ...........ecveeiirieiiiiieieeese e 56

1.- ;En qué sector se encuentra ubicada SU eMPreSa?.......cccoveveveerieieeseesesieeseeseeseesnns 56

2. ¢Qué valor destina usted mensualmente para la compra de equipos de acero

NOXIAADIE? .. ettt e e e e e e e e e e e e e e 57

3.- ¢Al mencionar equipos de acero inoxidable que empresa o negocio se le viene en la

TNIBIIEE? .ttt R Rt R e r e 58
4.- ;Por qué recuerda esa empresa 0 NEJOCIO?........cuivereerieriereeesiereeeeieseeee e seesesee e 59

5.- ¢Cudles son las caracteristicas que usted considera importantes de esa empresa o

01T o1 [0 1RSSR 60
6.- ¢Qué es lo que usted busca al momento de comprar equipos de acero inoxidable?... 61

7.- ¢Cudl es la calificacion que usted le daria al servicio y a la atencion recibida al

momento de cotizar o comprar equipos de acero inoxidable?............cccooeviiiiiciie i, 62
8.- ¢Alguna vez ha escuchado hablar de la empresa Macons ACEros? ..........ccceveererenens 63
9.- (Ha realizado alguna compra en MacoNnS ACEI0S? .......cccevererirerieieerieniesie e 64
10.- ¢Con qué frecuencia realiza compras de equipos de acero inoxidable?................... 65

CAPITULO .o 66



3. RESUMEN EJECULIVO ...evviieieiieeie ettt et re e ae et e e e aneesreenneenne e 66
3.1 Perspectivas del NEGOCIO .......ccviiieieee et 66
3.2 IMIBICAUO. ...ttt bbbt bbbt 67
3.2, 1 DBIMANGA ...ttt bbb bbbttt e bbbt ene 67
3.2.2 Nichos de mMercado 0 TAIQEL .......c.ccereriiiriirieieie e 67
3.2.3Caracteristicas del TargeL.........cccviiieieee e 67
3.3 Perfil del CHENTE ... 67
3.3. 1 MErcado CIAVE ........ciiiiiiieieiee s 67
3.4 Mision del plan de MArketing..........cooviereirenenieisesee s 69
3.5 Vision del plan de MArketing ..........cccoceoeirereneisesee e 69
3. 6 Objetivos del plan de Marketing .........ccoecveiiiiiiiee e 69
3.6.1 ODJELIVO GENETAL ......ocvieieeei ettt 69
3.6.2 Objetivos ESPECITICOS ....vviiiiiiiiece e 70
BT IMIBLAS ...ttt 70
3.8 POSICIONAMIBNTO ...ttt bbbttt bbb 70
3.8.1 ALributoS Y DENETICIOS ......oviiiiiiiiieie e 70
3.9 MAKEIING IMIX oot et e e e et et re e re e ree e 71
BL0.L PIBCIO. c. ettt n e 71
3.3. 2L ESTRATEGIA .t 71

3.0 2 PlaZa oo 72



Canal de DIStrIDUCION ..........ciiiiiiiiice e 72
EStrategias PlazZa..........cccveuiiieie ettt st raeae s 72
3.9.3 PrOMOCION ...ttt bbbt bbbttt b ettt sttt ebe bt e n et e 73
Estrategia de Publicidad por triptiCOS .........ccooeiiririiiiieise e 73
ESTrAIEOHAS ..ottt 75
0T [ I PR 75
(OF0] (0] 11530 (=1 I 1o o o USSR 75
15 o]0 - o SR 76
31914 PIOGUCTD ...t bbb bbbttt ettt bbb 76
ESTFAIEGIAS ..ottt bbb 77
WBIOTES ...ttt bbb bbbttt 77
3.10 Presupuesto del plan de marketing..........ccccoeiieiieii i 78
3.11 Ejecucion e implementacion ...........ccccoveieiiieiee i 79
3.11.1 Revision de metas y tiempo de SEGUIMIENTO .......ocveveviriirieiiceieeese e 79
3112 AJUSTE A1 PIAN....eeeee e 79
B LL B EVAIUACION ..ottt ettt ene e 80

11 o] [0l - - NSO PR RTROPPPN 83



15

INDICE DE TABLAS

Tabla 1 MATRIZ FODA ...ttt 49
Tabla 2 PREGUNTA L ..ottt 56
Tabla 4 PREGUNTA 2 ..ot S7
Tabla 5 PREGUNTA 3 ..ot 58
Tabla 6 PREGUNTA 4 ...t 59
Tabla 7 PREGUNTAD ..ottt 60
Tabla 8 PREGUNTA B ...ttt 61
Tabla O PREGUNTA 7 ..ottt bbb 62
Tabla 10 PREGUNTA 8 ...ttt 63
Tabla 11 PREGUNTA O ..ttt 64
Tabla 12 PREGUNTA 10 ..ottt 65
Tabla L3 METAS ..ottt bt b bbb r e 70
Tabla 14 PRESUPUESTO .....coiiiiiiiiiieieee ettt 78

Tabla 15 REVISION METAS ... 79



16

INDICE DE GRAFICOS

Gréafico 1 Estructura de plan de marketing .....ccoovveieeie e 30
Grafico 2 MAPA MICRO LOCALIZACION .......coveieersieeeseseeetesiseee e sesis s, 38
GIAFICO B PIB ... bbbttt 41
GIafiCo 4 TASA ACTIVA .. bbbttt bbb ens 43
GrafiCo 5 TASA PASIVA ...ttt b e re s 43
GIafiCo 6 RIESGO PAIS .....oecveevceeeee ettt 44
Gréafico 7 VALORES RIESGO PAIS ......ocuiveeeeeceeeeeeee s vesass s, 44
Grafico 8 PREGUNTA L ...ttt bbbttt 56
Grafico Q9 PREGUNTA 2 ..ottt bbbttt st bt ans 57
Grafico 10 PREGUNTA 3 ...ttt sttt bbb ens 58
Grafico 11 PREGUNTA 4 ...ttt bttt bbb 59
Grafico 12 PREGUNTA D ...ttt sttt ans 60
GrafiCco 13 PREGUNTA B ..ottt sttt st st nneens 61
GrafiCo 14 PREGUNTA 7 .ottt sttt sttt ne s 62
Grafico 15 PREGUNTA 8 ...ttt ettt sttt 63
Grafico 16 PREGUNTA O ..ottt ettt 64
Grafico 17 PREGUNTA 10 ..ottt sttt st 65
Grafico 18 PROMOCION........c.cviieeveeeeeieceseeeees e esiess st senes s s 73
GIAFICO 19 THIPLICO...eitiiic ettt s be e s e e s be e e re e beetesneeneas 74
GIafiCO 20 THIPLICO L..oviiiiiieeie ettt st s e e e s ae e e reesbaeeeeaeeneas 74

GrAFICO 21 LOGO ...ttt bbb bbbt bbbt 75



17

TEMA
“PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA MACONS ACEROS INOXIDABLES EN

EL SECTOR CIUDADELA IBARRA DEL DMQ”.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La empresa MACONS ACEROS ubicada en el sector Ciudadela Ibarra al sur del Distrito
Metropolitano de Quito, a pesar de su larga trayectoria no cuenta con un reconocimiento
importante en el mercado, su funcionamiento es totalmente empirico, carece de elementos

fundamentales tales como vision, mision, slogan y logo.

La empresa al no estar posicionada en el mercado y carecer de estos elementos fundamentales
presenta bajas ventas y un portafolio reducido de clientes, esto genera la necesidad de buscar
soluciones para ampliar el mercado afianzando a los clientes potenciales y fidelizando a los

compradores con la marca mediante una estrategia de posicionamiento.

¢La implementacion de un plan de marketing en la empresa MACONS ACEROS

incrementara el nimero de clientes y consolidara a la empresa en el mercado local?
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JUSTIFICACION

Macons Aceros es una empresa que se dedica a la construccion de equipos en acero
inoxidable en el sector Ciudadela Ibarra sur del Distrito Metropolitano de Quito, tiene una
trayectoria en el mercado de veinte afios y su personal esta compuesto de seis empleados y dos
administrativos.

Es por esto que en el plano profesional se tiene por objetivo elaborar un plan estratégico de
marketing que permitira a la empresa MACONS ACERO incrementar sus clientes, sus ventas y
lograr un posicionamiento; aplicando las estrategias competitivas necesarias para sobrevivir en
mercado y no ser eliminada por la competencia.

Siendo esto posible gracias a los conocimientos adquiridos durante el transcurso de la carrera
de la Tecnologia Superior en Administracion de Empresas, demostrando que el Instituto
Superior Tecnoldgico Honorable Consejo Provincial de Pichincha forma excelentes
profesionales para el desarrollo de la economia del pais.

En el plano personal se realizard este proyecto para la obtencion de la tecnologia en
Administracion de Empresas y de esta manera iniciar un negocio propio que me permita poner

en préactica todos los conocimientos adquiridos y generar fuentes de trabajo.
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OBJETIVOS

Objetivo General
Disefiar un plan de marketing que permita el posicionamiento en el mercado local de la
empresa MACONS ACEROS, ubicada en el sector Ciudadela Ibarra al sur del Distrito

Metropolitano de Quito.

Objetivos especificos
e Realizar una revision bibliografica en fuentes primarias y secundarias sobre bases
tedricas del marketing para sustentar la investigacion propuesta.
e Elaborar el diagndstico situacional de la empresa con el fin de determinar el estado
actual de la misma.
e Determinar los pardmetros necesarios para el desarrollo del plan de marketing que

permita a la empresa alcanzar los objetivos propuestos.
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CAPITULO |
1. MARCO TEORICO

DEFINICION DE MARKETING

Segin Kotler y Armstrong el marketing “es un proceso social y administrativo mediante el
cual los individuos y los grupos obtienen lo que necesitan y desean, creando e intercambiando
valor con otros” (2010, pag. 1V)

Para John A. Howard, de la Universidad de Columbia: el marketing es el proceso de:

1. Conocer las necesidades de los posibles compradores.

2. Conceptualizar tales necesidades en funcion de la capacidad de la empresa para producir.

3. Comunicar dicha conceptualizacion a quienes tienen la capacidad de toma de decisiones
en la empresa.

4. Conceptualizar la produccién obtenida en funcion de las necesidades previamente
identificadas del consumidor.

5. Comunicar dicha conceptualizacién al consumidor. (Howard, 2007)

Para Stanton, Etzel y Walker, autores del libro (Fundamentos de Marketing):"La
mercadotecnia es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear productos
satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los mercados meta, a
fin de lograr los objetivos de la organizacion”(Stanton, Etzel, & Walter, 2007)

“Es decir, el marketing para el proceso de comercializacion de un producto o servicio, es parte
fundamental e importante para el empresario al momento de toma de decisiones con respecto al

posicionamiento de la marca del producto o servicio que ofrezca la empresa; tomando en cuenta
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que cada uno de estos tendra diferentes caracteristicas y que ademas deben cubrir las necesidades

del consumidor y la sociedad.**(Stanton, Etzel, & Walter, 2007)

1.1.2 Principales teorias

Segun Philips Kotler el marketing es un procedimiento social y directo que se obtiene
generando e intercambiando valor con personas o entidades, de tal manera que puedan logar lo
que se proponen. En los negocios el marketing genera vinculos de intercambios productivos que
benefician a los clientes con su utilidad. De esta manera se define al marketing como un conjunto
de técnicas que ayudan a generan valor para sus posibles clientes, afianzando fuertes vinculos
con ellos para, en correlacion atraer el valor de sus

Para Jerome McCarthy, el marketing es la aplicacién de todas las actividades que posee una
sociedad o compafiia con el fin de cumplir los objetivos propuestos por la misma, de tal manera
que puedan conocer los gustos y preferencias de los posibles compradores o consumidores y al
guiar la entrada de mercancia idonea a las necesidades y servicios que los fabricantes ofertan a
los posibles compradores.

Para Stanton, Etzel y Water, proponen que el marketing es una técnica de negocios creada
para elaborar productos que satisfagan las necesidades, estableciendo costos y canales de
distribucion para el sector al que se dirige el producto o servicio, con el fin de cumplir los

objetivos propuestos por la organizacion.

1.1.3 Conceptualizacion

Segun Jerome McCarthy, diriamos que marketing es un conjunto de actividades, estrategias y

métodos que se realiza para cumplir metas de una entidad u organizacion que ofertan un
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producto o servicio. Se identifican los deseos y las necesidades del mercado al cual se va a
satisfacer de la mejor manera para brindar un excelente producto o servicio a cambio de un valor
econdmico para la entidad u organizacion.

Comparto la definicién de Jerome McCarthy, ya que en mi opinién el marketing es un
conjunto de métodos y estrategias que ayudan a conocer todo lo relacionado con el cliente y sus
necesidades, y de esta manera las empresas u organizaciones podran ofertar un buen producto o

servicio y asi cumplir con todos los objetivos propuestos.

1.1.4 Importancia

De acuerdo a Philip Kotler y la American Marketing Association. ElI marketing es muy
importante porque realiza un estudio y un analisis del mercado, de los consumidores y de la
empresa para asi identificar los deseos y necesidades de cada uno de ellos, ddndonos un plan de

estrategias y métodos que elaboren una promocion y venta de un servicio o producto.

1.2 Antecedentes

La en la actualidad no existen investigaciones de la empresa Macons, esta empresa es pequefia
tiene una trayectoria de mas de 20 afios, su funcionamiento es totalmente empirico y no cuenta
con reconocimiento y posicionamiento en el mercado, por esta razon no se han realizado

investigaciones de la misma.

1.2.1 Andlisis histérico

El acero inoxidable tuvo sus comienzos en el afio de 1820 y 1821 los cientificos Stoddars y
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Farraday de nacionalidad ingles y el sefior Pierre Berthier de nacionalidad francés sefiala que
las mezclas de hierro y cromo eran mas resistentes a los ataques de algunos acidos.

Los cientificos ingleses Woods y Clark en el afio de 1872 inscriben una patente de una
combinacion de hierro resistente a varios acidos con un 30 y 35 % de cromo y el 2% de
tungsteno la misma que en la actualidad es considerada como la primera patente de acero
inoxidable.

El acero inoxidable aparece en varios paises desarrollados siendo un tipo de acero especial,
antiguamente en el siglo XX para abastecer la demanda de nuevos sectores industriales la
construccién y mobiliarios urbanos, en Espafia a mediados del siglo XX la empresa Acerinox es
la Unica que ha tenido éxito en su asociacion con inversores japoneses en Europa, los vinculos
gue mantenias los espafioles y japoneses se dieron en la década de 1960, los mismo que fueron

fundamentales para que la se pueda constituir en el afio de 1970.

En la década de 1970 a 1980 se realiza una eficaz entrega de tecnologia y el conocimiento de

mercados mundiales desde Jap6n a Espafia.(Valbruna, 2020)

1.2.3 Situacion

En el 2018, la elaboracion de acero inoxidable tuvo un crecimiento del 5% en comparacién
con el afio 2017 de tal manera que superd 50,5 millones de toneladas, se ha podido observar que
la produccién se ha duplicado en la dltima década, por esta razon analizaremos varios de los

factores que lograrian este crecimiento y que intervendran en la produccion futura.

Acrecentamiento de la poblacion mundial

El crecimiento de la poblacion tiene una influencia muy importante en la produccion y el uso
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del acero inoxidable, ya que si observamos a lo largo del tiempo el hombre ha creado varios
elementos en los que han sido utilizados componentes de acero inoxidable, es por esta razon
que mientras la poblacion crece la demanda de produccién de acero inoxidable también
incrementa.

Fabricacion de alimentos

La fabricacion de alimentos como la leche, la cerveza, el vino y los refrescos son preparados y
almacenados con equipos que se elaboran con acero inoxidable, igualmente otro aparatos y
productos también utilizan este metal para su fabricacion y estos son las superficies de cocina,
hornos industriales para pollos, estaciones shawarma, freidoras industriales, trampas de grasa,
campana de extraccion, coches de transportacion de alimentos, lavamanos, cuartos frios, por esta
razon se asume que la necesidad de de preparacion de alimentos tendra tendencia de alza y su

demanda estara siempre en crecimiento.(UNESID, 2020)

1.3. Marketing

La mezcla de marketing es una forma tactica de mercadeo que utiliza un conjunto de
herramientas o estrategias que buscan que los productos o servicios sean aceptados y que a su
vez satisfagan las necesidades de los consumidores, esta aceptacion se realizard con precios bajos
y con buenos sistemas de distribucién que puedan llevar el producto para su venta.

Kotler y Armstrong, definen la mezcla del marketing como un conjunto de estrategias viables
de mercadeo, que las empresas utilizan para obtener una buena aceptacion en el mercado. Esta
mezcla contiene todas las herramientas que una empresa puede desarrollar para influir en la

demanda del producto o servicio.
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1.3.2 Procesos de Marketing

La mercadotecnia es un proceso en el cual se identifican las necesidades y peticiones de los
posibles consumidores o segmento al que nos vamos a dirigir. El proceso de marketing implanta
un costo alto y la retencién del valor del comprador para lograr los beneficios esperados.

Segun el Prof. Philip Kotler el proceso de marketing consiste en examinar las oportunidades
de mercadeo, indagar y elegir el segmento al cual nos vamos a dirigir, crear las técnicas de
mercadeo, planificar los eventos de mercadeo, asi como establecer, planificar y verificar el

esfuerzo de la mercadotecnia.

Fases de la Mercadotecnia de Kotler
Primera fase: Mercadeo estratégico

Esta fase marca una orientacion que permite crear elementos de trabajo, en la que se examinan
las oportunidades que brinda el mercado. Esto es los consumidores potenciales y sus preferencias
al momento de obtener un bien o servicio logran satisfacer sus necesidades, de tal manera que se
pueda reconocer las habilidades de la competencia, por otro lado esta fase efectla un estudio
interno de comercializacién de la organizacion y de esta manera establecer si la organizacién
posee los recursos necesarios.

A todo esto se puede denominar a la investigacion de mercado como una herramienta que
permite identificar las oportunidades que ayudan a aumentar rapidamente la posibilidad de crear
bienes para los que satisfacen necesidades en el mercado.

Para el Prof. Kotler hay tres entornos fundamentales que originan el instante adecuado para
realizar algo en el mercado:

1.- Cuando algo escasea
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Esto se origina cuando las personas pagan un valor elevado por la adquisicion de un bien o
servicio.

2.- Cuando existe la necesidad de un producto o servicio ya existente, pero que sea
suministrado de una manera nueva o superior.

Para detectar esta situacion es fundamental observar determinadamente los reclamos y
sugerencias que poseen los clientes cuando adquieren un producto o servicio.

3.- Cuando existe la necesidad de un nuevo producto o servicio, aungque el mercado no sepa

exactamente que €s.

Segunda fase: Mezcla de mercadeo (de accion)

Esta fase utiliza algunos elementos del marketing que permiten alcanzar un determinado
resultado sobre la mezcla del marketing. En conformidad con lo propuesto en las estrategias la
organizacion podra cubrir con las necesidades de los clientes potenciales.

Esta fase cuenta con las 4 P’s como una herramienta para que el producto o servicio se pueda

posicionar en el mercado.

Tercera fase: Control

Esta fase tiene por objeto observar, controlar, inspeccionar la situacion en la que se encuentra
el producto o servicio, con esto se lograra ejecutar los arreglos que sean necesarios.

La tercera fase también permite establecer herramientas para controlar y evaluar con el que
podremos evidenciar el nivel en el que se encuentran las metas de la organizacion

El Prof. Kotler, establece que pueden diferenciarse cuatro tipos de control:
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Control del Plan Anual: este control ayuda a comprobar si la organizacion estd cumpliendo
con las ventas, ganancias y otros objetivos propuestos. Para verificar estos puntos se realizaran
controles de manera mensual, trimestral y semestral y de esta manera verificar los resultados
obtenidos.

Control de Rentabilidad: permite evaluar y medir  Funcidn que permite medir y cuantificar
cuan rentable es un bien o servicio, sus consumidores, canales de distribucion y el volumen del
pedido.

Control Estratégico: con el ambiente cambiante del mercado es fundamental valorar si la
tactica que se utiliza en el mercado es la apropiada para realizar los arreglos necesarios.

Control de eficiencia: o control de rentabilidad, permite evidenciar si la organizacion esta

obteniendo escasos beneficios con pocos productos, mercados o canales.

Cuarta fase: Aplicacion

En esta etapa se emplean los procedimientos necesarios y operativos, en el que no se puede
olvidar que el principal objetivo de la organizacion es otorgar valor al cliente.

Ante ello, es el momento cuando se tiene que:

Producir o conceptualizar el producto o servicio destinado a satisfacer las necesidades y
deseos del mercado meta. ( WordPress, 2015)

1.3.3 Tipos de Marketing
1.3.3.1Marketing directo

Este marketing toma la informacion relevante del cliente objetivo como los datos personales,
intereses se implantan mensajes y productos directos para estos clientes. Los canales de

contactos utilizados son emails, llamadas, mensajes y correo directo.
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1.3.3.2Marketing Indirecto

Este tipo de marketing tiene una forma mas sencilla de dar a conocer una marca 0 una
empresa ya que este utiliza anuncios, propagandas, novelas, en otras palabras se puede decir que

utiliza medios publicitarios para llegar a sus consumidores o clientes.
1.3.3.3Endomarketing

Su enfoque es interno, este utiliza las herramientas internas que posee la empresa. Su objetivo

es impulsar y convencer a los colaboradores de una entidad o empresa
1.3.3.4 Marketing Digital

Este marketing es el mas actualizado ya que maneja los medios mas utilizados en la

actualidad por la personas y estas son redes sociales y digitales. (Tirado, 2013)

1.3.5 Planificacion Estratégica del Marketing

En un procedimiento que ayuda a tener de forma clara y concisa los objetivos y las metas,
para esto se necesita poseer excelentes canales de comunicacion ya que mediante estos medios se
ponen un conocimiento la informacion de la entidad o empresa, de tal manera que estén
informados de esta manera permitira analizar los resultados.

La planificacion esta compuesta de tres fases y esta son:

> Fase de planeacion: en esta fase se disefian las metas y estrategias que se van a utilizar.

> Fase de implementacion: en esta fase se asigna el personal para organizar las estrategias
de marketing, los mismos que seran los encargados de dirigir el trabajo de acuerdo con el
plan.

> Fase de evaluacion: esta fase es la encargada de realizar un andlisis del desempefio de las

metas planteadas por la organizacion.
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1.3.6 Plan de Marketing

Son formulaciones que se plasmas de forma escrita de una estrategia de marketing y de los
datos referentes al lapso necesario para ponerla en marcha.
A continuacion, enumeraremos la descripcion detallada que esta tendra que poseer:
1) ¢Qué mezcla de mercadeo se entregara?
2) ¢Qué recursos de la compafiia se obtendran?
3) ¢Cudles son los resultados que se esperan?
El plan de marketing debe contener varias medidas que permitiran controlarla, de tal manera

que la persona encargada de realizarla se pueda dar cuenta si el proceso tiene falencias.

1.3.7 Estructura

La estructura basica de un plan de marketing incluye las siguientes fases:

* Anélisis de situacion: andlisis del micro y macro entorno

* Seleccion del publico objetivo: seleccion de la segmentacion es decir del mercado al cual
nos vamos a dirigir.

*Formulacion de objetivos: exponer, identificar los objetivos.

e Formulacion de estrategias: se plantean las estrategias que ayudaran en el cumplimiento de
los objetivos propuestos.

* Implementacion: “delimitacion y definicion de los programas para llevar a cabo la
estrategia elegida, incluyendo actividades concretas, su planificacion temporal, presupuesto y
asignacion de responsabilidades para: producto, precio, distribucién y comunicacion.”(Tirado,

2013)
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 Control: “decir como se va a medir la evolucién hacia los objetivos y como se llevaran a

cabo los ajustes para mantener los programas dentro de las previsiones.”(Tirado, 2013)

Gréfico 1 Estructura de plan de marketing

ANALISIS DE SITUACION

— — SELECCION PUBLICO
Analisis extemo Analisis interno OBJETIVO
Mercado | Marketinﬂg _| Analisis del entorno
Competencia Produccion | Estimacion de la demanda
Sector Finanzas Segmentacion
Entorno Organizacion Posicionamiento

Otros

FORMULACION DE OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS

Establecimiento de objetivos comerciales
CONTROL Seleccion de la estrategia

Andlisis de desviaciones ¥
Acciones correctoras IMPLEMENTACION
2+ Acciones y programas de marketing mix

Planificacion temporal
Presupuesto

(Tirado, 2013)

Estrategias de Marketing

La clasificacion de las estrategias de marketing supone la planificacion de la forma que se
pueden cumplir los objetivos de marketing planteados. Esta determinacion permitird ejecutar un
grupo de acciones que nos permitan hacerla posible en un espacio temporal y un estudio
concreto.

Posteriormente se muestran los modelos mas importantes de las estrategias de marketing que

la compafiia pondra en consideracion.
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Estrategias de crecimiento

Estas estrategias inician de un objetivo de incrementacion las mismas que pueden darse en
las ventas, en la participacion de mercado.

Se clasifica en tres tipos que son:

» Estrategias de crecimiento intensivo:

Permiten el incremento mediante la participacion en los mercados y los productos con los que
la compafiia produce. Esta estrategia se divide en tres tipos:

—  Estrategia de penetracién

—  Estrategia de desarrollo de mercado

—  Estrategia de desarrollo de producto

«  Estrategias de crecimiento por diversificacion:

Esta busca el incremento de las oportunidades que se manifiestan en mercados diferentes a
los actuales mediante el lanzamiento de productos o servicios diferentes a los que se encuentran
en el mercado. Estas estrategias se dividen en:

— Estrategia de diversificacion no relacionada

— Estrategia de diversificacion relacionada

« Estrategias de crecimiento por integracion: persiguen el crecimiento a través de un
desarrollo que puede orientarse en tres direcciones:

Tratan de alcanzar el crecimiento mediante el desarrollo que se orienta a conseguir mas
aportaciones en distintas entidades que se dedican a la distribucion de productos y también a
entidades que se estiman como competencia.

Estrategias competitivas de Kotler

Estas estrategias se clasifican en cuatro tipos que son:
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« Estrategia de lider: son los productos o servicios que dominan el primer lugar en el
mercado de esta forma logra el reconocimiento en el mercado.

Con esta estrategia se lograra conservar su posicion y de esta forma seguir en crecimiento
para asi tomar ventaja sobre su competencia y poder competir con las entidades que poseen
estrategias mucho mas competitivas que les hacen sobresalir en el mercado.

« Estrategia de retador:

Esta estrategia busca alcanzar el primer lugar o posicién lider en el mercado. Para lo cual
creara estrategias para el lider manejando sus mismas herramientas.

« Estrategia de seguidor:

Aqguel que posee una cuota de mercado reducida y adopta un comportamiento de seguimiento
de las decisiones de sus competidores.

Es aquel que tiene un valor reducido en el mercado de tal manera que acoge un
procedimiento de busqueda para sus competidores. Es decir que busca coexistir en el mercado
enfatizando en los segmentos de excelente enfoque en el mercado.

« Estrategia de especialista:

La entidad se centra en algunos segmentos examinando en ellos un hueco de mercado en el

que logre conservar una posicion de lider entre la competencia.

Estrategias segun la ventaja competitiva de Porter
Finalmente, la fuente sobre la que se construye la ventaja competitiva perseguida, asi como de
la amplitud de mercado al que se quiere dirigir (actuacion sobre su totalidad o sobre algin

segmento especifico) la empresa puede optar por tres tipos de estrategia que son:
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» Estrategia de costes:

Esta estrategia se basa especificamente en tratar de reducir costos esto se utiliza en mercados
de productos o servicios poco especificos.

« Estrategia de diferenciacion:

Se caracteriza por buscar el elemento diferenciador del producto o servicio que se esta
lanzando al mercado de tal manera que los posibles consumidores elijan nuestro producto y no el
de la competencia.

« Estrategia de enfoque o especializacion:

Esta estrategia se enfoca en un segmento especifico del mercado de tal manera que se pueda

aplicar una estrategia de costos.(Tirado, 2013)

1.4. Investigacion de mercados

Segun Malhotra, la investigacion de mercados es:“La funcion que enlaza al consumidor, al
cliente y al pablico con el experto en mercadotecnia a través de la informacién: informacion
utilizada para identificar y definir oportunidades y problemas de mercadotecnia; generar, depurar
y evaluar las acciones de mercadotecnia; verificar el desempefio de la misma, y mejorar la

comprension del concepto de mercadotecnia como un proceso”.(Malhotra, 2004).

1.4.1Tipos de investigacion de mercados

Segun Malhotra, los tipos de investigacion que se pueden presentar en un estudio de mercados
son:
e Investigacion exploratoria: Esta tiene como objetivo “proporcionar conocimiento y

comprension del problema que enfrenta el investigador”
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e Investigacion conclusiva: Se refiere a aquella investigacion realizada para “ayudar a
quien toma las decisiones a determinar, evaluar y seleccionar el mejor camino a seguir en
una investigacion dada”, esta puede ser:

e Investigacion descriptiva: Es aquella que describe, o analiza cada una de las
caracteristicas o elementos del mercado.

e Investigacion causal: Este tipo de investigacion es utilizado para obtener informacion de
situaciones causales, es decir en el caso en los cuales se deban tomar decisiones bajo

algun supuesto.(Malhotra, 2004)

1.4.2 Proceso del Estudio de Mercado
Segun Kotler, Bloom y Hayes(2004), plantean que un proyecto eficaz de estudio de mercado
tiene cuatro etapas basicas:
1. Establecer objetivos del estudio y definir el problema que se pretende afrontar:
2. Elaboracion de investigacion exploratoria: En esta etapa los investigadores adoptan
analizar fundamentos secundarios, mediante la observacion de la conducta de grupos informal y
de esta manera entender su situacion actual.
3. Buscar informacién elemental: Se suele realizar de las siguientes maneras:
e Investigacion basada en la observacion
e Dialogos especificos
e Entrevista grupal
e Investigaciones que se basada en encuestas
e Investigacion real

4. Analisis de los datos e interpretacion del informe:
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Es la etapa final del proceso en la que se desarrolla la informacion, se plantean las
conclusiones significativas las mismas que ayudaran a presentar al responsable de las decisiones

que complementan el estudio.

1.5 MARCO CONCEPTUAL

Empresa.- entidad que mediante la organizacion de elementos humanos, materiales, técnicos y
financieros proporciona bienes o servicios a cambio de un precio que le permite la reposicion de
los recursos empleados y la consecucion de unos objetivos determinados.(Julio Garcia, 2020)
Marketing.- el marketing es la realizacion de aquellas actividades que tienen por objeto cumplir
las metas de una organizacion, al anticiparse a los requerimientos del consumidor o cliente y al
encauzar un flujo de mercancias aptas a las necesidades y los servicios que el productor presta al
consumidor o cliente.(Blazquez, 2020)

Imagen.- Es la opinién global que se crea en la mente del consumidor segin la informacion
recibida directa o indirectamente. Actualmente estamos en una etapa que predomina el marketing
de percepciones, es decir, lo que percibimos del mercado, empresa, marca o determinado
producto.(FMK, 1997)

Imagen Corporativa.- también denominada imagen de empresa en la opinion global arraigada
en la memoria del mercado que interviene positiva o negativamente en los criterios y actitudes
del consumidor hacia los productos.(FMK, 1997)

Logotipo.- Representacion grafica del nombre de una empresa; suele ir acompafiado del
anagrama consistente en un simbolo grafico. Ambos elementos, junto con los colores
corporativos de la entidad, hacen que se distinga la imagen de una compafiia respecto de

otra.(FMK, 1997)
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Target.- Publico objetivo. Grupo de consumidores potenciales de un producto o servicio que
existe en un mercado determinado.(Manene, 2020)

Marca.- Distintivo que el fabricante pone a los productos de su industria para representar,
identificar y diferenciar un producto o una empresa.(Velez, 2018)

Fidelizacion.- En la actualidad, es el eje central de las empresas en sus diferentes estrategias de
marketing. Englobada en el marketing relacional, pretende que los clientes permanezcan fieles el
mayor tiempo posible tanto a los productos como a la compafiia.(FMK, 1997)

Promocion.- Ventas por precio inferior o en condiciones més favorables que las habituales para

potenciar la venta de productos.(Alfajora, 2005)
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CAPITULO 11

ANALISIS SITUACIONAL

2.1 Andlisis situacional

Macons Aceros S.A, nace hace mas de 20 afios en el sur de Quito sus primeras instalaciones
fueron en el sector Mena Dos, en el galpon de un pequefio patio donde se dieron a conocer por
sus acabados y su trabajo bien realizado, tiempo después la empresa compra su propio espacio
ubicandose en la calle Rosario Borja Oel1-200 y octava sector ciudadela Ibarra, donde fabrican,
instalacion de hornos industriales para pollos, estaciones shawarma, freidoras industriales,
trampas de grasa, campana de extraccion, coches de transportacion de alimentos, lavamanos,
cuartos frios todo en acero inoxidable de la mejor calidad. Ofrecen mantenimiento de equipos
calientes y frios, ademas de construccién de ductos.

En la actualidad la empresa se encuentra con bajas ventas, ya que no cuenta con
reconocimiento y posicionamiento en el mercado, uno de los factores que afectan con las ventas
de Macons Aceros es la existencia de empresas que brindan los mismos servicios y fabrican los
mismos productos y ademas cuentan con reconocimiento en el mercado.

Localizacion de la empresa “Macons Aceros”

Mapa de localizacion

Pais. Ecuador

Provincia: Pichincha

Ciudad: Quito

Canton: Quito
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Micro Localizacion
Parroquia: La Ecuatoriana

Direccion: calle Rosario Borja OE11-200 Y Octava Sector Ciudadela Ibarra
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Grafico 2 MAPA MICRO LOCALIZACION

2.1.1 Organizacion de la empresa
La empresa en la actualidad sigue siendo una empresa de un solo duefio que se conforma de la

siguiente manera: dos administrativos y seis empleados.

2.1.2 Constitucion legal de la empresa y socios
La empresa Macons Aceros, es una Sociedad Andnima, legalmente constituida y obligada a
llevar contabilidad, no posee socios pertenece a un solo duefio con el 100% de las acciones y

participaciones de la empresa, cuenta con un capital de trabajo de $ 15000 dolares.
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2.1.3 Descripcion general de la empresa

Es una micro empresa eso quiere decir que es una empresa pequefia ubicada en el 20% del
sector de las empresas en el Ecuador

Es una empresa con un solo duefio donde su representante es el gerente y las demas

dependencias son ocupadas por familiares del mismo.

2.1.3.1 Misién

Se puede decir que la empresa Macons Aceros no cuenta con una Mision establecida, es por
esta razon que una de las propuestas sera la creacion de una mision que le permita identificarse

con el entorno al cual pertenece.

2.1.3.2 Vision

En la actualidad no cuenta con una vision establecida que le permita plasmar sus metas, en la
propuesta de marketing se realizara la creacion de su mision de acuerdo a los parametros de la

empresa.

2.1.3.3 Politicas

No cuenta con politicas establecidas serdn plasmadas mas adelante en la propuesta de

marketing como estrategia para un mejor control de la empresa.
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2.1.3.4 Valores

No se los tiene preestablecidos y se los planteara méas adelante en la propuesta de marketing
como una de las estrategias para un mejor manejo de la empresa ya que estos estan ligados

estrictamente con la cultura de la empresa.

2.1.3.5 Estructura Organizacional

Actualmente su estructura organizacional esta formada por 8 personas, en las que 2 se
dedican a dirigir y organizar las acciones de la mismay 6 son los operarios. Adicional a esto no

cuenta con la division de sus departamentos.

2.1.3.6 Organigrama Estructural

La empresa no cuenta con organigrama estructural por este motivo sus procesos son lentos, ya
que el organigrama estructural promueve la interaccion y comunicacion entre las areas de,

ventas, marketing y produccién ayudando asi a agilizar los procesos.

2.1.3.7 Organigrama Funcional

No posee un organigrama funcional establecido se lo planteard mas adelante en la propuesta
de marketing como una de las estrategias para poder distribuir el trabajo de la empresa de mejor

manera.

2.1.3.8 Manual descripcion de puestos

No cuenta con esta herramienta administrativa que permite la descripcion de las tareas y

responsabilidades de los puestos de los empleados entorpeciendo el trabajo de los mismos.
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2.1.3.9 Manual de procesos

No existe un manual de procesos estructurado por este motivo se cometen errores dentro de

las areas funcionales de la empresa.

2.1.4 Macroentorno

El presente estudio o diagnostico se fundamenta en un resumen ejecutivo con analisis de
variables que orientan el impacto e incidencia en el quehacer empresarial, por lo tanto, de su

analisis se determinara las estrategias que se vinculen a la planificacion de marketing.

2.1.4.1 Fuerzas Econdmicas

2.2.1.1PIB

Grafico 3 PIB

EVOLUCION DEL PIB AL SEGUNDO TRIMESTRE DE 2018
La economia creci6 0,9% entre el segundo trimestre de 2017 y el mismo de 2018;y 0,4%
comparado con el primer trimestre de 2018
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CONNOTACION. -

Se puede decir que el PIB es un indicador de la produccion nacional, lo que permite establecer
el nivel de bienestar de la poblacion, es decir que mientras mayor produccion mayor bienestar;
para el caso de Ecuador estd marcado por el precio del petréleo. Para la empresa Macons Aceros
mientras mas ingresos tengan los clientes tienen mayor capacidad de adquirir un bien o servicio

de acuerdo a su necesidad.

2.2.1.2 TASAS DE INTERES

El interés se puede definir como el monto de dinero que se paga por el uso de un capital
tomado en préstamo por parte de quien lo haya solicitado. EI monto de dinero que se paga por
concepto de interés, dependera de la cuantia del capital prestado, de la duracion del préstamo y
de la tasa o tanto por ciento. Por lo tanto, al calcular el interés, hay que tener en cuenta tres

factores:

e el capital o suma prestada,
e el tiempo o duracion del lapso durante el cual se calcula el interés y
e la tasa o tanto por ciento, que es el ‘precio’ que Se paga por disponer de un capital

prestado durante un tiempo.
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2.2.1.2.2 PASIVA

Gréfico 5 TASA PASIVA
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CONNOTACION. -

Los incrementos de las tasas de interés no permiten a las personas tener una capacidad de

endeudamiento, lo que implica que no puedan tener acceso a créditos.
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De igual manera para la empresa Macons Aceros si las tasas de interés suben no estaria en

capacidad de poder mejorar todo su entorno y poder ser mas competitivo.

2.2.1.2.3 RIESGO PAIS

Grafico 6 RIESGO PAIS
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Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Fuente: Banco Central del Ecuador

Grafico 7 VALORES RIESGO PAIS
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El riesgo pais es un indicador sobre las posibilidades de un pais emergente de no cumplir en
los términos acordados con el pago de su deuda externa, ya sea al capital o sus intereses; cuanto
mas crece el nivel del "Riesgo Pais" de una nacion determinada, mayor es la probabilidad de que

la misma ingrese en moratoria de pagos o "default™.

Se pueden mencionar tres fuentes de las que proviene el riesgo de incumplimiento de una

obligacion:

CONNOTACION.-

Se puede decir que el riesgo pais en los ultimos meses se ha mantenido, lo que implica que las
empresas de otras partes del mundo puedan invertir en nuestro pais de ahi que esto genera que no

haya una evolucion favorable de la economia.

2.1.4.2 Fuerzas Tecnoldgicas

Los avances tecnoldgicos son fuerzas muy importantes que afectan directamente a la empresa
ya con estos avances toda la maquinaria que Macons Aceros utiliza para la fabricacion de sus
equipos va innovando, por esta razén la empresa debera hacer las adquisiciones de maquinaria
nueva e innovadora.

« Contamos con el desarrollo de nuevos productos cada vez mucho mas innovadores; tales

como nuevas herramientas para doblar y nuevas técnicas para soldar.

« Los cambios de tecnologia, el internet y los aparatos que dia a dia hacen de nuestra vida
menos complicada.

Podemos hablar en la empresa de los siguientes aspectos:
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El e-commerce

Es definido como una tecnologia moderna comercial que consigna las necesidades semejantes
de las organizaciones mercantiles y consumidores de disminuir costos mientras se mejora

también la calidad de bienes y servicios y se incrementa la rapidez del servicio de entrega.

El e-business

El Ecuador es un pais con una sociedad que busca mucha informacion en la web, redes
sociales etc. Es por esta razon que el e-business tendria un impacto positivo en la sociedad.

La principal idea del e-business el vender un producto o servicio por internet, el un conjunto
de técnicas que permiten redisefiar modelos antiguos de negocios utilizando herramientas
tecnoldgicas avanzadas que permiten maximizar el valor del cliente y sus ingresos.

La empresa Macons Aceros es una empresa que construye equipos en acero inoxidable que
requiere hacer uso de la tecnologia para poder ofrecer su servicio no solo en el mercado que se
desenvuelve, sino para expandir su negocio a otros sectores de la ciudad; existen muchas paginas
web que permiten una suscripcién gratuita para poder ofrecer su servicio como es el caso de
“mercadolibre.com”, al cual pueden acceder las personas o empresas a ofrecer sus productos o

servicios.

CONNOTACION:
Para la empresa Macons Aceros el aspecto tecnoldgico es de mucha importancia ya que con el

uso de adecuado de estas herramientas se podra ofrecer su productos en la web no necesitara de
una inversion fuerte, ademas tendra la opcion de darse a conocer en el mercado y al mismo

tiempo hacer crecer su cartera de clientes.
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2.1.4.3 Fuerzas Legales y politicas

« Tenemos los distintos gobiernos que se tiene en el ECUADOR, que afectan a las
normativas y leyes.

» Los tratados comerciales a nivel nacional e internacional.
 Laconstitucion de la Republica del Ecuador, art. 32, 34, 52, 326. 332 y 369.
« Codigo de trabajo Art. 38, 347 al 358

« Contar con los permisos de funcionamiento al dia.

2.1.4.4 Fuerzas Sociales

Una de las fuerzas sociales que afectan a la sociedad es el ruido las empresas de acero
inoxidable trabaja con maquinaria pesada y que causa mucho ruido por esta razén en este punto
podemos mencionar que uno de los factores que afectan a la sociedad es el ruido ya que los
moradores del sector en donde esta ubicada la empresa presentaron algunas por demasiado ruido

que ocasiona la fabricacion de estos equipos.

2.1.5Microentorno
2.1.5.1 Clientes

Para la empresa Macons Aceros, todos sus clientes son muy importantes, cuenta con una
cartera reducida de clientes las mismas que son empresas grandes, empresas pequefias y personas

naturales.

Actualmente cuenta con una cartera de clientes que utilizan con frecuencia nuestros

productos, de acuerdo a la necesidad que se presente, los servicios realizados.
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2.1.5.1.1 Cliente Interno

Son nuestros colaboradores, las personas que traban dentro de la empresa, la empresa cuenta

con seis trabajadores y dos personas administrativas. Los dos administrativos se encargan de
todo lo referente a busqueda de clientes, cierre de negocios, cobro a proveedores, pago de

salarios de empleados, etc.

Los trabajadores que son seis son los encargados de la fabricacion e instalacion de todos los

equipos que Macos Aceros ofrece.

2.1.5.1.2 Cliente Externo

Los clientes frecuentes que utilizan nuestros servicios sea para remodelar o inaugurar los
negocios con equipos de acero inoxidable y para el mantenimiento regular de sus equipos.

A continuacion, mencionamos algunos de nuestros clientes:

* INT FOOD SERVICES CORP (KFC)

« EMBUTSER SCC

*DELI INTERNATIONAL (American Deli)

« PAPIZZEC (Papa Jhons)

* ALISMAY (Alis Parrilladas)

. LAI LAI



2.2 Analisis FODA / PORTER

Tabla 1 MATRIZ FODA

FORTALEZAS | DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENAZAS
Precios accesibles Empresa joven y Mercado en Demasiada
para los clientes. sin respaldo. crecimiento. competencia
Personal No cuenta con Nuevos mercados. Inestabilidad
altamente calificado | posicionamiento en econdmica
el mercado.
Mas de 20 afios de Por ser una El desarrollo Dificil
experiencia empresa pequefia no | tecnol6gico e | adquisicion de
estar aptos para un | innovacion de equipos | préstamos en

buen manejo y toma

de decisiones

entidades bancarias

2.2.1 Estrategias

Estrategias — FO

e Ofreceremos precios al alcance de nuestros clientes.

e Capacitacion constante para el personal y asi tener mayor atencion a los

clientes.

Estrategias — DO

e Lograr el posicionamiento deseado en el mercado y asi conseguir que

clientes prefieran adquirir nuestros servicios.

e Realizar demostraciones de la manera como se fabrican e instalan los equipos en Macons

Aceros.

los posibles
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Estrategias — FA

e Ofrecer variedad en la fabricacion de equipos para los clientes y asi satisfacer las
necesidades y expectativas de los mismos.

e Brindar un ambiente seguro para los clientes.

Estrategias — DA

e Analizar con constancia los servicios que brindan la competencia para asi logar tener
equipos similares e innovarlos para ofrecerlos en nuestra empresa.

e Ofrecer descuentos y promociones para atraer la clientela.

2.3 Metodologia

2.3.1 Tipo de Investigacion

INVESTIGACION EXPLORATORIA

En el proyecto se utilizard la investigacion exploratoria, la cual nos permite conocer el
contexto sobre lo que esta pasando en la empresa. Se planea una exploracion o la primera
aproximacion del tema recolectando la informacion para poder estudiar los problemas por los
cuales los ingresos no aumentaron en el transcurso del afio vigente.

Existe baja concurrencia de clientes por no estar posicionado en el mercado y poca publicidad
ante el consumidor. Se ha logrado observar que los mismos empresas reconocidas y posicionadas
en el mercado para la adquisicién de sus equipos de acero inoxidable. Estos aspectos conllevan a
la empresa a no poder cumplir con sus metas propuestas.

Con el Plan de Marketing se pretende elaborar estrategias mercadologicas que se puedan

aplicar en la empresa para generar un aumento en las ventas.
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INVESTIGACION DESCRIPTIVA
La investigacion descriptiva tiene como objetivo conocer la descripcion de segmento
demogréafico utilizado, permitiendo identificar las caracteristicas de los clientes que se esta
estudiando.
La investigacion descriptiva aplicada logra detallar los problemas que ocasiona la
disminucion de las ventas en la empresa, utilizando este tipo de investigacion y por medio de las

encuestas se retne la informacion clave para conocer el problema que existe en la misma.

2.3.2 Métodos y Técnicas de Investigacion

En el presente proyecto se va a utilizar la encuesta, entrevista y la Matriz FODA, con estas
herramientas se lograra validar el problema logrando conocer el motivo de las ventas bajas en la
empresa.

e Encuesta

e Matriz FODA

e Entrevista
2.3.3 Poblacion y muestra

Para el proyecto se utilizara la técnica del muestreo porque es un proceso de seleccion de un
conjunto de entidades en un area determinada, logrando conocer el total de la muestra a utilizar
que son 409 empresas. La encuesta esta dirigida a los establecimientos grandes y pequefios que
prestan servicios de comida en el sur de la ciudad de Quito

Los datos fueron tomados del registro de la Superintendencia de Alojamiento y Servicio de

Comidas del afio 2016 en la ciudad de Quito.
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2.3.4 Calculo estadistico de la muestra
Definicion de Poblacién
El universo de la poblacion a utilizar es de elementos de poblacion. La férmula para el

calculo de la muestra es:

ZZ*N*p*q
n_ez(N—1)+zz*p*q

Donde Poblacion finita
n= tamafo muestra

z=nivel de confianza 95%-= 1.96
p= variabilidad negativa 20

g= variabilidad positiva 80

N= tamafio de la poblacion 240
e=error 0.05

N = 1.962%409%0.20%0.80
© 0.052(409-1)+1.962%0.20%0.80

n =153
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2.3.5 Disefio de la encuesta
MODELO DE ENCUESTA

Objetivo.-La presente encuesta tiene la finalidad de determinar el grado de posicionamiento

y satisfaccion del posible cliente.

Instrucciones: Por favor sirvase leer detenidamente y marque la respuesta que usted

considere adecuada.
1.- ¢En qué sector se encuentra ubicada su empresa?

Norte
Sur

[ ]
[ ]
Centro |:|
[ ]

Valle
2. ¢Qué valor destina usted mensualmente para la compra de equipos de acero inoxidable?

De 0 A 100

De 101 A 300
De 301 A 500
De 501 A 1000
De 1000 A 2000
Mas de 2000

HREEniNIE

3.- ¢Al mencionar equipos de acero inoxidable que empresa o negocio se le viene en la

mente?

]

ACERQUIP
IP [ ]
KUBIEC []

[]

MACONS ACEROS
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4.- ;Por qué recuerda esa empresa 0 negocio?

Es cliente |:|
Publicidad [ ]
Ubicacion I:I

5.- ¢Cuales son las caracteristicas que usted considera importantes de esa empresa 0 negocio?

Confiabilidad I:I

Calidad I:I
Precio |:|

Garantia de los equipos |:|
6.- ;Qué es lo que usted busca al momento de comprar equipos de acero inoxidable?

Descuentos |:|

Garantia |:|
Calidad [ ]
Precio I:I

7.- ¢Cual es la calificacion que usted le daria al servicio y a la atencion recibida al momento

de cotizar o comprar equipos de acero inoxidable?

Excelente |:|

Buena |:|
Regular |:|

Mala I:I

8.- ¢Alguna vez ha escuchado hablar de la empresa Macons Aceros?

Si [ ]
No |:|



9.- ¢Ha realizado alguna compra en Macons Aceros?

Si [ ]
No |:|

10.- ¢ Con qué frecuencia realiza compras de equipos de acero inoxidable?

Mensual
Trimestral

Quimestral

HiNnn

Anual

GRACIAS
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2.3.6 Andlisis de resultados de la encuesta

1.- ¢ En qué sector se encuentra ubicada su empresa?

Tabla 2 PREGUNTA 1

Opcion Frecuencia Porcentaje
Norte 0 0%
Sur 153 100%
Centro 0 0%
Valle 0 0%
TOTAL 153 100%

Elaborado por: Carina Tacuri

Pregunta N° 1
0%
0% 0%
m Norte
= Sur
= Centro
Valle

100%

Elaborado por: Carina Tacuri

Gréfico 8 PREGUNTA 1

Analisis e Interpretacion
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De la totalidad de los encuestados el 100% poseen su negocio o empresa en el sur de Quito, el

0% en el Norte, el 0% en el Centro y el 0% en el Valle. En conclusién, la mayoria de empresas

tiene su empresa en el Sur de Quito.
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2. ¢ Qué valor destina usted mensualmente para la compra de equipos de acero

inoxidable?

Tabla 3 PREGUNTA 2

Opcidn Frecuencia Porcentaje
0 A 100 0 0%
101 A 300 118 7%
301 A 500 16 11%
501 A 1000 16 10%
1000 A 2000 3 2%
Mas de 2000 0 0%
TOTAL 153 100%

Elaborado por: Carina Tacuri

Pregunta N° 2
10% 2% _ 0%
11%

0%

m(0 A 100

m 101 A 300

m 301 A 500
501 A 1000

m 1000 A 2000

® Mas de 2000

Grafico 9 PREGUNTA 2
Elaborado por: Carina Tacuri

Analisis e Interpretacion

De la totalidad de las empresas encuestadas el 77% destina de $101 a $300 ddlares, el 11% de
$301 a $500 dolares, el 10% de $501 a $1000 ddlares y el 2% de $1000 a $2000 déblares para la
compra de equipos de acero inoxidable. En conclusion, la mayoria de los duefios de las empresas

0 negocios destinan de $101 a $300 ddlares para la adquisicion de equipos de acero inoxidable.
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3.- ¢Al mencionar equipos de acero inoxidable que empresa 0 negocio se le viene en la

mente?

Tabla 4 PREGUNTA 3

Opcidn Frecuencia Porcentaj
e
Acerquip 62 41%
Ip 42 27%
Kubiec 17 11%
Macons Aceros 32 21%
TOTAL 153 100%

Elaborado por: Carina Tacuri

Pregunta N° 3
21% m Acerquip
11% mlp
Kubiec
Macons Aceros

Grafico 10 PREGUNTA 3
Elaborado por: Carina Tacuri

Analisis e Interpretacion

De la totalidad de las empresas encuestadas el 41% conocen a Acerqip, el 27% a Ip, el 11%
de a Kubiec y el 21% a Macons Aceros. En conclusion, la mayoria de los duefios de las empresas

0 negocios conocen a Acerquip como empresa de fabricacion de equipos de acero inoxidable.
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4.- ¢ Por qué recuerda esa empresa 0 negocio?

Tabla 5 PREGUNTA 4

Opcion Frecuencia Porcentaje
Es cliente 79 52%
Publicacion 40 26%
Ubicacion 34 22%
TOTAL 153 100%

Elaborado por: Carina Tacuri

Pregunta N° 4

m Es cliente
® Publicacion

m Ubicacion

Gréfico 11 PREGUNTA 4
Elaborado por: Carina Tacuri

Analisis e Interpretacion

De la totalidad de empresas encuestadas el 52% recuerdan a esa empresa por ser clientes, el
26 % por publicaciones y el 22% por su ubicacién. En conclusién, la mayoria de empresas o

negocios del sector recuerdan a esa empresa por ser clientes.



5.- ¢ Cuédles son las caracteristicas que usted considera importantes de esa empresa o
negocio?

Tabla 6 PREGUNTA 5

Opcidn Frecuencia Porcentaje
Confiabilidad 99 65%
Calidad 37 24%
Precio 4 3%
Garantia de los 13 8%
equipos
TOTAL 153 100%

Elaborado por: Carina Tacuri

Pregunta N° 5

3%__ 8% = Confiabilidad

(0)
24% m Calidad

Precio

Grafico 12 PREGUNTA 5
Elaborado por: Carina Tacuri

Analisis e Interpretacion
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De la totalidad de las empresas encuestadas el 65% por confiabilidad, el 24% por calidad, el

8% por garantia de los equipos y el 3% por precio. En conclusion, la mayoria de las empresas o

negocios del sector consideran que la caracteristica fundamental de una empresa es que debe ser

confiable.



6.- ¢Qué es lo que usted busca al momento de comprar equipos de acero inoxidable?

Tabla 7 PREGUNTA 6

Opcidn Frecuencia Porcentaj
e
Descuentos 2 1%
Garantia 22 15%
Calidad 101 66%
Precio 28 18%
TOTAL 153 100%

Elaborado por: Carina Tacuri

Pregunta N° 6

1%
18% ’ .
\ = Descuentos
Garantia
66% Calidad
Precio

Gréafico 13 PREGUNTA 6
Elaborado por: Carina Tacuri

Analisis e Interpretacion
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De la totalidad de las empresas encuestadas el 66% por calidad, el 18% por precio, el 15% por

garantia y el 1% por descuentos. En conclusion, la mayoria de las empresas o negocios del sector

consideran que la caracteristica fundamental al momento de adquirir un equipo de acero

inoxidable es que debe ser de buena calidad.
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7.- ¢ Cuédl es la calificacion que usted le daria al servicio y a la atencion recibida al

momento de cotizar o comprar equipos de acero inoxidable?

Tabla 8 PREGUNTA 7

Opcidn Frecuencia Porcentaje
Excelente 27 17%
Buena 125 82%
Regular 1 1%
Mala 0 0%
TOTAL 153 100%

Elaborado por: Carina Tacuri

Pregunta N° 7

1% __0%

m Excelente

= Buena

m Regular
Mala

Gréfico 14 PREGUNTA 7
Elaborado por: Carina Tacuri

Analisis e Interpretacion

De la totalidad de las empresas encuestadas el 82% menciona que la atencidn recibida es
buena, el 17% excelente, el 1% regular y el 0% mala. En conclusidn, la mayoria de las empresas
0 negocios del sector consideran que la atencion recibida a momento de cotizar o comprar

equipos de acero inoxidable es buena.



8.- ¢Alguna vez ha escuchado hablar de la empresa Macons Aceros?

Tabla 9 PREGUNTA 8

Opcidn Frecuencia Porcentaje
Si 52 34%
No 101 66%

TOTAL 153 100%

Elaborado por: Carina Tacuri

Pregunta N° 8

uSij
= No

Grafico 15 PREGUNTA 8
Elaborado por: Carina Tacuri

Anélisis e Interpretacion
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De la totalidad de las empresas encuestadas el 66% no ha escuchado hablar de la empresa

Macons Aceros y el 34% si. En conclusién, la mayoria de las empresas o negocios del sector no

identifican a la empresa Macons Aceros.



9.- ¢Ha realizado alguna compra en Macons Aceros?

Tabla 10 PREGUNTA 9

Opcidn Frecuencia Porcentaje
Si 29 19%
No 124 81%

TOTAL 153 100%

Elaborado por: Carina Tacuri

PreguntaN°® 9

uSi
= No

Gréfico 16 PREGUNTA 9
Elaborado por: Carina Tacuri

Analisis e Interpretacion
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De la totalidad de las empresas encuestadas el 81% no ha realizado compras en Macons

Aceros y el 19% si. En conclusién, la mayoria de las empresas o negocios del sector no ha

realizado compras en Macons Aceros.



65

10.- ¢ Con que frecuencia realiza compras de equipos de acero inoxidable?

Tabla 11 PREGUNTA 10

Opcidn Frecuencia Porcentaje
Mensual 20 13%
Trimestral 30 20%
Quimestral 43 28%
Anual 60 39%
TOTAL 153 100%

Elaborado por: Carina Tacuri

Pregunta N° 10

13%

39% = Mensual

/ m Trimestral
uimestral
28% Q

Anual

Grafico 17 PREGUNTA 10
Elaborado por: Carina Tacuri

Anélisis e Interpretacion

De la totalidad de las empresas encuestadas el 39% realiza compras anuales, el 28%
quimestral, el 20% trimestral y el 13% mensual. En conclusion, la mayoria de las empresas o

negocios del sector realizan compras de equipos de acero inoxidable anualmente.
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CAPITULO Il
3. Resumen ejecutivo

El presente trabajo consiste en disefiar un plan de marketing que permita el posicionamiento
en el mercado local de la empresa MACONS ACEROS ubicado en el Sector Ciudadela Ibarra
del Distrito Metropolitano de Quito.

Para esto se analizara el macro y micro entorno para poder direccionar a la empresa a
mejorar, para lo cual se pondran en practica diferentes herramientas y técnicas de andlisis, asi
como estrategias de promocién que serdn Utiles para promoverlo en el mercado, dado que la
empresa se dedica a fabricar e instalar hornos industriales, estaciones shawarma, freidoras
industriales, trampas de grasa, campana de extraccion, coches de transportacién de alimentos,
lavamanos, cuartos frios todo en acero inoxidable de la mejor calidad. Ofrecemos mantenimiento
de equipos calientes y frios, ademas de construccién de ductos. Los mismos que seran
comercializados dentro del mercado.

Se creard la marca, logotipo y slogan para la empresa para que esta pueda ser reconocida por

los clientes y difundida de una manera personalizada por sus creadores.

3.1 Perspectivas del negocio
MACONS ACEROS aspira ser una empresa lider en el mercado nacional especializada en la
fabricacion, instalacion y manteniendo de equipos frios o calientes de acero inoxidables de la

mejor calidad.
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3.2 Mercado
3.2.1 Demanda

La ciudad de Quito tiene mayor participacion de empresas a comparacion con las demas
ciudades del Ecuador, ademas posee un nimero alto de empresas en el sector de servicios de
comidas, por esta razén estamos seguros que esta ciudad es la ideal para fabricar y comercializar
los equipos de acero inoxidable.

3.2.2 Nichos de mercado o Target

La ciudad de Quito cuenta con un nimero elevado de empresas que pertenecen al sector de
servicio de comidas, por esta razén pensamos que es la indicada para la fabricacion y
comercializacion de nuestros equipos.

El nimero de empresas de servicio de comidas es de 409 las misas que se encuentran
registradas en la Superintendencia de Compafiias hasta el afio 2016.

Por lo tanto nuestro nicho de mercado serdn las empresas de servicio de comidas que se
encuentren ubicadas en la ciudad de Quito.

3.2.3Caracteristicas del Target

Las caracteristicas que posee nuestro target son empresas 0 negocios de servicio de comidas

que equipen su infraestructura con equipos frios o calientes de acero inoxidable.

3.3 Perfil del cliente

3.3.1 Mercado Clave
MACONS ACEROS cuentas con seis clientes principales los mismos que son:

KFC: cadena de restaurantes que se especializa en comida rapida (pollo frito).
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EMBUTSER: empresa que se dedica a la fabricacion y comercializacion de embutidos de
carne.

AMERICAN DELI: cadena de restaurantes de comida rapida.

PAPA JOHNS: franquicia de restaurante de comida para llevar y reparto a domicilio.

ALISMAY:: restaurantes especializados en la venta de parrilladas.

LAI LALI: restaurantes que se especializan en la venta de comida china.

3.3.2 Mercado de consolidacion

La empresa Macons Aceros trabaja con clientes como KFC, EMBUTSER, AMERICAN
DELI, PAPA JOHNS, ALISMAY, LAI LAl pero también a prestado sus servicios en varias
ocasiones a negocios pequefios como Restaurant Dallas, Pizza Mami, EI Sefior Encebollado, Los
Menudos y Fritadas de la Gatazo, etc.

Estos son negocios pequefios que en su momento accedieron a contratar los servicios que
Macons Aceros ofrece ya sea para la fabricacion, instalacion o mantenimiento de sus equipos
de acero inoxidable, a los que podemos clasificar como clientes ocasionales.

Es importante que Macons Aceros pueda retomar relacion con estos clientes ocasionales y de
esta manera poder incrementar sus portafolio de clientes y sus ventas.

Para lo cual Macons aceros creard una estrategia que le permita fidelizar a los clientes
ocasionales de tal manera que los mismos tomen como decision volver a contratar los servicios

que la empresa ofrece y se conviertan en clientes principales.

3.3.3 Mercado de oportunidad
La ciudad de Quito cuenta con infinidad de negocios grandes o pequefios que se dedican a

venta y distribucion de comida, Macons Aceros estd enfocada en brindar sus servicios de
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fabricacion, instalacion y mantenimiento de equipos de acero inoxidable para restaurantes, esto
quiere decir que esta perdiendo clientes y tiene un mercado desatendido que podria ligarlo a la
organizacion, este mercado podria ser:

Heladerias, pastelerias, cafeterias, burgers con estos negocios ligados a Macons Aceros y con
todos los clientes que ya posee la misma se podar lograr que la empresa se posesione en el

mercado.

3.4 Mision del plan de marketing

El presente plan de marketing se enfocara en posicionar o consolidar a la empresa en el
mercado nacional y local, brindando los mejores servicios en fabricacion, instalacion vy

mantenimiento de equipos industriales en acero inoxidable.

3.5 Vision del plan de marketing

Ser lideres en el mercado durante el afio 2024 utilizando estrategias mercadolégicas que nos

ayuden a satisfacer las necesidades del cliente.

3. 6 Objetivos del plan de marketing

3.6.1 Objetivo general

Disefiar un plan de marketing que permita el posicionamiento en el mercado local de la
empresa MACONS ACEROS, ubicada en el sector Ciudadela Ibarra al sur del Distrito

Metropolitano de Quito.
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e Conservar un crecimiento de la empresa de acuerdo con la realidad del mercado

aumentando su indice a un 10% anual en sus ventas.

e Ampliar la participacion actual del mercado de la empresa.

e Promocionar a la empresa con los servicios que esta ofrece en mercados nuevos a

nivel nacional y local.

3.7 Metas

Objetivo

Conservar un
crecimiento en las
ventas de la empresa.

Ampliar la
participacion actual del
mercado de la empresa

Promocionar a la
empresa para darla a
conaocer a nivel
nacional y local

Tabla 12 METAS

Meta

Incrementar las
ventas de la empresa
en un 10% anual.

Adquirir 5 clientes
cada mes de lo que
va del afio 2020

Darse a conocer en
mercado del sector de
servicio de comidas

Elaborado por Carina Tacuri

3.8 Posicionamiento

3.8.1 Atributos y beneficios

Indicador

Balance de ventas

Listados de los
clientes

Mediante las
visitas a nuestras
redes sociales

Medicién

Cada mes

Cada mes

Cada tres
meses

Revisién

Departamento de
Gerencia/
Contador

Departamento de
Gerencia

Departamento de
Gerencia

El valor diferencial de Macons Aceros es que brinda asesoria personalizada acorde a cada uno

de tus proyectos, trabajamos y nos acoplamos a las necesidades del cliente, te ayudamos a elegir
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de acuerdo a tu presupuesto, fabricamos e instalamos equipos y accesorios en acero inoxidable
de la mejor calidad.

Ademas el cliente tiene la potestad de elegir el lugar donde desean que se les instale los
equipos o se les realice el mantenimiento de los mismos, estos serian los valores diferenciadores

de nuestra empresa (calidad del servicio).

3.9 Marketing Mix
3.9.1 Precio
Los precios de los servicios estan fijados de acuerdo a lo que los clientes enmarcados en el

segmento disponen, sin descuidar la calidad y la excelencia del servicio.

3.3.2.1 ESTRATEGIA

Fijar los precios en base a la competencia (precios de crecimiento) de los servicios que se
oferta tanto en la competencia como en “Macons Aceros”S.A.

Lo que se pretende es que los clientes elijan el lugar, diferenciandose por la calidad del
servicio.

Actualmente los equipos con los precios fijados por la empresa son:

TABLA DE PRECIOS
» Hornos industriales para pollos $ 3200

Estaciones shawarma $ 500
Freidoras industriales $ 1200

Trampas de grasa $ 200

YV VWV VYV V¥V

Campana de extraccion $ 300
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Coches de transportacion de alimentos $ 250
Lavamanos $ 150

Cuartos frios $ 1200

Cocina 4 quemadores $ 1200

Refrigeradora 1 puerta $ 1900

vV V VYV VvV VvV V

Equipo mixto 2 puertas $ 2800

3.9.2 Plaza

Se refiere a aquellas actividades en que la empresa pone el producto a disposicion del
mercado, este es el elemento mix que se utiliza para que un producto llegue al cliente y se
entiende como plaza un area geografica para vender un producto o servicio.

Macons Aceros tiene su funcionamiento en el sector Ciudadela Ibarra, observando que en el
sector cuenta con un nimero elevado de empresas en el servicio de comidas, por tal razon
pensamos que es la indicada para la fabricacion y comercializacion de nuestros equipos.

Canal de Distribucion

El canal de distribucion que posee la empresa es de forma directa porque Unicamente lo que
interviene son dos elementos: Empresa y Cliente.
Macons Aceros posee este canal porque vende directamente el producto al cliente, donde no
implica a ningun intermediario para que distribuya la produccion.
Estrategias Plaza

Se le propone abrir oficinas en otros sectores y de esta manera poder cubrir mas sectores, para
asi ayudar a incrementar las ventas en la empresa y ganar mucha mas clientela, logrando tener un

manejo del canal de distribucién adecuado de la empresa.



3.9.3 Promocion

Es informar, persuadir y recordarle al mercado la existencia de nuestro servicio, con la

intencidon de influir en el comportamiento de los clientes potenciales.

Fortalecer el sistema promocional de la empresa mediante una plataforma virtual mas

concurrida por la ciudadania donde Facebook nos permitira presentara la empresa a que se

dedica y los servicios que brinda.

Correo electronico o teléfono  Contrasefia

chebook I

Macons Equipos
para Restaurantes ~ Fublicaciones
@maconsempresa .
Macons Equipos para Restaurantes
Inicio 1 de julio de 2019 - Q@
Somaos Macons empresa con mas de 15 afios de experiencia,

Publicaciones fabricamos e instalamos hornos industriales para pollos, estaciones

Opiniones shawarma, freidoras industriales, trampas de grasa, campana de
extraccion, coches de transportacion de alimentos, lavamanos, cuartos
Fotos frios todo en acero inoxidable de la mejor calidad. Ofrecemos

mantenimiento de equipos calientes y frios, ademas de construccion de

METTIZEED ductos. #uproyectoenlasmejoresmanos #macons
Comunidad #equipospararestaurantes #daleunmegustaalapagina
Comunicate “@ 1@
g Whatsapp: 0994889251 / 0997590815
IMail- macons.empresa@hotmail.com / macons.empresa@yahoo.com

Web: http:/facerosinoxidablesecuador.com/

174080373303283/ photos/474901443303076/

¢Has olvid os de la cuenta?

Macons Equipos para Restaurantes
Proveedor de equipos comerciales e
industriales en Quito

Cerrado ahora

Comunidad Ver todo

ol A 39 personas les gusta esto

S 40 perzonas siguen esto

Informacion Ver todo
@, 099759 0915
& acerosinoxidablesecuador.com

[ Proveedor de equipos comerciales e
indusfriales

o .

(Y) Abre mafiana

Cerrado ahora

) mansparenciade lapagina  Vermés

Facebook te muestra informacidn para que comprendas
mejor el propésite de las paginas. Consulta qué acciones
han realizado las personas que administran y publican
contenido

‘l\il Creacion de la pagina: 30 de junio de 2019

Gréfico 18 PROMOCION

Estrategia de Publicidad por tripticos

Otra forma para captar mas clientes para es la elaboracién del material POP (tripticos, donde

constara toda la informacién de la empresa en su inicio se realizara 500 para su distribucion en

todas las empresas 0 negocios que requieran de nuestros servicios)
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Grafico 19 Triptico

YNacons £quipos para

Somos Yhacons empresa con més Restaurantes
de 15 ailos de  experiencia,
fabricamos e instalamos hornos
industriales para pollos,
estaciones shawarma, freidoras Comu“ic“u’
industrigles, trampas de grasa,
camyj de ex ion, coches de W'lﬂsﬁm”
transportaciéon  de  alimentos,
- 0994889251/ 0997590915

lavamanos, cuartos frios todo en
inoxidable de
calidad. (frecemos mantenimiento
de equipos calientes y frios,
ademas de construccion de ductos.

acero la mejor

it
macons.empresa@hotmail.com

: macons.empresa@yahoo.com

ek :

heep://acerosinoxidablesecuador.com/

ESTACIONES SHAWARMA

Caracteristicas:

Fabricada en Acero

Inoxidable

Esta parrilla de alta
calidad tiene 3
quemadores

eléctricos, en la parte
superior del motor.

REFRIGERADORA 1 PUERTA

Caracteristicas:

Fabricada en Acero
Inoxidable

Cuenta con
controles digitales,
para contar con
temperaturas mas
precisas. Sistema de

La parrilla es ideal insulacion de
para hacer Doner poliuretano de alta
deliciosoo sha densidad.
EQUIPOS MIXTOS
HORNOS PARA POLLOS
Caracteristicas: Caracteristicas:

Fabricada en Acero
Inoxidable

Capacidad: Desde 8

P A P T YT T T ST T T VST T YT T T T ST T T YT Y YT Y YT Y Yy ey

Fabricada en
Inoxidable

Acero

Especial para cocina
calibre 20 AISI 304 con
parrilla asadora

FREIDORAS INDUSTRIALES

Caracteristicas:

Fabricada en
Acero Inoxidable

Freidora de 2 pozos
freidora y pozo
hotdog + plancha
parala hamburguesa
¥ quemador en

bronce.

CAMPANA DE EXTRACCION

Caracteristicas:

Fabricada en Acero
Inoxidable

Ducteria y sistema
de extraccién se
cotizan también, se
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Estrategias

Se propuso como una de las estrategias para el establecimiento la creacion del logotipo, y
eslogan los mismos que nos ayudaran a tener identidad y presencia en el mercado, llegar a los
potenciales clientes y fidelizarlos bajo una imagen.

Logo

Gréfico 21 LOGO

Colores del Logo
La psicologia del color es muy primordial porque nos permitié tener un estudio del
comportamiento del consumidor tiene al momento de elegir algin lugar en donde comprar.
Los colores propuestos llaman la atencién de los consumidores y estos son:
Blanco: este color representa pureza esperanza
Azul: que representa seguridad y confianza.

Plomo: representa el profesionalismo, la confianza, estabilidad y sabiduria.
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De esta manera se puede transmitir a los clientes que la empresa posee seguridad, confianza y
profesionalismo al momento de prestar sus servicios y fabricar sus equipos.
Slogan

“CALIDAD Y MANTENIEMTO PARA TUS EQUIPOS”

Una frase corta y atractiva que genere un gran impacto en los clientes asociando con ello la

calidad del producto a ofrecer
3.9.4 Producto

Es la base de la mezcla del Marketing, y abarca varias actividades que sirven para recordarle
al mercado que existe un producto, su principal propdsito es el de influir en la mente del
consumidor de manera positiva.

Esta empresa se establece con la intension de fabricar, instalar y dar mantenimiento a equipos
de acero inoxidable, de acuerdo a la demanda del consumidor, dado que estos equipos en la
actualidad son de gran ayuda para la infraestructura de las empresas o negocios que se dedican a
venta de comida, fabricacion y elaboracion de embutidos etc.

Los equipos que ofrece “MACONS ACEROS “son:
Hornos industriales para pollos
Estaciones shawarma
Freidoras industriales

Trampas de grasa

Coches de transportacion de alimentos

>

>

>

>

» Campana de extraccion
>

» Lavamanos

>

Cuartos frios
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Estrategias
Se propuso como una de las estrategias para la empresa la creacion de una filosofia de gestion
de la empresa “MACONS ACEROS” (mision, vision y valores) que le permita un mejor
desenvolvimiento en el entorno en que se desempefia. Estas son muy importantes ya que definen
la base de la compaiiia, representan el porqué y para qué existe dicha firma y todas las lineas

laborales se trazan en relacién a estas definiciones.

Misién

Con este plan de marketing necesitamos posicionar o consolidar a la empresa en el mercado
local donde esta enfocada, con los mejores servicios en

Buscamos ofrecer a nuestros clientes la fabricacidn, instalacion y mantenimiento de equipos
industriales en acero inoxidable de la mejor calidad, con personal altamente calificado,
herramientas y tecnologia de Ultima, con mas de 15 afios de experiencia, siendo esta nuestra
mejor garantia hacia nuestro trabajo pudiendo asi ser una de las mejores empresas a nivel
nacional.
Vision

Ser en el 2024 una empresa lider en la fabricacion, instalacion y mantenimiento de equipos
industriales en acero inoxidable identificada por cumplir con las expectativas de servicio de los
clientes siempre a la vanguardia del dia a dia en tecnologia e innovando nuevos procesos de
mejora continua en control de calidad como el compromiso con nuestro personal, el medio
ambiente y nuestro principal pilar nuestros clientes, satisfaciendo sus altas expectativas.

Valores

Nuestros valores y principios corporativos que fundamentan la razén de ser y de desempefio

de nuestra empresa son:



78

e Honestidad: cumplir con las reglas y normas, siempre buscando el beneficio de los
clientes.

e Integridad: trabajar con respeto, justicia, ética, y equidad.

e Servicio: el servir a los demas con generosidad y diligencia, orientando esfuerzos para
identificar y satisfacer las expectativas y necesidades de los clientes internos y externos
con calidad, oportunidad y agilidad.

e Responsabilidad: actuar con proactividad y persistencia en el cumplimiento de los
compromisos adquiridos en un claro marco de la lealtad, confianza y exigencias.

e Respeto: el respeto hacia los clientes y comparieros.

3.10 Presupuesto del plan de marketing

Tabla 13 PRESUPUESTO

Detalle Valor
Disefio de la imagen $50,00
Capacitacién del personal $45,00
Distribucion $80,00
Publicidad redes sociales $30,00
Publicidad por tripticos $50,00
Apertura de Oficinas $500,00
Total $ 755,00
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3.11 Ejecucion e implementacion

El presente plan de marketing de la empresa MACONS ACEROS S.A se utilizara en el
marketing directo y digital, buscara adquirir y despertar una curiosidad en el cliente mediante el
contenido dirigido al mismo por medio de los distintos canales como son: las visitas y

asesoramiento personal y la defuncion mediante las redes sociales mas utilizadas.

3.11.1 Revision de metas y tiempo de seguimiento

Tabla 14 REVISION METAS

Conservar un crecimiento  Incrementar las Balance de ventas  Cadames  Departamento de
en las ventas de la ventas de la empresa Gerencia/
empresa. en un 10% anual. Contador
Ampliar la participacion | Adquirir 5 clientes Mediante los Cadames | Departamento de
actual del mercado dela  cada mes de lo vadel | reportes de los Gerencia/
empresa afio 2020 Ingresos y egresos. Contador
Promocionar a la empresa Darse a conocer en Mediante las Cadatres  Departamento de
para darla a conocer a mercado del sector visitas a nuestras meses Gerencia

nivel nacional y local de servicio de redes sociales

comidas

3.11.2 Ajuste del plan

Si nuestro plan de marketing que vamos a implementar en la empresa MACONS ACEROS
S.A, no alcanza los resultados deseados por nosotros como es; incrementar las ventas,
posicionamiento en el mercado, se le haré las modificaciones necesarias para asi poder cumplir
con lo deseado.

Estas modificaciones se realizaran mediante reuniones trimestrales donde se verificaran los
reportes de INGRESOS Y EGRESQS, para asi dar a conocer los avances que estamos llegando

con nuestro plan de marketing.
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3.11.3 Evaluacion

Al cumplirse cada meta y objetivo propuesta por la empresa es necesario analizar los factores
que llevaron a cumplir los mismos, de esta marera se seguira en el camino deseado por la

empresa.

Se debera mantener reuniones de trabajo para dar informes tanto al personal de cargos bajos
como también a los de cargos altos para que asi todos estén debidamente informados de los
alcances de las metas u objetivos para asi saber si el plan de marketing esta dando resultados o

necesita correcciones.
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Conclusiones
Al terminar el primer capitulo de investigacion, a partir del andlisis del problemay la
contextualizacion de la teoria relacionada al presente trabajo de investigacion, podemos
concluir que el marketing debe aplicarse en todas las empresas como base de todas sus

estrategias y su publicidad.

Como conclusién en el capitulo dos, encontramos toda la informacion de nuestra empresa
con los resultados de nuestra encuesta realizada, para determinar el mercado actual los equipos
de acero inoxidable que estan al alcance de todas las personas y que pueden ir creciendo debido

a las necesidades de los clientes.

Al final del trabajo en el capitulo tres, concluimos que este proyecto de marketing es
muy factible en concordancia los objetivos formulados de la empresa, es muy importante ya

gue muy pocas cuentas con experiencia y servicio de calidad.

Después de realizar todos los analisis pertinentes, se ha determinado una respuesta, que
tendra su respectivo seguimiento en base a las estrategias ya planteadas y al presupuesto que se

invertiria en ello.
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Recomendaciones

Se recomienda la utilizacién de un plan de marketing para las empresas que tengan
cualquier actividad econdémica, ya que es una ayuda para la misma en todos los &mbitos de la

organizacion.

Se recomienda llevar a cabo el plan de Marketing de acuerdo a lo planteado en el estudio

para afianzar el crecimiento organizacional de la misma.

Ejecutar el Plan de Marketing propuesto con el objetivo de captar nuevos clientes,
mejorar las ventas y obtener mejores utilidades, en base a una mejor presentacion del producto y

servicio.

Para poder mantener una rentabilidad constante y segura, es importante fijar estrategias
de Marketing para poder posicionar la marca en la mente de los consumidores, para que de esta

manera tener un flujo constante de utilidad.
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