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RESUMEN

La empresa, “Sistema Hidraulico JAC Metalmecénica Industrial” no cuenta con un plan de
marketing Estratégico que promueva estrategias que incrementen sus ventas. Por ello el
objetivo de la presente investigacion fue disefiar de un plan de marketing estratégico para la
empresa sistema hidraulico JAC metalmecénica industrial de la ciudad de Quito, provincia de
Pichincha. Con la finalidad de crear estrategias que ayuden a mejorar e incrementar sus ventas,
La metodologia utilizada parte de un enfoque de investigacion mixto, con un nivel exploratorio
y descriptivo, los métodos de investigacion fueron de nivel descriptivo, deductivo e inductivo,
analitico y sintético, Mediante la metodologia aplicada se pudo conocer que la empresa carece
de un departamento de marketing que se dedique a la gestion comercial, No realiza un analisis
de mercado con el fin de identificar el segmento al cual va dirigido el producto o servicio que
ofrece la empresa para incrementar sus ventas, disminucion en la facturacién e ingresos, el
departamento de talento estd conformado con personal no capacitado, Por lo tanto se concluye
gue la empresa no cuenta con una adecuada organizacion tanto administrativa como financiera
que impide realizar los procesos de mejor manera, es por ello que se recomienda a la empresa
aplicar el plan estratégico propuesto siendo una herramienta Util donde se establecen estrategias
de producto, precio y promocion que ayuda a posicionarla en el mercado y logre captar mas

clientes, aumentando su liquidez y rentabilidad.

Palabras clave: <PLAN DE MARKENTING>, <ESTRATEGIAS>, <MATRIZ FODA>,
<MARKETING MIX>, <QUITO (CANTON)>.
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ABSTRACT

The company, "Sistema Hidraulico JAC Metalmecanica Industrial,” lacks a strategic marketing
plan to promote plans that increase its sales. Hence, this research aimed to design a strategic
marketing plan for the company "Sistema Hidraulico JAC Metalmecénica Industrial” in Quito
city, Pichincha province. The methodology used employed a mixed research approach with an
exploratory and descriptive level. The research methods were descriptive, deductive, and
inductive, as well as analytical and synthetic. Through the applied methodology, it was found
that the company lacks a marketing department dedicated to commercial management. It does
not conduct a market analysis to identify the target segment for its product or service to increase
sales. So, this has led to a decrease in revenue and income, and the talent department is staffed
with untrained personnel. Therefore, it is concluded that the company does not have an adequate
administrative and financial organization, which hinders its processes. It is recommended that
the company implement the proposed strategic plan as a useful tool that establishes product,
price, and promotion strategies to position it in the market and attract more customers, thereby

increasing its liquidity and profitability.

Keywords: <MARKETING PLAN>,  <STRATEGIES>,  <SWOT ANALYSIS>,
<MARKETING MIX>, <QUITO (CITY)>.

Lz, Lq-q-nr':u'l-:- E. Cabezas A.
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INTRODUCCION

La presente investigacion esta direccionado en realizar un plan de marketin estratégico para la
empresa de “sistema hidraulico JAC metalmecéanica industrial” el cual esta dividido en los

siguientes capitulos:

En el Capitulo I, para empezar, se establecio la problematica y los antecedentes preliminares
de igual manera se justificaron con firmeza la recopilacién y sustentacién de informacion de
fuentes confiables que serd importante en el proceso de desarrollo con respecto al tema de

investigacion propuesto.

En el capitulo 11, se presenta el tedrico donde cabe destacar la importancia de entender los
conceptos y lineamientos que se requiere para el proceso que se llevo a cabo en el desarrollo,
ademas de basarnos en fuentes bibliogréaficas que permiti6é estructurar un modelo a seguir en

concordancia a la presente investigacion.

En el capitulo 111, por consiguiente, se realizo el marco metodoldgico que implica el desarrollo
que determind los tipos de enfoque, el alcance, nivel, disefio, tipo de estudio y técnicas e
instrumentos que se baso la investigacion. De igual manera el calculo de la muestra y el total de

personas a encuestar.

En el capitulo 1V, se llevd a cabo el andlisis e interpretacion de resultados en base a la
investigacion previamente realizado, ademas de la entrevista se ha considerado que se desarroll6
minuciosamente el perfil del consumidor en perspectiva a los hallazgos, permitiendo responder

con sustentacion la discusion y la comprobacién de la idea a defender.

En el capitulo V, para finalizar se presenta el planteamiento de la propuesta a través del modelo

Plan de marketing estratégico de igual manera se realiza las conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO |

1 PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Planteamiento del Problema

En América Latina, las pequefias y medianas empresas, 0 MIPYME, representan el 90 % de las
unidades de fabricacion, crean casi el 60 % de los puestos de trabajo y representan una cuarta
parte del PIB de la region. Pretenden convertirse en uno de los principales motores de
produccién y progreso; y por otro lado, las especificidades de sus actividades comerciales

restringen las ambiciones econémicas de los paises (Elorza, 2017).

Para Elorza (2017) el problema tiene que ver con el tamafio de la empresa, el nivel minimo de
desarrollo y la calidad inadecuado del empleo. Latinoamérica crea mas empresas que Asia, pero
son informales y pocos emprendimientos medianos y grandes. Ademas, las que sobreviven
crecen mas lentamente esto se debe a un déficit histérico en innovacion que limita sus artes
expansivas. La consecuencia de esto provoca, pérdida de productividad, competitividad y
capacidad lucrativa.

En el Ecuador las Pymes estan abocadas a generar cambios en su gestion. De ahi que hay una
tendencia reciente a cambiar sus presupuestos de marketing y publicidad hacia el entorno
digital, asi lo indica el nuevo informe de BIA/Kelsey, empresa de servicios dedicada al manejo

de medios de comunicacion y publicidad (Zanella Martinez y otros, 2021).

En 2015, el 70% de los presupuestos de las PYMES a nivel mundial se destinaran al marketing
digital, lo que significa que existen nuevas oportunidades para las empresas o proveedores que
trabajan u ofrecen sus servicios a este tipo de empresas. Segun un informe de 2015, las pymes
destinan el 30 % sus presupuestos a la publicidad tradicional y el 70% sobrante al marketing
digital, que incluye teléfonos moviles, catalogos, estrategias promocionales, soluciones
electronicas y de fidelizacion de clientes como el email marketing, marketing en redes sociales,

etc. (Arteaga et al 2018, p 33).

Segun los datos del banco mundial con respecto al PIB del Ecuador en los ultimos 5 afios ha
tenido un crecimiento minimo, de ahi la causa de que las empresas en el Ecuador no hayan
tenido el crecimiento esperado, las pocas posibilidades de aperturas de emprendimiento, han

provocado que las empresas ya consolidadas busquen nuevos direccionamientos para



mantenerse en un mercado con poco crecimiento y con posibilidades a un posible declive por

las nuevas politicas de estado (Rodriguez , 2019).

La Empresa Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecéanica Industrial de la ciudad de Quito se
dedica al mantenimiento industrial, fabricacion de cilindros hidraulicos, reparacion vy
mantenimiento de sistemas de volteos, sueldas especiales autdgena, suelda mig-tig, suelda
eléctrica, torno, fresa, prensa, con un servicio dentro y fuera de la ciudad. Actualmente la
empresa enfrenta un ambiente competitivo cada vez mas intenso lo que provoca en su mayoria

inestabilidad en el mercado que se desenvuelve.

En los dltimos afios se ha podido evidenciar cierta dificultad en el cumplimiento de los objetivos
institucionales por parte del personal, se ha presenciado la disminucién en su rentabilidad, no
tiene clara su visién, es decir, que hacer, cdmo lo quiere hacer y en qué plazo lo quiere hacer. Se
utiliza los recursos y medios sin considerar el alcance de los objetivos siendo este la parte clave

para medir si los estd cumpliendo.

Se identifica la falta de un plan de marketing estratégico que aporte con las herramientas
necesarias para el analisis y comprension del mercado a fin de identificar las oportunidades que
permiten a la empresa Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecanica Industrial satisfacer las
necesidades y deseos de los clientes, mejor y mas eficientemente que la competencia. No aplica
estrategias de marketing orientadas al cliente y planes de marketing que permiten alinear a la

organizacion con su entorno interno y externo.

La empresa prescinde de esta herramienta por falta de tiempo, porque piensan que tiene un
coste elevado y lo mas destacado es por desconocimiento. Por lo que falta de una planeacion

efectiva y estrategias de marketing profunda le impide operar de una forma eficaz.

1.2 Delimitacion del Problema

El campo de estudio dentro de cual se va a manejar la presente investigacion esta determinado

por los siguientes:

e Campo: Plan estratégico de marketing
e Area: Negocios

e Delimitacion temporal: afio 2022

¢ Provincia: Pichincha

e Cantoén: Quito



1.3 Problema General de Investigacion

¢Como el disefio de un plan de marketing estratégico para la empresa Sistemas Hidraulicos JAC
Metalmecéanica Industrial de la ciudad de Quito, provincia de Pichincha, periodo 2022

incrementa sus ventas?

El plan de mercado permite a Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecénica Industrial de la ciudad
de Quito precisar los objetivos para un periodo determinado y los programas y medios de accion
necesarios para lograr los objetivos durante el periodo planificado. Las estrategias de marketing
ayudan a referir como una empresa satisfara las necesidades y los deseos de sus clientes,
incluyen actividades relacionadas con el mantenimiento de relaciones con otras partes
interesadas, como empleados o proveedores, asimismo serviran como un plan para la direccién

del negocio.

1.4  Objetivos

1.41 Objetivo General

Diseflar un plan de marketing estratégico para aumentar las ventas en la empresa Sistemas
Hidraulicos JAC Metalmecanica Industrial de la ciudad de Quito, provincia de Pichincha,
periodo 2021.

1.4.2 Objetivos Especificos

e Fundamentar las teorias adecuadas de la planificacion estratégica.

o Identificar la metodologia de la investigacion que se ajuste al disefio de un plan estratégico
de marketing para obtener informacion que contribuya al desarrollo de cada una de las
variables en estudio.

e Realizar un diagndstico situacional de la Empresa Sistemas Hidraulicos JAC
Metalmecanica Industrial de la ciudad de Quito, Provincia de Pichincha.

o Desarrollar estrategias de marketing que incrementen las ventas de la Empresa Sistemas

Hidraulicos JAC Metalmecéanica Industrial.



1.5 Justificacién

El plan estratégico de marketing de Sistemas Hidraulicos JAC Industrial Metalmecéanica es un
documento escrito, es decir tiene una figura fisica, un soporte material que contiene todo el
contenido de manera oficial. Requiere de ciertos analisis y estudios, pues debe narrar el
escenario pasado y presente, para que con base en ésta y como resultado de un anélisis dindmico
del mercado, se pueda concluir las oportunidades y problemas que pueden presentarse para la
empresa, muestra los objetivos de marketing que la empresa establece para un periodo
determinado, tanto cualitativa como cuantitativamente. Luego desarrolla las estrategias a seguir,
es decir, los métodos de operacion, que de acuerdo con la colocacion o dosis de los recursos se

consideran razonables y posibles de implementar el plan para lograr las metas de marketing.

La metodologia a aplicarse en el plan de marketing iniciara con el Resumen ejecutivo (sinopsis,
principales aspectos del plan de marketing), Analisis de situacion (andlisis del entorno interno,
analisis del entorno del cliente, andlisis del entorno externo), Analisis FODA, Metas y objetivos
de marketing, Estrategias de marketing (mercado meta primario y secundario, estrategia del
producto, estrategia de fijacion de precios, estrategia de la cadena de distribucion, estrategia de
comunicacion integrada de marketing), Implementacién de marketing y Evaluacion y control.

Este trabajo de titulacion es factible por la apertura que el gerente y empleados brindan en la
recoleccion de informacién cualitativa y cuantitativa necesaria para la elaboracion del plan de

marketing y sus respectivas estrategias.

El beneficiario directo es el gerente propietario ya el plan de marketing es el medio para
comunicar la estrategia a los altos directivos que toman las decisiones cruciales en relacion con

la asignacidn de recursos productivos y eficientes.

Los beneficiarios indirectos seran los clientes quienes recibiran un servicio adecuado por parte
de la empresa y toda la informacidn necesaria acerca de los servicios que ofrece y que pueden
beneficiarse.

1.6 ldea A defender

1.6.1 Idea General

El disefio de un plan de marketing estratégico para la empresa Sistemas Hidraulicos JAC

Metalmecanica Industrial de la ciudad de Quito, provincia de Pichincha, periodo 2021

incrementa sus ventas



CAPITULO II

2 MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes investigativos

2.1.1 Antecedentes Histoéricos

En la presente investigacién, se procedid a realizar una investigacion, en donde se pudo tomar

los siguientes trabajos investigativos detallados a continuacion:

Para (Morales Chancusig, 2011) en su trabajo investigativo con su tema titulado: “PLAN DE
MARKETING Y SU INCIDENCIA EN EL POSICIONAMIENTO DE LA CAMARA DE
COMERCIO EN EL CANTON DE SALCEDO” en donde se estableci6 las siguientes

conclusiones:

e El servicio més importante que se tomaria en consideracion es el financiero, debido que
la actual situacion econémica, es dificil y necesitan de apoyo financiero que les ayude a
generar mas rentabilidad en el mercado.

e En el entorno, el medio de comunicacién que mas se utiliza es la radio por ser un
elemento de comunicacion masiva que llega a todos los socios.

e Para un grupo mayoritario de comerciantes al ser bajos los costos les gustaria efectuar
los pagos en efectivo, de los servicios que ofrece la institucion.

e La localizacién de la institucion debe ser en el centro debido a que se puede acceder
facilmente desde cualquier parte de la ciudad.

o Debe enfocar los servicios a todas las aéreas de la institucién, enfatizando la seguridad

institucional debido a que es una necesidad de cada uno de los comerciantes.

Segln (Colmont Villacrés y Landaburd Tufifio, 2014) en su trabajo: PLAN ESTRATEGICO DE
MARKETING PARA EL MEJORAMIENTO DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA MIZPA
S.A DISTRIBUIDORA DE TABLEROS DE MADERA PARA CONSTRUCCION Y
ACABADOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL, en donde se establecio las siguientes

conclusiones:

Es necesario definir los objetivos de la compafiia hacia todas las areas de esta, ya que el
cumplimiento de dichas metas debe efectuarse a través de planes estratégicos que proyecten

soluciones a las posibles dificultades que se presentardn en MIZPA S.A, al instante de efectuar
6



el Plan de Marketing de modo que se pueda efectuar los objetivos deseados, para conseguir los

mejores resultados para la compafiia.

2.2  Fundamentacion tedrica

2.2.1 Planeacion Estratégica

“Es el proceso administrador de instaurar y conservar un buen acoplamiento entre los objetivos
y los capitales de la empresa y el progreso de oportunidades de mercado” (Lamb et al, 2006,
p.17)

Como se puede deducir que la planeacidn estratégica es un proceso que se enfoca en alcanzar

los objetivos estratégicos, que permitan tomar las decisiones.

2.2.2 Marketing

Para Rivera y Hernandez, (2015) manifiesta que:

El marketing es un sistema de investigacién de mercado, propuesta de valor y satisfaccion del
cliente con un objetivo de beneficio. Esta disciplina, también llamada marketing, se encarga del
estudio del comportamiento del mercado y de las necesidades del consumidor. Analiza la
gestion empresarial de las empresas para captar, atraer, retener y fidelizar a los clientes finales

satisfaciendo sus deseos y solucionando sus problemas.

Aunque aqui se mencionan palabras en inglés y espafiol, es cierto que el uso de "marketing" es
mas comun hoy en todo el mundo. En este completo contenido explicamos en detalle qué es el
marketing, qué tipos y estrategias existen, varios ejemplos, cuéles son las diferencias entre
publicidad y marketing, cuéles son las cualidades de un buen marketero, qué perfiles son los
méas demandados hoy en dia, como desarrollar. Plan de marketing y tienes varios materiales

educativos a tu disposicion (pag. 16).
2.2.2.1 Funcion del marketing en la gestion de la empresa
La funcion principal del marketing en la gestion de la empresa es, averiguar qué quieren los

clientes para conseguir construir una relacion con ellos duradera y de valor. Actualmente, los

consumidores disponen antes si de una gran variedad de productos y servicios dia, el papel del



marketing en la gestion de la empresa, a partir de una pregunta tan natural como; ¢Por qué

deberia elegir tu marca y no la de la competencia?

La empresa encaminada al comprador debe elegir cdmo se va a desemparejar del resto de su
sector y como va a hacer de la venta algo innecesario, puesto que su posicionamiento va a
implicar cubrir las necesidades del cliente reales y potenciales, asi como sus deseos y fijar las
expectativas de un modo adecuado Yy real; de esta forma se consigue crear una relacién basada
en el feed- back entre empresa y cliente, la empresa comprende a quién se va a dirigir, lo que en

marketing se conoce como segmentacion para disefiar estrategias exitosas (Mullins et al, 2014,
p.35).

2.2.3 Marketing Mix

“Es la combinacion distintiva de estrategias de producto, plaza promocion y precio disefiada

para producir intercambios mutuamente satisfactorios con un mercado meta” (Arteaga et al 2018,
p.55)

Como podemos deducir que la aplicacion del maketing mix, permite establecer estrategias en
cuanto a producto, precio, plaza, promocién, a fin del cumplimiento de los objetivos
establecidos.

2.2.3.1 Producto

Es la variable mas importante del marketing mix, es cualquier elemento tangible, intangible o
psicoldgico, en una determinada forma, facil de reconocer, que el cliente desea adquirir para

satisfacer sus necesidades.

Ante una definicion amplia, concretamos en las diferentes formas que adoptan los productos.
Pueden ser fisicos, servicios, propiedad, ideas, eventos, personas, organizaciones, informacion y

experiencias (Hernandez, 2017, p.28).

Es un conjunto de propiedades materiales o inmateriales que satisfacen una necesidad
especifica; Es la composicion de una serie de satisfacciones visuales, combinadas con elementos
de satisfaccion no claramente visibles, pero que en conjunto dan al consumidor el efecto de

haber satisfecho sus necesidades (Fernandez, 2007, p. 54).



Como podemos deducir que el producto dentro del marketing mix es la combinacion de bienes y
servicios que oferta una organizacion a fin de satisfacer las necesidades de los consumidores o

clientes.

Funcidon del marketing respecto al producto

La funcion principal de marketing es identificar y anticiparse a las necesidades, para ello busca
nuevos productos, evalla y selecciona los convenientes; lanzar los productos al mercado y

retirarlos o sustituirlos cuando llegan al fin del ciclo. (Mullins, Walker, Boyd, & Jamieson, 2014, p.78).

Producto en el marketing mix

(Hernandez, 2017) Menciona el producto ofrece una serio de variables con las que contar para

aplicar la estrategia. Las variables del producto son:

e Caracteristicas del producto, variables clase para satisfacer las necesidades del cliente.
e Ciclo de vida del producto, introduccion, crecimiento, madurez y declive.

e Las lineas de productos

o Disefio, envasado y etiquetado

e Servicios relacionados con el producto

e Lamarca.

2.2.3.2 Promocion

Para Correa y Inzquierdo (2019) es una herramienta de marketing que tiene como objetivo persuadir,
estimular, informar y recordar al consumidor sobre la existencia de un producto o servicio a
través del proceso de comunicacion y venta e imagen de la empresa en un momento o lugar

determinado.

Como sefiala el autor, la promocion de ventas es una actividad que se realiza de tal manera que
un producto o servicio atrae a los consumidores y muestra los beneficios que ofrece de tal
manera que los clientes los adquieren. La actividad que busca en una campafia para atraer a un

consumidor presenta las siguientes caracteristicas:

e Publicidad. Es publica, penetrante, impersonal y expresiva.
e Venta personal. Mantiene una relacion directa. Busca siempre la retroalimentacion o

respuesta del consumidor.



e Promocion de venta. atrae y comunica, crea incentivos, ofrece y maneja la demanda
inmediata.
o Relaciones publicas. Buscan credibilidad, son incisivas (constantes) y deben ser

institucionales Correa y Inzquierdo (2019, p.55)

2.2.3.3 Precio

Se considera el valor que esta dispuesto a pagar el comprador por conseguir el producto. Es la
Unica variable de marketing mix que crea ingresos. La fijacion de precios depende directamente
del importe que perciba el cliente que recibe. No se trata de establecer un precio por el coste,

sino de fijarlo en relacion con lo que el cliente cree que es justo por el valor de lo que compra
(Elorza, 2017, p.33).

El precio es una de las variables criticas en el desarrollo del marketing empresarial. La
economia ayuda a explicar ciertos comportamientos que ocurren en la demanda de productos
donde el precio tiene un impacto significativo. El éxito de varios productos puede explicarse por
el uso del precio como variable de penetracién, pero como dice el autor, no lo es todo. La teoria

econdmica nos ayuda a simplificar lo que ocurre en la realidad (Diaz, 2019, p.67).

2.2.3.4 Plaza

Para Hernandez (2017, p.23) indica que es una de las actividades de marketing con mayor influencia
en el éxito comercial de un producto, ya que gracias a ellas se podran hacer llegar al consumidor
final por su consumo. Como podemos deducir en cuanto a la plaza hace referencia a las
actividades que hace la empresa para que el producto esta disponible y pueda ser adquirido por

sus clientes.

Un punto de venta, también conocido como canal de distribucidn, es uno de los componentes de
la combinacion de marketing, especificamente el que utiliza para asegurarse de que los

consumidores puedan tener en sus manos su producto (Diaz, 2019, p.78).

Tipos de distribucion

Distribucion Formal

Distribucion intensiva | Distribucion selectiva | Distribucion exclusiva

llustracion 2-1: Distribucién formal

Fuente: (Diaz, 2019).
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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—_—

Fabricante

S —

Consumidor
final
Ne————

Distribucién r

tradicional Fabricante, minorista y
Cortos consumidor

: Fabricante, mayorista,
Indirecto Largos minorista, consumidor

Doble minorista, consumidor,
agente exclusivo

Fabricante, mayorista, ]

llustracién 2-2: Distribucion tradicional

Fuente: (Hernandez, 2017).
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Distribucion

Distribucion intensiva: Se esfuerza por lograr la mayor participacion de mercado para apoyar
los objetivos de atraer y retener clientelas. La distribucion intensiva es adecuada para la mayoria
de las marcas distribuidas a nivel nacional con precios relativamente bajos y productos que se
compran con mucha frecuencia, como los productos listos para comer. La introduccion de un
sistema de distribucion intensivo reduce el interés de los minoristas de "estimular" el producto

y, en algunos casos, incluso mantenerlo en sus almacene (Pulido, 2016, p.44).

Distribucion selectiva: Se fundamenta en la eleccion de esas empresas que, figuradamente,
ejecutaran con efectividad las funcionalidades de promocién y comercializacion del producto.
Si el comprador esta dispuesto para ir a algunas tiendas anterior a hacer su seleccién, un sistema
de reparticién selectiva con base en zonas geogréficas puede ensefiar elevados niveles de
efectividad en el sentido que no disminuye las oportunidades de compra del segmento objetivo

y, debido a lo cual, no limita las modalidades de penetracién del sistema (Pulido, 2016, p.44).

Distribucion exclusiva: Un sistema de venta exclusivo no es mas que un modelo en el que la
venta de un producto se limita a unos pocos lugares en un area determinada. El fabricante quiere
diferenciarse del resto de la competencia, quiere que su producto sea reconocido como

perteneciente a un grupo selecto que no esta al alcance de todos (Pulido, 2016, p.44).

El autor pulido (2016) comenta tambien que esta es la transaccion comercial mas popular en los
articulos de lujo, dirigida a clientes con el mayor poder adquisitivo. La estrategia no solo pasa

por ofrecer un producto de alta calidad, sino también por un servicio postventa personalizado.
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Es decir, la relacion con el usuario no finaliza en el momento de la compra, sino que se
mantiene un estrecho contacto hasta la validez del producto. El objetivo no es solo vender un

producto especial, va méas alld, pretende que nuestros clientes se sientan Unicos.

Distribucion tradicional

Canal directo

La venta directa es un canal para distribuir y comercializar productos y servicios claramente a
los consumidores. Consta de s6lo dos partes: el productor y el consumidor final. “El fabricante
vende el producto directamente al consumidor final, no hay intermediarios, por lo que la
mayoria de las tareas de marketing estdn a cargo del fabricante o productor: distribucion,
transporte y almacenamiento” (La Torre 2021, p.12). Por lo tanto, la cadena de distribucién directa
puede incluir ventas cara a cara, ventas en linea o ventas por catalogo, pero no involucra a
distribuidores distintos del productor original. Este canal de distribucion directa es comln a la
mayoria de los servicios. La mayoria de las empresas comienzan con este tipo de canales de
comercializacién, aunque a medida que la empresa crece, la participacion de mercado puede

disminuir, por lo que la mayoria de las empresas eligen canales medios (La Torre 2021, p.12).

Canal indirecto

El autor Diaz, (2019, p.55) manifiesta que las empresas cuentan con canales de suministro
indirectos. En una canal o medio de suministro indirecto donde existen intermediarios entre el
negociante el intermediario y el consumidor final. Existen tres tipos de canales de suministro:
cortos, largos y dobles. A la hora de contar de canales de suministro indirectos hablamos adn de
distribuidores mayoristas y minoristas por lo que es apremiante retener la determinacion de

ambos conceptos.
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- « Dénde se entrega la demanda del
Caracteristicas publico objetivo, su comportamiento

del mercado de compra, etc.
objetivo

c . * Perecedero, de temporada,
aracteristicas con instalaciones, etc.
del producto

* Dependiendo de las condiciones
que fije con distribuidores o
mayoristas tendrad mayor control
Imagen de marca sobre la imagen de su producto o

no.

« Si quiere expandirse por zonas, 0
concentrarse en otras, si prefiere la
- venta online o prefiete permanecer
Objetivos de la con los canales tradicioneales por la
estrategia dedibilidad de sus vendedores.

» Como distribucion de
sustancias peligrosas.

Limitaciones
legales

llustracién 2-3: Seleccion de canales de distribucion

Fuente: (Diaz, 2019).
Realizado por: Anilema Chuqui, Edison David, 2023.

2.2.4 Planificacion

La planificacion (planificacion, planificacién) es un conjunto de acciones y decisiones
disefiadas para lograr un objetivo especifico utilizando los recursos disponibles y dentro de un

periodo de tiempo predeterminado (EKOS, 2018).

Se entiende como un proceso de elaboracion de decisiones comerciales y un medio para su
implementacion. Su finalidad es dotar a los gestores, en el momento oportuno y de la forma mas
favorable, de los recursos comerciales necesarios para implantarlo en uno o varios mercados,
asegurando asi una independencia y libertad de accion permanentes en el mercado (Monferrer,
2014, p. 67).

2.2.5 Plan de marketing
El término plan de marketing se utiliza para describir los métodos mediante los cuales se

utilizan los recursos de marketing para alcanzar los objetivos. Puede sonar simple, pero en
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realidad es un proceso muy complicado. Los recursos y objetivos varian de una empresa a otra 'y
también a lo largo del tiempo. La planificacion de marketing se utiliza para segmentar
mercados, identificar posiciones de mercado, estimar el tamafio del mercado y planificar las
cuotas de mercado (Correa y Izquierdo, 2019, p.11).

2.2.5.1 Importancia del plan de marketing

Radica en la utilidad de convenir las estrategias de expansion de la empresa a un dato secuencial
y técnico que permita controlar y valorar su administracion. (Jiménez y Iturralde, 2017) A
continuacion, detallamos algunas de las ventajas de la diligencia del plan de marketing, que se

pudieron especificar de la revisién documental a lo largo del estudio:

e Se analiza el entorno verdadero de la organizacion.

e Aporta en las decisiones comerciales y de negociacion.

e Obliga a que los procesos sean sistematicos y con criterio técnico. * Se evaluan las
ventas

e Se garantiza un crecimiento historico de la expansion de la organizacion. y los ajustes
gue se han realizado.

e Se pueden efectuar proyecciones para el ensanchamiento de la organizacion.

e Se elabora el presupuesto en gala de la sinceridad de la oficina y estableciendo los
fondos riesgos.

e Se determinan los mecanismos de custodia y escolta de los procesos (Jiménez y lturralde,

2017).

La importancia del plan de marketing radica en la ventaja de que las estrategias de desarrollo de
la empresa se concretan en un documento secuencial y técnico que permite administrar y

evaluar la empresa en su conjunto (Jiménez e Iturralde, 2017).

A continuacidn, se describen algunas de las ventajas de implementar un plan de marketing, las

cuales se pueden definir a partir de una revision documental de todo el estudio:

Se analiza la situacion real de la empresa.

e Participa en decisiones comerciales y de negociacion.

e Obliga a que los procesos sean sistematicos y con criterio técnico. * Calificacion para
vender

e Se garantiza el proceso de desarrollo histérico de la empresa y los cambios realizados.
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Puede predecir la expansion de la empresa.
Al elaborar el presupuesto, se basa en la realidad de la empresa y los posibles riesgos.

Se definen los mecanismos de control y seguimiento de los procesos.

2.2.5.2 Ventajas de desarrollar un plan estratégico de marketing

Los autores (Jiménez e Iturralde, 2017) argumentan las siguientes ventajas:

2252

Presente y futuro. Gracias a él conocemos la situacion actual de la empresa y estimamos
hasta dénde llegaremos y cuando. Con la ayuda del andlisis FODA, podemos encontrar
fortalezas y debilidades internas, asi como oportunidades y amenazas ambientales. De
esta forma podemos crear una marca que diferencie a su empresa de las demas.
Competencia. Proporciona una visién general completa de nuestros competidores. Saber
cémo operan los demas es fundamental para mejorar la propuesta de valor Unica de su
empresa. Solo influyendo podemos aumentar las ventas y atraer clientes.

Mas cerca del consumidor. Al conocer sus deseos, comportamiento y expectativas,
ampliamos nuestra visién del mercado.

Calendario. Las actividades, campafias y recursos a seguir estdn marcados en el
calendario.

Fines. Es una guia para establecer metas claras y definidas. También refleja como

pretendemos alcanzarlos (Jiménez e lturralde, 2017).

Requisitos que debe cumplir un plan de marketing eficaz

. . » No existe un plan de marketing igual a otro sino que cada cliente
Exclusivo y personalizado tiene sus particularidades.

L . » Una vez listo el plan, ¢nos olvidamos de éI? Ni mucho menos.
Seguimiento exhaustivo Debemos realizar un control posterior y un seguimiento cercano.

Vs

.

Elaborado por profesionales del mundo del |* “Una buena estrategia es el timon que guia el éxito de tu

marketing negocio™.

lustracion 2-4: Requisitos de un plan de marketing

Fuente: (Pulido, 2016).
Realizado por: Anilema Chuqui, Edison David, 2023.
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2.2.5.3 Cobertura del Plan de Marketing

Un plan de marketing es una herramienta que puede servir a toda una empresa u organizacion,
pero se hace mas a menudo para cada division o unidad de negocio. Por otro lado, también hay
situaciones en las que se necesitan planes mas detallados, por ejemplo, cuando hay marcas
clave, mercados objetivo muy importantes o temporadas especiales (por ejemplo, en el campo

de la moda o ropa de temporada (Medina, 2018, p.11).

2.2.5.4 Alcance del Plan de Marketing

Por lo general, el borrador de marketing tiene un efecto anual. Sin embargo, puede acontecer
excepciones, por ejemplo, cuando existen género de temporada (que pueden obedecer planes
especificos para 3 ya 6 meses) ya cuando se presentan situaciones especiales (como la
suscripcion de nuevos competidores ya cuando se producen caidas en las ventas como
consecuencia de problemas sociales ya macroecondmicos) que requieren de un moderno

borrador que esté mejor justo a la marco que se esta presentando (Medina, 2018, p.11).

2.2.5.5 Propdsitos del Plan de Marketing

Segun Westwood, (2016) manifiesta que el plan de marketing cumple tres propdsitos importantes:

e Es una manual escrito que sefiala las estrategias y tacticas de mercadotecnia que deben
implementarse para retener objetivos concretos en periodos de lapso definidos.

e Bosqueja quién es el responsable de qué actividades, cuando hay que realizarlas y
posesiones se les puede dedicar.

e Sirve como una maquina de control. Es decir, establece estandares de desempefio versus los

cuales se puede valorar la mejora de cada superficie o producto.

2.2.5.6 Estructura basica de un plan de marketing

Para descubrir un plan de marketing completo primero es importante definir los objetivos que se
desea alcanzar. No obstante, previamente de presentar un bosquejo en base a los siguientes

criterios de valoracidn (Soria, 2017, p.32).

1. . Andlisis de situacion

Para crear el plan de marketing perfecto, primero debe definir los objetivos que desea alcanzar.

Se pueden utilizar diferentes formas de publicidad, pero el primer paso es definir los objetivos
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exactos y la ubicacion del producto. Sin embargo, antes de presentar un plan estratégico, se

debe hacer un anélisis en base a los siguientes criterios de evaluacion (Soria, 2017, p.32).

Andlisis de situacién: segin Soria (2017) esta fase del plan proporciona informacion sobre el
entorno econdmico, la empresa vive en él y se desarrollan las estrategias. Consta de tres partes

especiales principales:

Escenario. Se trata de variables o principales tendencias tecnoldgicas, politico-econémicas,
juridicas o socioculturales que inciden en todo el campo de la actividad comercial (Soria, 2017,
p.32).

Competencia. En este paso se analizan todos los proveedores de un producto o servicio que
directa o indirectamente compiten con la empresa. Debido a que esos oponentes trabajan
especifica e intencionalmente en contra de las metas y recursos de la empresa, se analizan en
detalle factores como los productos, la gestion, la estrategia, los proveedores y otros factores

importantes (Soria, 2017, p.32).

Empresa. Aqui, entre otras cosas, se analizan objetivamente los productos, los proveedores, la

experiencia y el apoyo financiero (Soria, 2017, p.32).

2. Analisis del mercado

Es un analisis especifico del sector global donde se desarrollan estrategias y operaciones y el
segmento de mercado especifico que se ataca dentro de ese sector. Es importante subrayar aqui
el soporte analitico de por qué se eligié este mercado objetivo, sus razones motivadoras
cualitativas, asi como las percepciones del consumidor y las razones cuantitativas: el tamafio
general y el crecimiento del mercado. Asimismo, es importante analizar separadamente el
problema y la relacion directa con el cliente a quien se vende y con el consumidor final de los

productos y servicios (Correa y Inzquierdo, 2019, p.33).

3. Analisis FODA

A partir de estos elementos se realiza un anélisis integral y detallado de las principales
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa y sus productos, siendo en esta

etapa fundamental promover un fuerte mecanismo de participacion y didlogo abierto entre las

distintas empresas (Correa y Inzquierdo, 2019, p.33).
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Ademas, Correa y Inzquierdo (2019, p.33) comentan que es necesaria la presencia de un analista y
facilitador externo para cumplir un rol objetivo y desapasionado. La experiencia demuestra que
el anélisis FODA es crucial para determinar objetivos y estrategias, generalmente con grandes
desviaciones debido a la exageracion o subestimacion de los juicios subjetivos de los gerentes
involucrados. Es dificil librarse de visiones macro que oscilan entre “otros son mucho mejores”

0 su version opuesta e igualmente extrema “ya somos los campeones”

4, Objetivos

Concretar objetivos es una de las tareas mas dificiles de un plan de marketing, generalmente se
considera una parte importante de un plan decirnos cémo lograr los objetivos deseados, quizas
sea mucho mas importante definir qué objetivos realmente vale la pena perseguir. Esto significa
gué objetivos son mas atractivos y alcanzables dentro de las opciones disponibles (Soria, 2017,
p.32).

5. Estrategias

Aqui se definen las principales direcciones estratégicas del marketing de la empresa. Estos son
métodos de trabajo mediante los cuales se logran los fines previstos. Este enfoque excluye todas
aquellas estrategias a corto plazo que responden a problemas especificos y transitorios, tales
como ofertas especiales, reacciones de la competencia o innovaciones menores de productos

(Soria, 2017, p.32).

6.  Tactica

En este capitulo se desarrollan todas las variables del marketing mix: distribucién, precio,
comunicacion y publicidad. Para maximizar la sinergia y la complementariedad, cada uno debe
ser significativo en si mismo y coherente con los demas (Soria, 2017, p.32).

7. Programas

En esta parte las actividades y los responsables de su ejecucion se explican con mas detalle
mediante una agenda especial, que se compone simultdneamente como Justino con un orden

global de todos los programas que ejecutan el plan. (Seguimiento), control, control y regulacion

que le dan vida continua (Soria, 2017, p.32).
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8. Presupuesto

Aqui pasamos a la cuantificacion general del plan y de cada programa operativo. Asi, se

determina lo siguiente:

el mercado global potencial,

o ¢l volumen global de ventas de una empresa,
e el prondstico de ventas de una empresa,

e el andlisis de ganancias,

o ¢l balance proyectado.

9. Control

Para que el plan de marketing se convierta en una verdadera herramienta de gestion, es
importante que se prevean formalmente diversos mecanismos de control, control, revision y

ajuste para su continuidad (Soria, 2017, p.32).

2.2.6  Estrategias de marketing

Elegir una estrategia de marketing requiere definir una forma de lograr los objetivos de
marketing establecidos. Esta decision incluye un conjunto de acciones (las 4 Ps) que lo hacen

posible en un horizonte de tiempo y presupuesto determinado.

A continuacion, se presentan las principales estrategias de marketing utilizadas por la empresa:
estrategias de crecimiento, estrategias competitivas y estrategias basadas en ventajas
competitivas (Sainz, 2018, p. 91). De lo cual se puede concluir que la estrategia de marketing
posibilita el cumplimiento de aquellas metas, estrategias y ventajas competitivas que tiene el

producto y servicio frente a los competidores.
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Estrategias de crecimiento intensivo

Persiguen el crecimiento mediante la Dentro de esta categoria distinguimos tres
actuacion en los mercados y/o productos con tipos: De penetracién, de desarrollo de
los que la empresa ya opera. mercado y de desarrollo del producto,

Estrategias de crecimiento por diversificacion

productos distintos de los

Persiguen el crecimiento — Estrategia de diversificacion . . e .,
basandose en las no relacionada (pura): las Estrategia de diversificacion
oportunidades detectadas en nuevas actividades relacionada (CO{_IC_E(;I'[SC&). las
otros mercados distintos al emprendidas por la empresa nuevas actividades

actual en los que introducen | No guardan ninguna relacion emprendidas por la empresa

con las actuales.

actuales.
Estrategias de crecimiento por integracion
Estrategia de - Estrategia de
: S Estrategia de : i .
persquenel [ o S| iegrconverica | Hegreionvertal,
tomar una - adg 0 tomar una

tomar una
participacion
significativa en otras
empresas proveedoras

de un desarrollo que
puede orientarse a
tras dimensiones.

participacion
significativa en otras
empresas
competidoras.

participacion
significativa en otras
empresas
distribuidoras.

llustracion 2-5: Estrategia de crecimiento

Fuente: (Soria, 2017).
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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« Aquel producto que ocupa la posicién dominante en el mercado y asi es reconocido por
Estrategia | SUS competidores.

de lider

« Aquel que, sin ocupar la posicion de lider, pretende

Estrategia | *alcanzarla.
de retador

 Aquel que posee una cuota de mercado reducida y adopta un comportamiento de
Estrategia [ Seguimiento de las decisiones de sus competidores.

de seguidor

 La empresa se concentra en uno o0 varios segmentos, buscando en ellos un hueco de
mercado especifico en el que pueda mantener y defender una posicion de lider frente a

EStrd egia | los competidores.
e

especialista

llustracion 2-6: Estrategias competitivas de Kotler

Fuente: (Arteaga y otros, 2018).
Realizado por: Anilema Chuqui, Edison David, 2023.

Estratégia de enfoque o

Estratégia de costes Estratégia de diferenciacion especializacion.

La organizacion esta

actuando en todo el La organizacion se dirige a

- La organizacion esta la totalidad del mercado
c omn;)%rt.?gsg ()Jlulg gﬁgégjgs la actuando en todo el sir]o_ a un segmento
de reducir costes (se suele mercado y la ventaja especifico. Dentro de ella,
utilizar en mercados de competitiva que busca es la se puede buscar una
de diferenciar su producto. estrategia de costes o

productos poco

diferenciados). diferenciacion.

llustracion 2-7: Estrategias segln la ventaja competitiva de Porter

Fuente: (Soria, 2017).
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

2.3  Variables

2.3.1 Variable Independiente

e Plan de Marketing Estratégico

2.3.2 Variable Dependiente

e Incrementar sus ventas
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2.4 Comprobacion de la hipotesis

2.4.1 Célculo de chi-cuadrado

El célculo del Chi-Cuadrado es el nombre de la prueba donde se determina si las variables estan

relacionadas o no de una hipotesis.

Por la misma razon detallamos a continuacién los factores y célculo de la comprobacion de

hipétesis.

HO= Hipdtesis nula

X?Calculado< X?Critico= Acepto la hipGtesis nula y rechazo la hipétesis alternativa
El disefio de un plan de marketing estratégico para la empresa Sistemas Hidraulicos JAC
Metalmecénica Industrial de la ciudad de Quito, provincia de Pichincha, periodo 2022 no

incrementa sus ventas.

H1=Hipotesis Alternativa

X?Calculado> X?Critico= Acepto la hipGtesis alternativa y rechazo la hip6tesis nula

El disefio de un plan de marketing estratégico para la empresa Sistemas Hidraulicos JAC
Metalmecéanica Industrial de la ciudad de Quito, provincia de Pichincha, periodo 2022
incrementa sus ventas.

2.4.2 Desarrollo

Tabla 2-1: Desarrollo de preguntas Chi — Cuadrado

PREGUNTA SI NO TOTAL
¢Ha escuchado alguna vez de la empresa Sistemas Hidraulicos JAC | 105 | 266 371
Metalmecanica Industrial y de los productos y servicios que esta
ofrece?
¢Le gustaria adquirir los servicios que ofrece la Empresa Sistemas | 352 19 371

Hidraulicos JAC Metalmecanica Industrial como son mantenimiento
industrial, fabricacion de cilindros hidraulicos, reparacion y
mantenimiento de sistemas de volteos, sueldas especiales autogena,
suelda mig-tig, suelda eléctrica, etc?

457 | 285 742

Fuente: Preguntas de la encuesta, 2022.

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

22



Andlisis: Los datos reflejan que el plan de marketing estratégico para la empresa Sistemas

Hidraulicos JAC Metalmecanica Industrial de la ciudad de Quito, provincia de Pichincha,

periodo 2022 si incrementara sus ventas mediante el uso de estrategias publicitarias.

Chi — Cuadrado calculado se tiene la siguiente formula.

(fo—fe)?

X*=y o

fo= Valor observado

fe=Valor esperado

Tabla 2-2: Frecuencias observadas

VALORES O FRECUENCIAS OBSERVADAS (fo)
105 266

352 19

Fuente: Preguntas de la encuesta, 2022.

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

457 * 371 228,5 285 % 371 142,5
742 742

457 * 371 228,5 285 % 371 142,5
742 742

Tabla 2-3: Frecuencias esperadas
VALORES O FRECUENCIAS ESPERADAS (fe)
228,5 142,5
228,5 142,5

Fuente: Preguntas de la encuesta, 2022.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Tabla 2-4: Desarrollo Chi — Cuadrado

fo fe (fo-fe) (fo-fe)2 (fo-fe)2/fe
105 228,5 -123,50 | 15252,25 66,74

266 142,5 123,50 15252,25 107,03

352 228,5 123,50 15252,25 66,75

19 142,5 -123,50 15252,25 107,03

348

Fuente: Preguntas de la encuesta, 2022.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Xz calculado=348

Chi — cuadrado critico

Para calcular el chi cuadrado critico se procede primero a calcular los grados de libertad
utilizando la tabla de distribucion chi-Cuadrado.

GL=1

0=0,05

Nivel De confianza =95%

X, tab=3,84

La Distribucién y?
e Calculo de probabilidades de la X2

PERCENTILES DE LA DISTRIBUCION x
F@=P(X<a)

n 0,995 0,99 0,975 0,95 0,75

7.879 6,635 5,024 3,841 1,323
10,597 9,210 7,378 5,991 2,773
12,838 11,345 9,348 7.815 4,108
14,860 13,277 11,143 9,488 5,385
16,750 15,086 12,833 11,070 6,626
18,548 16,812 14,449 12,592 7,841
20,278 18,475 16,013 14,067 9,037
21,955 20,090 17,535 15,507 10,219
23,589 21,666 19,023 16,919 11,389
25,188 23,209 20,483 18,307 12,549
26,757 24,725 21,920 19,675 13,701
28,300 26,217 23,337 21,026 14,845

OONOODWN =

lustracion 2-8: Distribucion de probabilidades X2

Fuente: (La Torre Mendoza, 2021).
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REGLA DE DECISION

e Rechace la Ho si X, cal> X, tab

e X,cal=348
e X,tab=3,84
e X,cal> X;tab
e 348>3,84
X,cal
348
358
X, cal
358>3,84
Rechazo Ho
X2 tabla3,84 348>3,84
llustracién 2-9: Grafica Chi - Cuadrado

Fuente: (La Torre Mendoza, 2021).
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

DECISION

Con 1 grado de libertad y un nivel de significancia de 0.95 el valor critico es de 3,84 y el
estadistico de prueba es = 348 que se encuentra en la zona de aceptacion, indica que se rechaza

el Ho a favor de Hi es decir las 2 variables guardan relacion:
El disefio de un plan de marketing estratégico para la empresa Sistemas Hidraulicos JAC

Metalmecanica Industrial de la ciudad de Quito, provincia de Pichincha, periodo 2022

incrementaria sus ventas mediante el uso de estrategias publicitarias.
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CAPITULO Il

3  MARCO METODOLOGICO

3.1 Enfoque de investigacion

3.1.1 Mixto

Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos de investigacion sistematicos,
empiricos y criticos e incluyen la recopilacion y el analisis de datos cuantitativos y cualitativos
y su combinacién y discusion conjunta para sacar conclusiones (meta-conclusiones) basadas en
todos los datos recopilados y lograr mejores resultados. Comprension del fenémeno en estudio
(Sampieri, 2014, p.65).

Se emplea el enfoque cualitativo al describir los referentes tedricos sobre la implementacion de
un plan estratégico de marketing en la empresa Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecénica
Industrial. De manera complementaria, el enfoque cuantitativo se basa en una investigacion
empirico-analista. La investigacion cuantitativa tiene como objetivo obtener respuestas de la
poblacion econémicamente activa, preguntas especificas mediante un cuestionario para

recolectar informacion necesaria para el desarrollo del plan de marketing.

3.2 Nivel de investigacion

3.2.1 Descriptivo

Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de personas, grupos, -
comunidades o cualquier otro fendbmeno que sea sometido a analisis (Ramirez Montafiez & Calles
Moreno, 2021).

Se realiza este enfoque al momento de aplicar las encuestas para conocer las necesidades que
tiene de la poblacién en estudio con respecto al servicio y productos que ofrece la empresa

Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecanica Industrial y de qué manera puede satisfacer a la

demanda insatisfecha.

Este enfoque permitird medir de manera individual las dos variables identificadas como plan

estratégico de marketing e incremento de las ventas.
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3.2.2 Exploratorio

La investigacion exploratoria se interesa por un tema que no ha sido estudiado antes o permite

descubrir nuevos aspectos del conocimiento existente. (Gémez, 2015, p.55).

Serd una investigacion exploratoria al analizar las estrategias de venta y comercializacion que
actualmente aplica la empresa y el impacto que causan el implementar un plan de marketing

estratégico en las ventas actuales y su aumento de rentabilidad.

3.3 Tipo de estudio

3.3.1 Decampo

La investigacién de campo se lleva a cabo mediante la manipulacién de una variable externa no
controlada bajo condiciones estrictamente controladas para describir como o por qué ocurre una
determinada situacion o evento. Podriamos definirlo diciendo que es un proceso que, utilizando
el método cientifico, nos permite adquirir nuevos conocimientos sobre la realidad social.
(Investigacién pura) o investigar una situacion para diagnosticar necesidades y problemas de
modo que el conocimiento pueda aplicarse con fines practicos (investigacion aplicada) (Gémez,
2015).

Se aplica este método al momento de acudir al lugar de los hechos para obtener informacion con
respecto a la necesidad de un plan de marketing en la Empresa Sistemas Hidraulicos JAC

Metalmecénica Industrial.

3.3.2 Documental

La investigacion documental es un proceso basado en la bisqueda, registro, analisis, critica e
interpretacion de datos secundarios obtenidos y registrados por otros investigadores, es decir.
Fuentes de documentos impresos, audiovisuales o electronicos (Hernéndez, Fernéndez, & Baptista,

2014, p.44).
Se aplica la investigacion documental al desarrollar el marco tedrico que sirvid de sustento para

estructurar el plan de marketing y tener una base en la parte practica, considerando

investigaciones relacionadas a las variables en estudio.
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3.3.3 Poblacion

Es un conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran

extensivas conclusiones de la investigacion (Arias 2006 p. 81).

La poblacion en estudio esté constituida por las empresas dedicadas a la construccién e industria

manufacturera de Distrito Metropolitano de Quito.

Tabla 3-1:  Participacion por nimero de empresas en la seccion economia del

DMQ
SECTOR Porcentaje | N° de Empresas
Organizaciones extraterritoriales 0,01% 10
Otras de servicios 9,06% 9143
Artes y Recreacion 0,88% 888
Salud 3,53% 3562
Ensefianza 2,63% 2654
Administracién publica 0,48% 484
Actividades de servicios administrativos 1,64% 1655
Actividades profesionales y cientificas 3,51% 3542
Actividades inmobiliarias 0,51% 515
Actividades financieras y de seguros 0,82% 828
Informacion y comunicacion 4,57% 4612
Alojamiento y servicio de comidas 10,74% 10838
Transporte y almacenamiento 1,02% 1029
Comercio 49,31% 49762
Construccion 0,57% 575
Agua, Alcantarillado, Gestion de Desechos 0,08% 81
Electricidad, gas, vapor y aire acondicionado 0,03% 30
Industria manufacturera 10,46% 10556
Minas y canteras 0,06% 61
Agricultura, Ganaderia, Silvicultura y Pesca 0,10% 101
TOTAL EMPRESAS 100926
Fuente: INEC, Censo Economico Situacion econémica y productiva del Distrito Metropolitano de Quito,

2010.
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Tabla 3-2: Poblacién en estudio

Detalle N°
Industria Manufacturera 10.556
Construccion 575
Total 11.131

Fuente: INEC, Censo Econdmico Situacion econémica y productiva del
Distrito Metropolitano de Quito, 2010.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

En el Distrito Metropolitano de Quito, mediante el dltimo censo efectuado en el afio 2010
existen 100.916 empresas, de las cuales el 10,46% (10,556) son empresas dedicadas a la
industria manufacturera y el 0,57% (575 empresas) son empresas dedicadas a la construccion,
siendo este grupo a las que se pretende ofrecer el servicio de Sistemas Hidraulicos JAC

Metalmecanica Industrial.
3.3.4 Muestra

Es un subconjunto representativo y finito que se extrae de la poblacion accesible (Arias 2006. P.
83).

Calculo del tamafio de la muestra conociendo el tamafio de la poblacion

La férmula para calcular el tamafio de muestra cuando se conoce el tamafio de la poblacion es la

siguiente:

B N*zé*p*q
n= d2(N — 1) + Z2*p*q

De donde:

e N =Total de la poblacion

e Za=1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
e p = proporcion esperada (en este caso 50% = 0.5)
e (g=1-p(enestecaso1-0.5=0.5)

e d = precision (en su investigacion use un 5%)

Efectuando los célculos:
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~ 11.131%(1.96%) * 0.5 * 0.5
" T 0.052(11.131 — 1) + (1.962) * (0.5) = (0.5)

_10.690,21_
T 287854

n =371

De acuerdo con la muestra se aplicara 371 encuestas a los propietarios de las empresas

dedicadas a la construccidon y a la industria manufacturera.

Tabla 2 1: Muestra estratificada (considerando la rama de actividad)

Detalle N° % de encuestas Encuestas
Industria Manufacturera 352 95% 352
Construccion 19 5% 19
Total 371 100% 371 encuestas

Fuente: INEC, Censo Economico Situacion econémica y productiva del Distrito
Metropolitano de Quito, 2010.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

3.4 Métodos, técnicas e instrumentos de investigacion

3.4.1 Meétodos

3.4.1.1 Inductivo

Induccién: es un razonamiento que analiza una porcion de un todo; parte de lo particular a lo

general. Va de lo individual a lo universal (Sampieri, 2014, p.75).

El método inductivo se plantea al determinar que la disminucion en las ventas y el descenso en
las utilidades es consecuencia de la falta de un plan de marketing donde se apliquen estrategias

para dar a conocer el producto- servicio al mercado captando mayor nimero de clientes.

3.4.1.2 Deductivo

Es el razonamiento que parte de un marco general de referencia hacia algo en particular. Este
método se utiliza para inferir de lo general a lo especifico, de lo universal a lo individual

(Sampieri, 2014, p.78).

El razonamiento deductivo se aplica al momento de identificar que las estrategias de marketing

representan la direccion genérica que se debe seguir la empresa Sistemas Hidraulicos JAC
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Metalmecanica Industrial para lograr un objetivo comercial especifico. Representa la hoja de
ruta para lograr mayores resultados, como el crecimiento de las ventas, el reconocimiento

mundial de la marca y la mayor penetracion en el mercado.

3.4.2 Técnicas

3.4.2.1 Encuesta

La encuesta incluye un cuestionario estructurado que se da a los encuestados y que estd
disefiado para obtener informacion especifica. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014, p.78).

Se aplica una encuesta estructurada a los posibles clientes de la empresa Sistemas Hidraulicos
JAC Metalmecanica Industrial para conocer sus necesidades insatisfechas con respecto a este

tipo de servicios.

3.4.2.2 Entrevista

Es un instrumento técnico de gran utilidad en la investigacion cualitativa, para recabar datos.
(Gbémez, 2015, p.16).

Se aplica una entrevista estructurada al gerente de la empresa Sistemas Hidraulicos JAC

Metalmecénica Industrial para identificar las fortalezas y debilidades que presenta la misma.

3.4.2.3 Observacion

Es el medio principal para la observacién descriptiva; tienen lugar en lugares donde tienen lugar
los hechos o fendémenos investigados. La investigacion social y educativa utiliza

mayoritariamente este método (Gémez, 2015, p.16).

Se aplica este tipo de técnica al acudir a la empresa y observar la actitud de los empleados y
vendedores con respecto a la comercializacion y ventas que aplican en la actualidad, e
identificar debilidades y fortalezas que deben ser sustituidas mediante la aplicacién del plan de

marketing.
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3.4.3 Instrumentos

3.4.3.1 Cuestionario

El cuestionario es un formulario con un listado de preguntas estandarizadas y estructuradas que
se han de formular de idéntica manera a todos los encuestados (Hernandez, Fernandez, & Baptista,
2014,p.45). Se aplica diez preguntas cerradas a posibles clientes de empresa Sistemas Hidraulicos

JAC Metalmecanica Industrial.

3.4.3.2 Guia de entrevista semiestructurada

Presentan un grado mayor de flexibilidad que las estructuradas, debido a que parten de
preguntas planeadas, que pueden ajustarse a los entrevistados. Su ventaja es la posibilidad de
adaptarse a los sujetos con enormes posibilidades para motivar al interlocutor, aclarar términos,
identificar ambiguedades y reducir formalismos (Hermandez, Fernandez, & Baptista, 2014, p,46). Se
elabora una entrevista de diez preguntas aplicada al Gerente de la empresa Sistemas Hidraulicos
JAC Metalmecanica Industrial.

3.4.3.3 Guia de observacion

Una guia de observacion es una herramienta que permite al observador ubicarse
sistematicamente en lo que realmente es el objeto de estudio; También es una herramienta para
recopilar y obtener informacion sobre un hecho o fendmeno (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014,
p,56). Se aplica la observacién en areas relacionadas a las ventas y aspectos relacionados con el

cliente y su satisfaccion por el bien o servicio que ofrece la empresa.
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CAPITULO IV

4 MARCO DE ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 Analisis e interpretacion de resultados

1. ¢(Qué tipo de actividad requiere usted con frecuencia de empresas de metal

mecanica?

Tabla 4-1: Producto o servicio que requiere con frecuencia

en su Empresa

Detalle Frecuencia Porcentaje

Bien 201 54%
Servicio 170 46%
400 371 100%

Fuente: Encuesta aplicado a la poblacion en estudio, 2022.

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

M Bien

M Servicio

llustracion 4-1:  Producto o servicio que requiere con frecuencia en su

Empresa

Fuente: Tabla 4 1.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Andlisis: El 54% de las empresas encuestadas, mencionan que requieren de empresas de

Metalmecénica un bien o producto, mientras que el 46% manifiestan que requieren servicios.

Interpretacion: La grandeza de la metalmecénica radica en su relacion con otras industrias, de
hecho, es considerada una de las pioneras porque abastece de materiales y suministros a la
industria manufacturera, automotriz, agricola y minera.
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2. ¢Enlaescaladel 1 al 4 califique que tan importante es el mantenimiento correctivo
de maquinaria o equipo industrial en su empresa, siendo 4 muy importante, 3

importante ,2 poco importante y 1 nada importante?

Tabla 4-2:Importancia del mantenimiento correctivo de maquinaria o

equipo
Detalle Frecuencia Porcentaje
Muy importante 216 58%
Poco importante 143 39%
Nada importante 12 3%
Total 371 100%

Fuente: Encuesta aplicado a la poblacion en estudio, 2022.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

= Muy importante
® Poco importante
= Nada importante

llustracion 4-2:  Importancia del mantenimiento correctivo de
maquinaria o equipo

Fuente: Tabla 4 2.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Andlisis: El 58% de los encuestados manifiestan que es muy importante el mantenimiento
correctivo de maquinaria y equipo industrial dentro de sus empresas o negocios, el 39%

manifiesta que es poco importantes en su negocio y el 3% no es nada importante.

Interpretacion: En empresas grandes, medias o pequefias la labor del departamento de
mantenimiento esta intimamente relacionada con la prevencion de accidentes y lesiones de los
empleados, porque se encarga de mantener en buen estado las maquinas y herramientas,
herramientas de trabajo, lo que permite un mejor desarrollo y seguridad, evita riesgos parciales.

en el area de trabajo.
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3. ¢Ha escuchado alguna vez de la empresa Sistemas Hidraulicos JAC
Metalmecénica Industrial y los productos y servicios que esta ofrece?

Tabla 4-3: Conocimiento de Metalmecénica JAC Industrial

Detalle Frecuencia Porcentaje

Si 99 27%
No 272 73%
Total 371 100%

Fuente: Encuesta aplicado a la poblacién en estudio, 2022.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

m Sj
= No

llustracion 4-3:  Conocimiento de Metalmecanica JAC Industrial

Fuente: Tabla 4 3.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Andlisis: ElI 73% de las empresas encuestadas manifiestan que no conocen de la empresa
Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecénica Industrial mientras que el 27% manifiesta que si

conoce y han adquirido de sus productos y servicios.

Interpretacion: EI mayor numero de encuestados manifiesta que no conoce a la empresa
Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecanica Industrial y de los productos y servicios que esta
ofrece por lo que es evidente que no existe estrategias de marketing por parte de la empresa para

darse a conocer en el mercado.
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4. ¢Le gustaria recibir informacién de los productos y servicios que la Empresa
Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecénica Industrial ofrece a través de?

Tabla 4-4:  Informacién de los productos y servicios que la Empresa ofrece

Detalle Frecuencia Porcentaje

Visitas personales 35 9%
Redes sociales 154 42%
Pagina web 67 18%
Gigantografias 35 9%
Hojas volantes 80 22%
Total 371 100%

Fuente: Encuesta aplicado a la poblacion en estudio, 2022.

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

m Visitas personales

m Redes sociales

m Pagina web
Gigantografias

m Hojas volantes

lustracion 4-4: Informacion de los productos y servicios que la

Empresa ofrece

Fuente: Tabla 4 4.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Andlisis: El 42% de los encuestados manifiestan que les gustaria recibir informacion de la
empresa a través de redes sociales, el 24% menciona que les gustaria a través de una pagina

web, el 16% por hojas volantes y el 9% por gigantografias y visitas personales.

Interpretacion: Las redes sociales representan un medio publicitario al alcance de todos, y por
ello un emprendedor debe realizar inversiones casi insignificantes para presentar su marca en
comparacion con los canales de medios tradicionales como la prensa escrita, la television o la
radio. Los costes de entrada son asequibles desde la primera etapa de entrada al mercado.
También son una herramienta muy efectiva que permite una segmentacién y cobertura mucho

mayor en comparacion con otros medios.
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5. De las siguientes caracteristicas ¢Cual cree usted que es la mas importante al
momento de decidir por una empresa que ofrezca este tipo de servicios o

productos?

Tabla 4-5: Caracteristica al momento de elegir una empresa de metalmecanica
Detalle Frecuencia Porcentaje
Infraestructura 98 26,42%
Personal Capacitado 88 23,72%
Calidad en los productos o servicios 61 16,44%
Garantia en los productos y servicios 54 14,56%
Precios 48 12,94%
Puntualidad 22 5,93%
Total 371 100%

Fuente: Encuesta aplicado a la poblacién en estudio, 2022.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

m Infraestructura
m Personal Capacitado

= Calidad en los
productos o servicios

Garantia en los
productos y servicios

® Precios

® Puntualidad

llustracion 4-5: Caracteristica al momento de elegir una empresa de

metalmecanica

Fuente: Tabla 4 5.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Andlisis: Los encuestados manifiestan que antes de elegir una empresa que brinde productos o
servicios de metalmecénica consideran las siguientes caracteristicas: el 26% piensa en la
infraestructura, el 24% reflexiona en el personal capacitado, el 16% considera la calidad en los
productos o servicios, el 15% la garantia en los productos y servicios, el 13% los precios y por

altimo el 6% la puntualidad de entrega.
Interpretacion: Los clientes manifiestan la importancia de contar con una infraestructura

adecuada para adquirir bienes o servicios relacionados a la metalmecénica sin dejar de lado al

personal capacitado que labora en dichas empresas.
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6. ¢Qué tipo de publicidad cree usted que deberia implementar la Empresa de
Sistemas Hidraulicos JAC metalmecanica para darse a conocer al mercado?

Tabla 4-6: Publicidad que deberia implementar la empresa

Sistemas Hidraulicos JAC

Detalle Frecuencia Porcentaje

Radio 12 3,23%
Prensa escrita 9 2,43%
Material impreso 80 21,56%
Televisioén 11 2,96%
Online/internet 202 54,45%
visual 57 15,36%
Total 371 100,00%

Fuente: Encuesta aplicado a la poblacién en estudio, 2022.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

m Radio

® Prensa escrita

= Material impreso
Television

m Online/internet

m visual

llustracion 4-6: Publicidad que deberia implementar la empresa
Sistemas Hidraulicos JAC

Fuente: Tabla 4 6.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Andlisis: El 55% de los encuestados manifiestan que la empresa Sistemas Hidraulicos JAC
deberia implementar publicidad Online/internet, el 22% implementar publicidad con material
impreso, el 15% menciona que deberia hacerlo mediante contenido visual, el 3% mediante radio

y el 2% mediante prensa escrita.

Interpretacion: La publicidad en redes sociales es una nueva arma en la promocién de
empresas, porque permite crear una reputacion a corto plazo, ayudando a difundir la marca y

conectarse con sus seguidores.
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7. ¢Como usted realiza sus pagos al adquirir estos tipos de servicios?

Tabla 4-7: Formas de pago preferidos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Contado 165 44%
Tarjeta de crédito 206 56%
Crédito directo 0 0%

Total 371 100%

Fuente: Encuesta aplicado a la poblacién en estudio ,2022.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

m Contado
m Tarjeta de crédito
m Crédito directo

llustracion 4-7:  Formas de pago preferidos

Fuente: llustracion 4 7.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Andlisis: El 56% de los encuestados manifiestan que cancelan frecuentemente sus los

productos o servicios al contado y el 44% lo hace mediante tarjeta de crédito.

Interpretacion: El mayor nimero de encuestados manifiestan hacer su pago al contado para

evitar alguna deuda futura, se usa tarjeta de crédito cuando el monto de pago es elevado.
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8.

¢Cudl es la frecuencia con la que usted usa servicios o productos de empresas de

metalmecanica?

Tabla 4-8: Frecuencia del uso de servicios o
productos de empresas de metalmecénica

Detalle Frecuencia Porcentaje

Siempre 292 79%
A veces 79 21%
Nunca 0 0%
Total 371 100%

Fuente: Encuesta aplicado a la poblacion en estudio., 2022

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

W A veces

® Nunca

llustracion 4-8: Frecuencia del uso de servicios o productos de

empresas de metalmecéanica

Fuente: Tabla 4 8.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Andlisis: El 79% de los encuestados manifiesta que siempre usa productos o servicios de

empresas de metalmecanica por su actividad comercial y estaria dispuesto a adquirir lo que

ofrece JAC Metalmecanica, mientras que el 21% menciona que estos productos y servicios usa

a veces, pero estaria dispuesto a conocer lo que ofrece la Empresa JAC Metalmecanica

Interpretacion: EI mayor nimero de encuestados son clientes potenciales, es decir que

frecuentemente usan productos y servicios de metal mecéanica por lo que es importante

posicionar la imagen de la empresa en su mente.
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9. Productos o servicios con mayor aceptacion

Tabla 4-9:  Productos o servicios con mayor aceptacion

Detalle Frecuencia Porcentaje
Soldadura 155 42%
Fabricacion de piezas 143 39%
Reparacion 56 15%
Disefio 17 5%
Total 371 100%

Fuente: Encuesta aplicado a la poblacién en estudio ,2022.

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

m Soldadura
m Fabricacién de
piezas

m Reparacion

Disefio

llustracion 4-9:  Productos o servicios con mayor aceptacion

Fuente: Tabla 4 9.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Andlisis: El 42% de los encuestados manifiestan que buscan este tipo de empresas para

soldadura, el 38% para fabricacion de piezas, el 15% para reparacion y el 5% para disefio.
Interpretacion: La industria metalmecénica transforma la materia prima proveniente de los

metales para la obtencion de ldminas alambres, placas, etc., con el fin de tener como producto
final repuestos, auto-partes para vehiculos, receptores de radio, tuercas entre otros.
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10. Aumentaria su decisién de compra si recibe la informacion necesaria sobre los
productos o servicios que oferta la empresa Sistemas Hidraulicos JAC

Metalmecanica Industrial

Tabla 4-10: Intencion de compra
Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 371 100%
No 0 0%
Total 371 100%

Fuente: Encuesta aplicado a la poblacién en estudio ,2022.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

mSj
® No

llustracion 4-10: Intencién de compra

Fuente: Tabla 4 10.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Andlisis: EI 100% de los encuestados manifiestan el interés de adquirir bienes o servicios de la

empresa Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecanica Industrial.
Interpretacion: El difundir la marca de la empresa y los bienes y servicios que ofrece, aumenta

sus ventas y, por lo tanto, su rentabilidad, el establecer medios de informacién ayuda a detectar

Y generar nuevas oportunidades y negocios para la empresa.
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4.2

Hallazgos de mercado

El 54% de las empresas encuestadas, mencionan que requieren de empresas de
Metalmecéanica un bien o producto, mientras que el 46% manifiestan que requieren
Servicios.

El 58% del encuestado manifiestan que es muy importante el mantenimiento correctivo
de maquinaria y equipo industrial dentro de sus empresas o0 negocios, el 39% manifiesta
que es poco importantes en su negocio.

El 73% de las empresas encuestadas manifiestan no conocer la empresa Sistemas
Hidraulicos JAC Metalmecénica Industrial.

Los encuestados manifiestan que antes de elegir una empresa que brinde productos o
servicios de metalmecéanica consideran las siguientes caracteristicas: el 26% piensa en
la infraestructura, el 24% reflexiona en el personal capacitado, el 16% considera la
calidad en los productos o servicios, el 15% la garantia en los productos y servicios y
por Gltimo el 13% considera los precios del producto o servicio.

El 55% de los encuestados manifiestan que la empresa Sistemas Hidraulicos JAC
deberia implementar publicidad Online/internet, el 22% implementar publicidad con
material impreso, el 15% menciona que deberia hacerlo mediante contenido visual.

El 79% de los encuestados manifiesta que siempre usa productos o servicios de
empresas de metalmecanica por su actividad comercial y estaria dispuesto a adquirir lo
que ofrece JAC Metalmecénica, mientras que el 21% menciona que estos productos y
servicios usa a veces, pero estaria dispuesto a conocer lo que ofrece la Empresa JAC
Metalmecanica

El 42% de los encuestados manifiestan que buscan este tipo de empresas para
soldadura, el 38% para fabricacion de piezas, el 15% para reparacion y el 5% para

diseno.
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CAPITULO V
5 MARCO PROPOSITIVO
51 Tema
PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA SISTEMAS
HIDRAULICOS JAC METALMECANICA INDUSTRIAL DE LA CIUDAD DE QUITO,
PROVINCIA DE PICHINCHA, PERIODO 2021.
5.2  Propuesta
5.2.1 Informacién de la empresa
5.2.1.1 Descripcion
La empresa se caracteriza por ser fabricante de cilindros hidraulicos importamos materia prima
para la fabricacion de cilindros hidraulicos. Reparamos y damos mantenimiento a sistemas de
volteos, sueldas especiales, autdgena, suelda mig - tig suelda eléctrica.
El equipo de trabajo estd conformado por profesionales en las areas de ingenieria mecanica e
industrial, técnicos y especialistas certificados y altamente capacitados en fabricacion y
mantenimiento de los diferentes proyectos.
JAC Metalmecéanica tiene una amplia experiencia lo que permite ofrecer productos y servicios
de la mejor calidad, que satisfacen las necesidades y requerimientos de todos sus clientes,
considerando siempre en los procesos la preservacién del medio ambiente.
5.2.1.2 Mision (Propuesta)
Desarrollar, fabricar, comercializar y distribuir productos y servicios metalmecanicos de alta

calidad que brinden asesoria técnica confiable y oportuna para ayudar a las empresas o

industrias a mejorar sus productos y ser mas competitivos en el mercado.
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5.2.1.3 Vision (Propuesta)

La empresa Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecénica Industrial pretende ser en el afio 2025
una empresa lider en la rama del mantenimiento industrial en general, logrando reconocimiento
en el mercado por la gestion de calidad, seguridad, salud ocupacional y responsabilidad
ambiental, esforzandonos por satisfacer las necesidades de los clientes con el mejor capital

humano y tecnolégico, brindando siempre una excelente calidad y servicio.

5.2.1.4 Filosofia corporativa (Propuesta)

La filosofia empresarial de Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecanica Industrial esta guiada por
criterios como calidad, precio y entrega. De igual forma, valores corporativos como la
honestidad y franqueza, la humanidad, la ética, la responsabilidad, el compromiso, y la
solidaridad son parte de cada integrante del Sistemas Hidraulicos JAC con el fin de brindarles a
los clientes y a la comunidad, lo mejor de nuestro talento humano, asi como productos

eficientes.

5.2.1.5 Organigrama (Propuesta)

JUNTA DE
ACCIONISTAS
GERENTE
SECRETARIA |
I I I |
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE
TALENTO HUMANO FINANCIERO MARKETING PRODUCCION
Seleccion y | conTABILIDAD DIRECTOR DE VENTAS | ] JEFE DE PRODUCCION
contratacion
Evaluacién y - TESORERIA EJECUTIVO DE VENTAS
capacitacion | SUPERVISOR
TECNICO MECANICO EN

“— Salud ocupacional | BODEGA — MAQUINARIAY
HERRAMIENTAS.

— AYUDANTES

llustracion 5-1:  Propuesta del organigrama estructural Empresa Sistemas Hidraulicos

JAC Metalmecanica Industrial
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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5.3 Contenido de la propuesta

5.3.1 Andlisis situacional

El andlisis situacional segun (Velasquez, 2006) es la utilizacién de todos los componentes que
influyen sobre las actividades que la empresa realiza y como intervendra en el futuro. La 6ptima
tipificacién del entorno permitird determinar las oportunidades y amenazas presentes en el

entorno externo, fortalezas y debilidades que tienen su ambito interno.

5.3.1.1 Analisis externo

De acuerdo con el andlisis de situacion Soria,(2017) comenta quese utilizan todos los
componentes que influyen en el desempefio de la empresa y como se planea intervenir en el
futuro. El tipo de ambiente 6ptimo permite oportunidades y amenazas del ambiente externo,

fortalezas y debilidades del ambiente interno.

Proveedores: El principal proveedor de la Empresa JAC Metalmecéanica es INDURA un socio
confiable del sector metalmecanico, pone a su disposicion todo lo necesario para los procesos de
soldadura y corte, ya sea para la fabricacion de piezas, construccion y montaje de estructuras

metalicas, recuperacion y mantencion de piezas desgastadas entre otros.

Otro de los proveedores es ADELCA reconocida por su eficiencia, calidad y tecnologia. Cuenta
con la certificacion 1ISO 9001:2015 que respalda la calidad en su cadena de produccion. Sus
productos llevan el sello de garantia INEN por cumplir con todas las normas de calidad

requeridas a nivel nacional.

Competencia: la Empresa JAC Metalmecéanica ubicada en la ciudad de Quito cuenta con

empresas quienes son consideradas como su principal competencia entre ellas tenemos:

Empresa Metalmecanica Power Steel apreciada como una compafiia creada bajo una visién
innovadora, conformados por un gran equipo de profesionales con amplia experiencia en el
campo industrial, mecénico y metalmecanico; cuenta con mas de 20 afios en el mercado
brindando soluciones practicas a sus clientes. Estd especializada en el disefio, desarrollo,
produccion y comercializacion de cabinas acUsticas para atenuar los niveles de ruido producidos
por los grupos electrogenos, tanques para almacenamiento y elementos metalmecéanicos,

atendiendo a los requerimientos del sector industrial y comercial.
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Empresa Metalmecénica Velastegui ofrece cerrajeria artistica en los servicios de puertas
automaticas, trabajos en acero inoxidable y fabricacion propia de piezas mediante torno paralelo
para dar cobertura a todas las necesidades tanto personales como materiales.

Metalmecanica Industrial Joshmat realiza Puertas, Portones, Puertas Enrollables, Plegables,
Puertas en Acero Inoxidable, Mixtas, Blindadas, Puertas Galvanizadas, Protecciones de

Ventanas, Pasamanos en Acero Inoxidable, Pintura el Horno, Cubiertas Policarbonato.

Clientes: la Empresa JAC Metalmecanica ubicada en la ciudad de Quito tiene como principales

clientes a las empresas de construccion y relacionados a industrial manufacturera.

Intermediarios: la Empresa JAC Metalmecanica ubicada en la ciudad de Quito cuenta con una

distribucion directa de sus productos o servicios a sus clientes, no existen intermediarios.

5.3.1.2 Macro entorno
Se compone de todos aquellos factores demograficos, econémicos, tecnolégicos, politicos,
legales, sociales culturales y medio ambientales que afectan de forma directa o indirecta el

entorno de la empresa, esto representa todas las fuerzas externas que la empresa no pueda

controlar.
Factores econdémicos
(Ramirez Gallegos, 2020) En su informe realizan el siguiente andlisis econémico:

El indice de la Actividad Econdmica Coyuntural (IDEAC), en su serie bruta, para agosto de

2019 fue de 164,8, valor menor con respecto de agosto del 2018 que estuvo en 165,5.
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lustracion 5-2: indice de Actividad Econdmica Coyuntural
Fuente: Banco Central del Ecuador, 2019.
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El IDEAC ajustado por el ciclo tendencial, que permite crecer en el mediano plazo, muestra una
fluctuacion positiva promedio de 2 puntos, (163,10) en enero-agosto de 2019 respecto al
periodo correspondiente de 2018 (161,10) (Gréafico 1-5). La tendencia muestra cierta
recuperacion de la produccion durante 2019, aunque la caida del Gltimo trimestre de este afio
debe atribuirse a la perturbacién econdmica provocada por el paro nacional de octubre. La tasa
de crecimiento pronosticada por el Banco Central para 2019 (1, %) no se concretard; La

economia de Ecuador esté paralizada.

Inflacion

El indice anual de precios al consumidor de Ecuador se ubicé en 3,6% en noviembre de 2022,
décimas menos que el mes anterior. No hubo variacién mensual en el IPC, por lo que la
inflacion acumulada para 2022 es de 3,6%. Cabe destacar que el incremento de precios de Otros
bienes y servicios aumento 0,4 %, alcanzando una tasa anual de, 4.4%, a diferencia del -0,8% de

disminucién de precios y -1,2% de variacion anual de prendas de vestir y calzado.

@ Variacion anual (7 Variacion mensual

llustracion 5-3: Evolucion de la inflacién anual

Fuente: Banco Central del Ecuador ,2022.

En agosto de 2022, una canasta basica familiar de 75 productos tenia un precio de $75, 17, el
valor més alto en el registro histdrico del INEC. El salario medio de un hogar en agosto fue de $
793,33. Segun INEC, esto se traduce en un excedente tedrico de $39.16 para las familias. El
precio de la canasta basica compuesta por 73 productos basicos fue de $531,97, lo que

tedricamente deja un excedente de $261,36 en el presupuesto familiar.
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Factores Politicos

Segun el estudio trimestral del Indicador de Clima Econémico (ICE) de la Universidad de
Getulio Vargas de Brasil, en el ultimo trimestre de 2021, Ecuador es uno de los paises que mas
ha mejorado su clima de negocios, liderando asi la tabla. Latin América. El foro “Ecuador
Abierto para los Negocios” realizado una semana antes en Quito, al que asistieron mas de mil
empresarios e inversionistas, no solo elevd su posicion como pionero en la region, sino que

desarroll6 una politica comercial integral. Del gobierno nacional.

Basado en un andlisis de. Expertos econémicos y empresariales de América Latina, el informe
muestra que Ecuador subié 3 ,7 puntos en el Gltimo trimestre para llegar a 117,5 puntos. Esta
posicién se logré a través del programa comercial del pais y la constante promocion de
exportaciones e inversiones por parte del Ministerio de la Produccion, Comercio Exterior,

Inversiones y Pesca (MPCEIP) que encabeza el ministro Julio José Prado.

Proximamente se firma un acuerdo comercial con México para luego unirse a la Alianza del
Pacifico; un acuerdo de segunda fase que se firmarad con los Estados Unidos en 2022; Otros
acuerdos con Panama, la Federacion Rusa y Canada, que recientemente mostraron interés en
concluir un acuerdo comercial integral con Ecuador, jugaron un papel decisivo para aumentar la
confianza de los inversionistas internacionales en el pais. Los acuerdos comerciales con China 'y
Corea bajo este gobierno también son temas importantes que aumentaran la confianza comercial

internacional de Ecuador.

Si a eso le sumamos la continua promocién de productos ecuatorianos de calidad a nivel
mundial a través del MPCEIP a través de sus oficinas repartidas por el mundo buscando nuevos
mercados; y el sistema del délar que rige en el pais, entre otras cosas, hace un trabajo realmente
rapido y eficiente. Por lo tanto, no sorprende que después de solo seis meses en el cargo, el
Centro de Investigacion brasilefio Getulio Vargas declard que Ecuador es uno de los paises que
méas ha mejorado su entorno de negocios en la region. La noticia refleja el trabajo que ha
realizado el gobierno bajo la direccién del presidente Guillermo Lasso para abrir nuestro pais al

mundo, atraer inversiones y crear las condiciones para reactivar la produccion y el empleo.

Factores tecnol6gicos

Para los autores Leén y Martinez (2020, p.5) desde el afio 2020, especialmente a raiz de la pandemia

del COVID-19, las soluciones tecnoldgicas se han afianzado en las empresas. Este afio no es

diferente, y con él, los expertos ofrecen varias tendencias orientadas a las oportunidades de
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desarrollo, crecimiento y consolidacion de nuevas empresas. Por ejemplo, se estima que uno de
cada tres compradores eligioé un canal en linea para realizar sus compras por primera vez. En
comparacion con 2019, este nimero de visitas al sitio web es del 800% y el nimero de pedidos
es del 44%.

En América Latina, el comercio electrénico se desarroll6 y crecié en dos meses que hubieran
tomado cinco afios, y Ecuador cerré 2020 con aproximadamente $2.300 millones comercio
electronico. Segun estadisticas de la Camara de Comercio Electrénica del Ecuador. Leonardo
Ottati, director general de dicha institucion, dice que el panorama de compras vivido en Ecuador
no solo se limité a los millennials, sino también a consumidores de distintas edades. “Con la
cuarentena hemos visto la llegada de un nuevo perfil de comprador. Muchos adultos que antes

no usaban este método ahora se ven obligados a hacerlo y el feedback ha sido bastante bueno.

Factores sociales

Segun el informe redactado por el (MIES, 2019) menciona:

La crisis sanitaria provocada por el COVID-19 ha provocado una profunda recesion econémica,
lo que ha provocado un aumento de la pobreza. Esta crisis exacerb6 los desequilibrios
macroeconomicos que el pais venia tratando de corregir desde mediados de la década anterior.
Ademas, la crisis puso de manifiesto una serie de debilidades estructurales, como la falta de
amortiguadores macroeconémicos, acceso limitado a los mercados de capital, altos niveles de
informalidad, un sistema de salud sin preparacion y grandes brechas en la disponibilidad de
servicios publicos. Desde mediados de 2021, el nuevo gobierno inicid reformas para retomar la

senda del crecimiento y la prosperidad comun (Banco Mundial, 2022).

Luego de una exitosa campafia de vacunacion y sobreviviendo a la recesion, el desafio es
apoyar el desarrollo de sectores vulnerables como las mujeres; pueblos indigenas, pueblos y
nacionalidades afroecuatorianos y montubios; y politica de juventud, creando consejos politicos
y sociales para superar las consecuencias inmediatas de la crisis y sentar las bases para

promover un desarrollo inclusivo y sostenible a medio y largo plazo (Banco Mundial, 2022).

Estos desafios se han vuelto mas urgentes, debido a que la economia y la poblacién del Ecuador
estan expuestas a riesgos relacionados con factores externos como la guerra, la desaceleracion
de las principales economias del mundo, el aumento de las tasas de interés internacionales y los
precios de los alimentos. Esto no solo afecta la actividad econémica, sino que también afecta el
consenso para promover la estabilidad politica y social (Paladines, 2017).
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En este contexto, el plan de gobierno apunta a generar oportunidades para los ecuatorianos
concentrando esfuerzos en cinco ejes: econdmico, social, seguridad integral, transicion
ecoldgica e institucional. Financieramente, el plan tiene como objetivo mejorar las
oportunidades de empleo y las condiciones de trabajo mediante la creacién de un marco
adecuado para la inversion y la productividad, mientras contindla mejorando la sostenibilidad y

la transparencia de las finanzas publicas (Banco Mundial, 2022).

Sin olvidar la necesidad de atender los multiples temas que afectan a los ecuatorianos, desde
mejorar el acceso y la calidad de la salud y la educacion hasta combatir la desnutricidn cronica
infantil, mejorar la seguridad a través de la ciudadania y fortalecer el poder judicial. Por otra
parte, se propone iniciar la transicion ecolégica de la mano de una mejor gestion de los recursos
naturales, la implementacion de medidas de adaptacidon y mitigacion del cambio climatico y la

promocién de la gestion integral de los recursos hidricos (Paladines, 2017).

5.3.2 Analisis interno

Productos y servicios: La Empresa Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecénica Industrial de la
ciudad de Quito se dedica al mantenimiento industrial, fabricacién de cilindros hidréaulicos,
reparacion y mantenimiento de sistemas de volteos, sueldas especiales autdgena, suelda mig-tig,

suelda eléctrica, torno, fresa, prensa, con un servicio dentro y fuera de la ciudad.

Estructura: La Empresa JAC Metalmecéanica no posee un local propio ya que el sitio donde
actualmente funciona es arrendado, el propietario hace poco tiempo decidi6 el cambio de
domicilio a un lugar mas amplio y con mayor acogida por parte de los clientes lo que ha
mejorado sus ingresos. Con respecto a la maquinaria y equipo todas funcionan al 100% ya que

se realiza mantenimiento cada 6 meses para su correcto uso.

Comercializacién: Al identificar una débil estrategia comercial en los Gltimos meses se ha
elegido una lista de clientes potenciales para mantenerles informados de los productos y
servicios que ofrece la empresa y ampliar informacion con respecto a los descuentos que pueden
ser participes. Con respecto a la forma de pago el cliente debera cancelar la mitad del valor por
el producto o servicio requerido y una vez concluido y entregado cancelaria la otra parte. Se
garantiza el trabajo con materia prima de calidad y se entrega en el tiempo acordado. Todo
producto o servicio que se realiza se firma un contrato en lo que estipula varios factores como

tiempo de la entrega o calidad del producto o servicio.
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Ventas: En los ultimos afios el nivel de ingresos es minimo, identificando la falta de estrategias
comerciales que incentiven al cliente decidir por los productos y servicios que ofrece la

empresa.

Servicio al cliente: En la empresa siempre se cuida la manera en que se interactia con los
clientes es muy importante para lograr una mejor experiencia del cliente, que no es mas que

proporcionarle un buen servicio o producto y gue se logre cumplir con sus expectativas.

Talento Humano: En la Empresa la mayor parte de los trabajadores son estudiantes de colegios
técnicos y universidades que hacen précticas profesionales o tesis de grado, pocos son los

empleados fijos que laboran mediante un contrato con todos los beneficios de ley.

Finanzas: La Empresa actualmente no tiene ninguna obligacién con instituciones financieras, es
decir no ha realizado ningln tipo de crédito. Para la compra de materia prima e insumos la

empresa utiliza recursos provenientes del propio duefio.

5.3.2.1 Analisis FODA

Se elabora el respectivo analisis FODA para conocer la situacion actual de la Empresa Sistemas
Hidraulicos JAC Metalmecanica Industrial de la ciudad de Quito, provincia de Pichincha,
periodo 2022, identificando las amenazas y oportunidades que surgen del ambiente y determinar

las fortalezas y debilidades internas de la organizacion.

Tabla 5-1: Matriz FODA

DEBILIDADES FORTALEZAS

e Carencia de un departamento de marketing e Larga experiencia en la produccién de
que se dedique a la gestion comercial de la bienes 'y servicios relacionados a
empresa. metalmecanica.

e No se ha realizado un analisis de mercado e Ambiente de trabajo agradable.
con el fin de identificar el segmento al cual e Cuenta con avanzada tecnologia de
va dirigido el producto o servicio que producto y proceso.

ofrece la empresa para aumentar las ventas. e  Se realiza mayor difusion de los productos

e Disminucidn en la facturacion e ingresos en y servicios que ofrece la empresa.
la empresa. e Ubicacién de la empresa en un lugar
e Talento humano eventual la mayoria de estratégico y de facil acceso.

ellos son estudiantes que realizan practicas

profesionales o tesis de grado.
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AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Existe una competencia elevada que
manejan estrategias de marketing.

Materia prima importada por lo que existe
variacion de precios.

Empresas de metalmecénica reconocidas
en el mercado nacional e internacional por
sus productos y servicios.

Caida de la inversidn publica y la recesion

Financiamiento a las Pymes para
adquisicion de tecnologia.

Institutos de capacitacion especializados.
Alto nimero de empresas que adquieren
servicio y bienes relacionados a la
metalmecanica.

Apoyo de instituciones del estado en &reas

del emprendimiento y la innovacion

en el sector de la construccion.

e Productos sustitutos con bajos costos.

Fuente: Investigacion previa ,2022.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Matriz de ponderacion de medios interno

La matriz de priorizacion consiste en una serie de criterios ponderados utilizados para elegir

entre un conjunto de opciones por medio de matematicas simples (Acevedo Gamboa, 2021).

Para la evaluacion de la situacién actual de la empresa Sistemas Hidraulicos JAC

Metalmecanica Industrial la ponderacion seréa la siguiente:

Cada factor tendra una ponderacion, la misma que fluctuara entre 0 hasta 1, por lo que la suma

serd igual a uno.

La clasificacion que se usara en los parametros es:

1. = debilidad grave 0 muy importante
2. = debilidad menor

3. = equilibrio

4. = fortaleza menor

5. = fortaleza importante

El resultado ponderado se obtiene entre la ponderacion y el parametro asignado. Se suma el

resultado ponderado de cada uno de los factores.
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Para los resultados internos la calificacion puede ser entre 5 maximo que implica que la empresa
estd estable y 1 minimo que indica que la empresa tiene problemas, la media es igual a 3,5.
Cuando el resultado es inferior al promedio se tiene méas debilidades que fortalezas, y si el
resultado es mayor al promedio se posee mas fortalezas que debilidades.

Tabla 5-2: Perfil estratégico interno
CLASIFICACION DE IMPACTO
DEBILIDAD NORMAL FORTALEZA
ASPECTOS INTERNOS

Gran Debilidad | Debilidad Equilibrio Fortaleza Gran fortaleza
1 2 3 4 5

Carencia de un departamento

de marketing que se dedique a

D1 | la publicidad y a realizar [

seguimiento de los

presupuestos enviados.

No se ha realizado un anélisis °

de mercado con el fin de
identificar el segmento al cual
b2 va dirigido el producto o
servicio que ofrece la empresa

para aumentar las ventas.

Disminucién en la facturacién
D3 . »
e ingresos en la empresa.

Talento humano eventual la
mayoria de ellos son

D4 | estudiantes que realizan 3
préacticas profesionales o tesis

de grado.

Larga experiencia en la
produccion de bienes y
F1 o ) .
servicios relacionados a

metalmecanica.

Ambiente de trabajo laboral
F2 >
agradable

Cuenta con avanzada
F3 | tecnologia de producto y °

proceso

Se realiza mayor difusién de
F4 | los productos y servicios que °

ofrece la empresa

Ubicacion de la empresa en un

F5 | lugar estratégico y de facil °
acceso.
TOTAL 3 1 1 4
PORCENTAJE 33,33% 11,11% 11,11% 44,45%

Fuente: Matriz DAFO ,2022.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Analisis: En la clasificacion de impacto la empresa Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecénica
cuenta con un 44.45% de fortalezas siendo una gran oportunidad, por tanto, no solo deben
mantenerse sino también reforzarse en el plan de accion para incrementar los resultados
positivos, se identifica también que el 33,33% representa debilidades consideradas como
cuestiones que al someterse a un proceso de evaluacion no alcanzan el nivel deseado de calidad,

son areas que dificultan o empeoran el rendimiento de la empresa.

Tabla 5-3: Ponderacion de factores internos
. ., ... .. | Resultado
Ne Factores internos claves Ponderacidn|Clasificacion
Ponderado
FORTALEZAS

Larga experiencia en la produccién de 0,114 0,44
F1 bienes y servicios relacionados a

metalmecanica.
F2 Ambiente de trabajo laboral agradable 0,11|5 0,55
F3 Cuenta con avanzada tecnologia de 0,11|5 0,55

producto y proceso

Se realiza mayor difusion de los 0,11|5 0,55
F4 productos y servicios que ofrece la

empresa
Es5 Ubicacion de la empresa en un lugar 0,11|5 0,55

estratégico y de facil acceso.

DEBILIDADES

Carencia de un departamento de 0,11(1 0,11
D1 marketing que se dedique a la publicidad

y a realizar seguimiento de los

presupuestos enviados.

No se ha realizado un analisis de 0,111 0,11

mercado con el fin de identificar el
D2 segmento al cual va dirigido el producto

0 servicio que ofrece la empresa para

aumentar las ventas.
D3 Disminucién en la facturacion e ingresos 0,12|2 0,24

en la empresa.

Talento humano eventual la mayoria de 0,11|1 0,11
D4 ellos son estudiantes que realizan

practicas profesionales o tesis de grado.

TOTAL 1 29 3,21

Fuente: Plan estratégico interno ,2022.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Andlisis: Al realizar el andlisis de los factores internos se obtiene como resultado 3.21 lo que
indica que la empresa Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecénica Industrial tiene mas
debilidades que fortalezas, estan representan los puntos débiles o aspectos negativos internos
esto hace que la empresa se encuentre en un punto desfavorable en comparacion con sus
competidores. Las identificadas son; carencia de un departamento de marketing, falta de un
analisis de mercado, disminucion en la facturacion e ingresos en la empresa, y talento humano

eventual.

Matriz de ponderacién de medios externos

Para la evaluacion de la situacién actual de la empresa Sistemas Hidraulicos JAC

Metalmecanica la ponderacion seré la siguiente:

Cada factor tendra una ponderacion, la misma que fluctuara entre 0 hasta 1, por lo que la suma

serd igual a uno.

La clasificacion que se usara en los parametros es:

1. = amenaza grave 0 muy importante
2. = amenaza menor

3. = equilibrio

4. = oportunidad menor

5. = oportunidad importante

El resultado ponderado se obtiene entre la ponderacién y el pardmetro asignado. Se suma el

resultado ponderado de cada uno de los factores.

Para los resultados internos la calificacion puede ser entre 5 maximo que implica que la empresa
esta estable y 1 minimo que indica que la empresa tiene problemas, la media es igual a 3,5.
Cuando el resultado es inferior al promedio se tiene mas amenazas que oportunidades, vy si el

resultado es mayor al promedio se posee mas oportunidades que amenazas.
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Tabla 5-4: Perfil estratégico externo

CLASIFICACION DE IMPACTO

AMENAZA NORMAL OPORTUNIDAD

ASPECTOS EXTERNOS Gran |Amenaza| Equilibrio | Oportunidad Gran
Amenaza oportunidad
1 2 3 4 5
AL Existe una competencia elevada que
manejan estrategias de marketing. g
A2 Materia prima importada por lo que
existe variacion de precios. e
Empresas de metalmecéanica °
A3 reconocidas en el mercado nacional e

internacional por sus productos y

servicios.

Caida de la inversion puablica y la °
A4 |recesion en el sector de la

construccion.

A5 | Productos sustitutos con bajos costos e

o1 Financiamiento a las Pymes para
o
adquisicion de tecnologia.

02 Institutos de capacitacion
especializados. °

Alto numero de empresas que
03 |adquieren  servicio y  bienes °

relacionados a la metalmecénica.

Apoyo de instituciones del estado en °

04 |areas del emprendimiento y la

innovacion
TOTAL 4 1 1 3
PORCENTAJE 44,45% 11,11% 11,11% 33,33%

Fuente: Matriz DAFO ,2022.
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Anadlisis: Al analizar la clasificacion de los factores externos se puede identificar que el 44.45%

esta representado por amenazas de gran impacto mientras que el 33.33% por oportunidades.
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Tabla 5-5: Ponderacién de medios externos

N° | Factores externos claves Ponderacion | Clasificacion Resultado
Ponderado
OPORTUNIDADES
o1 Financiamiento a las Pymes para 0,11 5 0,55
adquisicion de tecnologia.
02 Institutos de capacitacién especializados. | 0,11 5 0,55
03 Alto nimero de empresas que adquieren | 0,11 5 0,55
servicio y bienes relacionados a la
metalmecanica.
04 | Apoyo de instituciones del estado en areas | 0,11 5 0,55
del emprendimiento y la innovacion
AMENAZAS
Al Existe una competencia elevada que 0,11 1 0,11
manejan estrategias de marketing.
A2 Materia prima importada por lo que existe | 0,11 2 0,21
variacién de precios.

A3 | Empresas de metalmecanica reconocidas en | 0,11 1 0,11

el mercado nacional e internacional por sus

productos y servicios.
A4 | Caida de la inversidn publica y la recesion | 0,12 2 0,24
en el sector de la construccion.

A5 Productos sustitutos con bajos costos 0,11 1 0,11

TOTAL 1 27 2,98

Fuente: Plan estratégico externo ,2022.

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Andlisis: El resultado ponderado de los factores externos es de 2,60 siendo un valor muy bajo

en comparacion a la media que es igual a 3, lo que significa que la empresa Sistemas

Hidraulicos JAC Metalmecénica Industrial tiene mas amenazas representadas por todos aquellos

problemas, desafios, obstaculos o dificultades por lo que atraviesa y provocan conflictos o hasta

pone en riesgos la permanencia en el mercado de la entidad.
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5.3.3 FODA estratégico

Tabla 5-6: FODA estratégico

OPORTUNIDADES

O1: Financiamiento a las Pymes para
adquisicion de tecnologia.

02: Institutos de capacitacion
especializados.

03: Alto nUmero de empresas que
adquieren  servicio 'y  bienes
relacionados a la metalmecénica.

0O4: Apoyo de instituciones del estado en
dreas del emprendimiento y la
innovacién

FORTALEZAS ESTRATEGIA FO

F1: Larga experiencia en la produccion de
bienes y servicios relacionados a
metalmecénica.

F2: Ambiente de trabajo agradable.

F3: Cuenta con avanzada tecnologia de
producto y proceso.

F4: Se realiza mayor difusion de los
productos y servicios que ofrece la

empresa.

DEBILIDADES

D1: Carencia de un departamento de
marketing que se dedique a la
gestion comercial de la empresa.

D2: No se ha realizado un andlisis de
mercado con el fin de identificar el
segmento al cual va dirigido el
producto o servicio que ofrece la
empresa para aumentar las ventas.

D3: Disminucién en la facturacion e
ingresos en la empresa.

D4: Talento humano eventual la mayoria
de ellos son estudiantes que realizan
practicas profesionales o tesis de
grado.

Fuente: Plan estratégico externo ,2022.

F1-O1: Elaboracién de una pagina web que
permita dar a conocer los bienes y
servicios.

F2-02: Mantener la capacitacion al talento
humano.

F3-03: Elaboracién de logotipo y slogan
mas atractivo.

F4-04:

Utilizacion de  WhatsApp

empresarial

ESTRATEGIA DO
D1-01:

con conocimiento en

Contratacion de un profesional

marketing
digital.

D2-02: Diagnosticar la satisfaccion del
cliente  mediante  técnicas de
recoleccion de datos, como el uso de
un buzén de sugerencias y quejas.

D3-03: Comparar los costos y gastos con
el fin de identificar deficiencias en
las cuentas.

D4-04: Compartir conocimientos entre los
empleados

permanentes y los

ocasionales.

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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AMENAZAS
Al: Existe una competencia elevada
que manejan estrategias de
marketing.

A2: Materia prima importada por lo
que existe variacion de precios.

A3: Empresas de metalmecanica

reconocidas en el mercado
nacional e internacional por sus
productos y servicios.

Ad4: Caida de la inversién publica y la
recesion en el sector de la

construccion.
A5: Productos sustitutos con bajos
COStOos.

ESTRATEGIA FA

F1-Al: Utilizar la estrategia de marketing
relacionada a anuncios en la bandeja
de entrada de Messenger.

F2-A2: Permitir al cliente la facilidad de
pagar mediante tarjeta de crédito sin
necesidad de utilizar dinero en
efectivo.

F3-A3: Calidad del producto o servicio a
través de sellos de garantia

F4-A4: Generar convenios con entidades
gubernamentales.

ESTRATEGIA DA

D1-Al: Implementar un departamento de
marketing y ventas que gestione y
coordine las estrategias de ventas.

D2-A2: Realizar un estudio de mercado de
proveedores con el fin de elegir la
mejor opcion considerando precio y
calidad.

D3-A3: Realizar un estudio de mercado
con el fin de identificar el mercado
potencial.

D4-A4: Utilizar fuentes de financiamiento
para

implementar estrategias de

comunicacion.



5.3.4 Objetivos de la propuesta

Objetivo general:

Disefiar un plan de marketing estratégico para aumentar las ventas en la empresa sistemas
hidraulicos JAC metalmecénica industrial de la ciudad de Quito, provincia de Pichincha,
periodo 2021.

5.3.5 Elaboracion y seleccion de estrategias

5.3.5.1 Estrategias de producto

Tabla 5-7: Reforzar la linea de estructuras metalicas y cerrajeria

Reforzar la linea de estructuras metalicas y cerrajeria

Descripcion La seleccion y el disefio de nuevos bienes y servicios son
fundamentales para la supervivencia y el crecimiento de la
empresa. El coste y la calidad del producto no s6lo dependen del
disefio, sino que también determina el proceso de produccion y
puede ser un factor estratégico para conquistar a los
competidores.

Obijetivo Mejorar los bienes y servicios que ofrece la empresa para

mejorar su rentabilidad y liquidez.

Responsable Departamento de marketing

Gerente de la empresa

Alcance Clientes dedicados a la construccion y a la manufactura.
Frecuencia Se desarrollara en el mes de enero y junio del afio 2023
Importancia Al buscar reforzar los bienes y servicios ya existentes es posible

encontrar nuevos nichos de mercado y detectar nuevas demandas
de compradores, incrementando la oferta y el numero de

clientes.

Desarrollo tactico Realizar un estudio de mercado en el cual permita identificar la
poblacion dedicada a la construccion y manufactura para

difundir los bienes y servicios mediante estrategias publicitarias.

Estimacion econdmica $50,00

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Tabla 5-8: Servicio de disefio de u plano de las piezas

Ofrecer un servicio de disefio de u plano de las piezas

Descripcion

Un dibujo de pieza es un dibujo y documento aprobado que se
utiliza para producir un componente disefiado. Enumera todas
las dimensiones, limitaciones y procesos especiales de acabado
como tratamiento térmico, esmerilado, etc., asi como los

materiales utilizados.

Obijetivo

Ofrecer una representacion exacta del objeto y mostrar todas las
partes en su verdadera relacién de tamafio. De este modo, el
dibujante convierte un boceto en un dibujo detallado que todo el
mundo puede entender de la misma manera, ya que los dibujos

hablan en un lenguaje universal de lineas y simbolos.

Responsable

Ingeniero en disefio de planos
Gerente General
Departamento de marketing

Alcance Clientes que soliciten el servicio de disefio de plano de piezas
Frecuencia Se desarrollard en el mes de enero del afio 2023
Importancia El dibujo de planos es una parte importante del proceso de

desarrollo de productos, en el que la informacidn necesaria para
fabricar una pieza se comunica de forma precisa y visual

mediante un lenguaje y simbolos estandarizados

Desarrollo tactico

Manejar el software Tinkercad, el programa se basa en la
construccion de bloques, lo que permite desarrollar modelos a
partir de un conjunto de formas bésicas: cilindros, tridngulos,
circulos, conos, etc. Puedes mover, rotar y visualizar cualquier
forma. Tinkercad también ofrece funciones adicionales, como

afiadir circuitos electronicos o escribir programas.

Estimacion econdmica

$20

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Tabla 5-9: Aplicar mantenimiento Predictivo a la maquinaria para mejorar el producto

Mantenimiento Predictivo a la maquinaria

Descripcion El mantenimiento preventivo es una estrategia de mantenimiento
que se basa en la deteccién temprana de desperfectos mediante
la identificacion de patrones de falla.

Obijetivo Aumentar la disponibilidad y confiabilidad de los activos

eliminando fallas imprevistas.

Responsable

Gerente General

Departamento Operativo

Alcance Ofrecer bienes y servicios de calidad sin desperfectos.
Frecuencia Realizar un mantenimiento predictivo una vez al afio.
Importancia Su importancia radica en:

e Mejora la disponibilidad de los equipos.

e Mayor fiabilidad a nivel global.

e Se producen menos pérdidas de materias primas causadas
por las paradas de urgencia cuando falla algin equipo.

e Se reduce el nimero de intervenciones de reparacion de los
sistemas.

e Se reduce el gasto que se ejecuta en comprar piezas de
repuesto.

e Gracias a la monitorizacién y automatizacion de la
actividad, se reducen los accidentes y aumenta la seguridad

en la planta.

Desarrollo tactico

Desarrollar un plan de mantenimiento eficaz con el fin de no
afectar el desarrollo de las actividades de la empresa, ofreciendo

al cliente productos y servicios en el tiempo acordado

Estimacion econdmica

$100,00

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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5.3.5.2 Estrategia de precios

Tabla 5-10:  Pagos mediante canales digitales

Pagos mediante canales digitales

Descripcidn Actualmente, los pagos digitales, es decir, los métodos de pago a
través de Internet son cada vez mas habituales, y en muchos casos
dejan en segundo lugar al efectivo.

Obijetivo El uso de canales digitales garantiza el pago o recepcion de dinero

en la cuenta bancaria de destino. Ademas, ahorra tiempo, evita
transferencias y colas, y las personas pueden acceder a los medios

digitales en cualquier momento del dia.

Responsable

Departamento de marketing
Departamento financiero

Gerente de la empresa

Alcance

Los medios de pago digitales ofrecen al consumidor varias
ventajas Unicas en términos de seguridad, portabilidad, inmediatez
y control del consumo; pero también brindan beneficios
importantes, como promover la inclusion financiera, ya que ayuda
a las empresas a ser mas competitivas con las grandes cadenas,

generar mas trafico de clientes y aumentar su tarifa promedio.

Frecuencia

Se desarrollara desde el mes de noviembre del afio 2022.

Importancia

La digitalizacion de los pagos ha revolucionado todo, desde la
forma en que compramos productos y servicios hasta la forma en
gue compartimos los gastos con amigos. Seguridad, rapidez o
comodidad fueron algunas de las muchas ventajas que hicieron del

mundo virtual el método de pago elegido cada vez més.

Desarrollo tactico

Empresa JAC Metal mecanica implementa medio de pago como:
e Tarjetas de crédito/débito.
e Transferencia bancaria.
e Pagos a través del movil.

Estimacion econdmica

Equipamiento de plataformas y equipos $1500,00

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Tabla 5-11:  Tarjeta de descuento

Descuentos por fidelidad del cliente al adquirir bienes o servicios

Descripcidn Su idea es premiar a los clientes mas fieles que mas compran en
nuestra empresa, teniendo en cuenta que cuanto mas compren, mas
descuentos recibiran en el futuro.

Objetivo Ofrecer valores agregados a los clientes es fidelizarlos a tu negocio,

convencerlos que les ofreces la mejor solucién a sus necesidades,
hacer que vuelvan siempre que te necesiten y desarrollar una relacion

estable y duradera con ellos.

Responsable

Departamento de marketing
Departamento financiero

Gerente de la empresa

Alcance Clientes que superan el costo de $500,00 en sus compras de bienes y
servicios.

Téctica Al cliente que supere los $500,00 en la adquisicion de bienes o
servicios y cancele en efectivo se le adjuntara en la factura una tarjeta
del 5% de descuento que sera utilizada en la proxima compra.

Frecuencia Aplicarlo en el mes de marzo 2023 por aniversario empresarial

Importancia Atraer clientes a través de un descuento en el precio de los bienes y

Servicios

Desarrollo tactico

Manejar la cartera de clientes potenciales y fieles con el fin de

entregar un beneficio por su compromiso con la empresa

Costo

$45,00 Tarjetas

Realizado por: Anilema Chuqui,

Edinson David, 2023.
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Tabla5-12:  Fijacion de precios mediante costos plus

Fijacion de precios mediante costos plus

Descripcion Es un sistema de fijacion de precios donde se aplica un
porcentaje fijo a los costos unitarios de produccién (costo
unitario) de un producto; la cantidad recibida es el precio de venta
del producto.

Obijetivo Establecer el precio de acuerdo con el costo de producciény

el nivel deseado de margen sobre la venta.

Responsable

Departamento financiero

Gerente de la empresa

Alcance Este método de fijacion de precios se basa Unicamente en costos
unitarios e ignora los costos competitivos. Por lo tanto, muchas
veces no es la eleccion correcta para muchas empresas, porque no
tiene en cuenta factores externos como los competidores.

Frecuencia Se desarrollara desde el mes de enero del afio 2023

Importancia Por ultimo, este tipo de fijacibn de precios es

relativamente transparente frente a los clientes, ya que les facilita
a las empresas explicar el modo en que establecen sus precios. Por
ejemplo, una empresa puede explicar que al ser sus costos C y
establecer su margen sobre la venta en M, el precio establecido
estd totalmente justificado. La transparencia del método de
fijacion de precios permite que todos los clientes puedan

comprenderlo.

Desarrollo tactico

El departamento financiero debera aplicar este método para los
productos y servicios que ofrece la empresa, estimando un
porcentaje de ganancia del 30%, este porcentaje debe ser
analizado en base a la competencia lograda liquidez y
rentabilidad. Precio = Costo x (1 + Porcentaje de margen de

beneficio)

Estimacion econdmica

Ninguna

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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5.3.5.3 Estrategia de promocion

Estrategias tradicionales

Tabla 5-13:  Estrategia N° 1

Elaboracién del logotipo y slogan maés atractivo

Descripcidn Renovar la imagen empresarial actualizando el logotipo y el
slogan
Obijetivo Dejar grabado un mensaje clave de la marca en la mente de los

consumidores para gue, aungue éstos no recuerden nada mas de

un anuncio, aun recuerdan el logotipo y slogan

Responsable

Departamento de marketing
Gerente de la empresa

Alcance Todos los clientes interesados en adquirir productos y servicios
de metalmecanica

Frecuencia Se desarrollara en el mes de enero del afio 2023

Importancia En efectuar cambios de imagenes que son la representacién

grafica de la empresa crean en los consumidores interés sobre
los cambios que podrian darse y las renovaciones de la empresa

por lo que atraen clientes.

Desarrollo tactico

Se propone la reestructuracion del logotipo y eslogan de la
empresa, considerando que sea fécil de recordar e identificar y
que logre capacitar la esencia de la marca y transmitir los
valores mas importantes de Metalmecanica JAC

Se utiliza el color negro que esta asociado con el poder, la
elegancia, el secreto y el misterio. Es autoritario y puede evocar
emociones fuertes.

Se utiliza el color blanco identificando inocencia y pureza.

Simboliza un nuevo comienzo. Significa igualdad y unidad.

Estimacion econdmica

60,00 $

Fuente: Plan estratégico externo ,2022.

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Desarrollo de la estrategia

ANTES

Metalmecanica Jac

Q@ Quito, Pichincha

PROPUESTA

Jac

METALMACANICA

llustracion 5-4:  Logotipo
Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
Slogan: Contigo siempre, que tus proyectos se hagan realidad es nuestra meta
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Tabla 5-14:  Estrategia N 2: Imagen corporativa

Potenciar la imagen corporativa

Descripcion Publicidad en medios alternativos obsequiados articulos
publicitarios a los clientes permite conservarlos o retenerlos
Obijetivo Promover la marca tanto a los clientes actuales y potenciales que

tiene la organizacion

Responsable

Departamento de marketing

Alcance Clientes actuales y potenciales del mercado

Frecuencia Se lo realizara principalmente por aniversario de la empresa, mes
de mayo.

Importancia El manejo de un buen merchandising es importante para que una

marca se puede posicionar en la mente del consumidor

Desarrollo tactico

Con el fin de promover la imagen empresarial en el mercado se
procedera a estampar el logo en diferentes tipos de articulos como
gorras, camisetas, camisas, abusos, boligrafos, etc. Esta tactica se

la realizara en dias festivos

Estimacion econdmica

100 esferos publicitarios 65,00 $
50 gorras publicitarias 150,00 $
100 agendas publicitarias 150,00 $

Fuente: Plan estratégico externo ,2022.

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Desarrollo de estrategias

llustracién 5-5:

Articulos con la marca

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Estrategia de Publicidad por Flyers

Tabla 5-15:  Estrategia N° 3

Publicidad por flyers

Descripcidn Un flyer o folleto promocional es uno de los clasicos del
marketing y la publicidad. Un volante contiene un mensaje
destinado a transmitir, vender o promocionar un producto o
servicio.

Obijetivo Transmitir una adecuada imagen de la empresa metalmecénica

JAC y dar a conocer sus productos o servicios, asi como su

ubicacion.

Responsable

Departamento de comunicacion

Alcance Clientes actuales y potenciales del mercado
Frecuencia 2 veces al mes
Importancia El disefio es quizas el elemento mas importante de cualquier

volante, ya que dependiendo del modelo que elijamos, tenemos

mas 0 menos opciones para lograr el efecto deseado.

Desarrollo tactico

Repartir flyers en las zonas industriales, Turubamba, ltulcachi y
Calacali, asi también las fabricas que se encuentran ubicadas en
zonas urbanas como Carcelén, Calder6n, San Bartolo, Quitumbe y

Guamani.

Estimacion econdmica

4000 hojas volantes Flyers A6 Full Color +2 Lados + Disefio
200,00 $

Fuente: Plan estratégico externo ,2022.

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Desarrollo de la estrategia

BROCHURE
CORPORATIVO

METALMACANICA

Direccién: Av. Mariscal Sucre Oe6-251 Y José Miguel Carrién
Diagonal Al Diario Hoy.

CGiudad: Quito, Pichincha. Ecuador

Contactos: (099) 845-2280

llustracion 5-6:  Publicidad

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Estrategia de Gigantografia

Tabla5-16:  Estrategia N° 4: Gigantografias

Gigantografia

Descripcidn Publicitad Ilamativa fisica en puntos estratégicos.

Obijetivo Transmitir los productos y servicios que ofrece la empresa

metalmecanica JAC de manera atractiva impactante y clara

Responsable Departamento de marketing

Gerente empresa

Alcance Clientes que necesitan bienes o servicios de metalmecéanica JAC

Frecuencia Este tipo de publicidad se pondrd en el mes de enero, abril y
mayo del afio 2023

Importancia Llegar con la informacién por todos los sentidos generando

emision de informacion en lugares estratégicos de la ciudad.

Desarrollo tactico Colocar gigantografias en las avenidas cercanas de las zonas
industriales, Turubamba, ltulcachi y Calacali, asi también en
avenidas cercanas a las zonas urbanas como Carcelén, Calderdn,

San Bartolo, Quitumbe y Guamani.

Estimacién econémica Cuatro gigantografias de vinil con impresiéon de calidad normal
1440 Dpi 40,00 $

Fuente: Plan estratégico externo ,2022.

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Desarrollo de la estrategia

CILINDROS HIDRAULICOS
@ FURGONES
= PLATAFORMAS

SISTEMAS DE VOLTEO

MANTENIMIENTO INDUSTRIAK
SUELDAS ESPECIALES
TORNO

METALMACANICA PRENSA

Ofrece productos y servicios metalmecanicos a Y
personas o empresas pertenecientes, al sector
industrial, comercial y de servicios entre otros.

Direccion: Av. Mscal. Sucre N71 242 Quito, Pichincha
Teléfono: (598) (2) 35701

llustracion 5-7: Gigantografia

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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ESTRATEGIAS DIGITALES

Estrategia de marketing en redes sociales

Tabla5-17:  Estrategia N° 5

Redes sociales

Descripcidn El uso de las redes sociales y la pagina web en la actualidad se
han convertido en un aspecto esencial, los cuales facilita
organizacion el poder darse a conocer en el mercado, este modo
puede promocionar todos sus productos y servicios

Obijetivo Transmitir una adecuada imagen de la empresa Metalmecanica

JAC asi es la ciudad

Responsable

Departamento de comunicacion

Alcance Clientes actuales y potenciales del mercado
Frecuencia Ser repostera la publicidad cada dos dias
Importancia Crear presencia digital de la empresa

Desarrollo tactico

Abrir perfiles oficiales En Facebook y demas redes sociales de
mayor transito de usuarios, de la misma forma crear una pagina
web con el logo de la empresa sistemas hidraulicos JAC
metalmecanica industrial donde se presentara toda la informacién
institucional de importancia, asi como también los productos y

servicios que presta.

Estimacion econdmica

200,00 $

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Desarrollo estratégico

Ofrece productos y servicsos metalmecanicos a personas o
empresas per » al sector * comerceal y
de servicios entre olros. Trabaga con personal

m,*mﬁ"mwwy

a los pr Y servicios.

Av. Mariscal Sucre 006-251 Y José Migueol Carritn Diagonal Al
Diario Moy, Conda

Contactos: (099) 845-2280
metalmocancamc@gmail.com

> Enquet -
af Enquetsraa @ Rewstrar visia

llustracién 5-8: Disefio red social Facebook

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

=)

IS
JA

METALMALANIMA
mpresa Sistemas Hidraulicos JAC
Metalmecdnica Industrial

([THIVI SERVICIOS Y PRODUCTOS | NUESTRA EMPRESA [ CERTIFICADOS Y NORMAS  CONTACTOS | SUSCRIBETE

: g 8 vwosncirem  ~
llustracion 5-9: Disefio pagina web

Realizado por: Edinson David Anilema Chuqui, 2023.

73



Estrategia de grupo de WhatsApp empresarial

Tabla 5-18:  Estrategia N° 6

Comunicacioén mediante whatsapp empresarial

Descripcidn WhatsApp Business facilita la comunicacion con los clientes al
proporcionar herramientas para automatizar, organizar Yy
responder rapidamente a los mensajes.

Obijetivo Informar de nuevos productos o servicios

Hacer newsletter de noticias con clientes
Informar de promociones o descuentos especiales

Gestionar reservas o pedidos

Responsable

Departamento de marketing
Gerente de la empresa

Alcance Lista de clientes
Frecuencia Esta actividad daré inicio en noviembre del 2022
Importancia WhatsApp es una de las herramientas mas empleadas para la

comunicacién, y con las ultimas actualizaciones ofrece una serie
de herramientas para manejar esta app en el ambito empresarial,
permitiendo detectar ubicacion catalogo electrénico facilitando
ver en tiempo real el movimiento de las entregas cuando se usa

para la distribucion.

Desarrollo tactico

Empresa Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecanica Industrial
ofrece reparacion, mantenimiento y fabricacién con personal

altamente calificado.

Estimacion econdmica

60$ dolares de internet por 1 afio

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Desarrollo de la estrategia

lustracion 5-10: Grupo de whatsapp empresarial

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Estrategia de anuncios en Messenger

Tabla 5-19:  Estrategia N°7

Anuncios en Messenger

Descripcidn

Anuncios en la bandeja de entrada de Messenger

Obijetivo

Interactuar de forma individual como las personas con el fin de
conseguir clientes potenciales, aumentar las ventas y responder a

preguntas

Responsable

Departamento de marketing, Gerente general

Alcance Clientes potenciales
Frecuencia Esta estrategia se implementara desde el mes de abril del afio 2022
Importancia Messenger es uno d ellos medios de comunicacién mas empleado

en la dltima década colocandose en tercer lugar, por lo que se
considera un medio de uso cotidiano es decir que la publicidad
emitid por ese medio va a llegar de forma directa a los posibles

clientes que se informaran de las ofertas.

Desarrollo tactico

Los anuncios que abren conversaciones en Messenger ahora se
mostraran a las personas que tienen mas probabilidades de
responder a la empresa, por lo que pasara de la consideracion a la
accion. Gracias al objetivo de mensajes, los anuncios de clic hacia
Messenger son mas eficientes que nunca y afaden valor a las

campafias que dirigen el trafico hacia esta aplicacion.

Estimacion econdmica

6 meses de publicidad pagada 240$

Fuente: Plan estratégico externo ,2022.

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.

Desarrollo de la estrategia

llustracion 5-11: Publicidad por messenger

Realizado por: Edinson David Anilema Chuqui
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Estrategia Email Marketing.

Tabla 5-20:  Estrategia N° 8

Email Marketing.

Descripcidn

El marketing por correo electronico (e-mail o correo electronico)
es una gran herramienta de comunicacion disponible para que una
marca se comunique con un cliente. Esta es un arma muy
poderosa que, bien utilizada, puede producir muy buenos

resultados, especialmente de conversion.

Obijetivo

Proporcionar una herramienta inmediata que permite a las
empresas  realizar  ofertas  personalizadas y  dirigidas

especificamente al cliente que desean.

Responsable

Departamento de marketing
Gerente de la empresa

Alcance El marketing por email ha logrado generar un impacto de compra
asegurada pues es mas directo y personalizado.

Frecuencia Se desarrollara desde el mes de enero del afio 2023.

Importancia Uno de los beneficios de las campafias de email marketing es la

capacidad de medir los resultados en tiempo real y al instante,
sirve para:

Mantener un contacto con los clientes

Enviarle noticias y actualizaciones

Recordarle de la marca

Recopilar opiniones

Crear compromiso

Desarrollar estrategias de marketing de contenidos

Desarrollo tactico

Crear un email marketing en 5 pasos;

Construir una lista de contactos

Elegir una plataforma de email marketing
Segmentar la audiencia

Crear contenido excelente

e Optimizay mejora las campafias

Estimacion econdmica

Contratacion de la plataforma Sendinblue para emails 65 dolares

mensuales por 6 meses $390,00.

Fuente: Plan estratégico externo ,2022.

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Mejor solucidn para un uso

avanzado

$65/mes

Volumen de emails mensual:

o

20K 1000K+
20.000 Emails

Registrate

Las funcionalidades del plan
Lite+, y:

Marketing Automation
Anuncios de Facebook
Landing pages

Acceso multiusuario

ESENENEY

Soporte por teléfono

llustracion 5-12: Email marketing plataformas

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Tabla5-21:  Cronograma de ejecucion
Estrategia Responsable En|Feb|Mrz|Ab| My |Jun|Jul | Agos | Sep | Oct | Nov | Dic | Indicadores Medio de verificacion
de medicion
Departamento de Crecimiento de | __Ventas de la empresa del periodo 0
Ventas de la empresa periodo anterior
Reforzar la linea de|marketing participacion
estructuras metalicas y | Departamento financiero
cerrajeria Gerente de la empresa
Ofrecer un servicio de | Departamento operativo Incremento de Cantidad de clientes del periodo
disefio de u plano de las|Gerente de la empresa clientes Cantidad de clientes del periodo anterior
piezas
Aplicar mantenimiento | Departamento operativo Variacién  de | Ventas Reales—Vtas presupuestadas 4 qn
Ventas presupuestadas
Predictivo a la maquinaria | Gerente de la empresa las ventas
para mejorar el producto
Pagos mediante canales | Departamento de Variacién  de | Ventas Reales—Vtas presupuestadas 4 qn
Ventas presupuestadas

digitales marketing ventas

Departamento financiero

Gerente de la empresa
Descuentos por fidelidad | Departamento de Incremento de Cantidad de clientes del periodo
del cliente al adquirir | marketing clientes Cantidad de clientes del periodo anterior
bienes o servicios Gerente de la empresa

Departamento de Precio  costo|Precio = Costo x (1 + Porcentaje de margen de

marketing plus beneficio)
Fijacion de precios | Departamento financiero

mediante costos plus

Gerente de la empresa

Estrategia de logotipo

Departamento

marketing

de

Crecimiento de

participacion

Ventas de la empresa del periodo 0

Ventas de la empresa periodo anterior
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Gerente de la empresa

Ventas de la empresa

Potenciar ~ la  imagen | Departamento de Participacion X100
. , . Venta totales en el mercado
corporativa a través de|marketing en el mercado
obsequios
Publicidad por flyers Departamento de Incremento de Cantidad de clientes del periodo
comunicacion clientes Cantidad de clientes del periodo anterior
Estrategia de Gigantografia | Departamento de Crecimiento de|__Ventas de la empresa del periodo 0
, . . ., Ventas de la empresa periodo anterior
marketing participacion
Gerente empresa
Redes sociales Departamento de Variacion  de | Ventas Reales—Vtas presupuestadas X100
. ., Ventas presupuestadas
comunicacion las ventas
Estrategia de grupo de|Departamento de Crecimiento de|__Ventas de la empresa del periodo 0
. . . ., Ventas de la empresa periodo anterior
WhatsApp empresarial marketing participacion

Gerente de la empresa

Anuncios en Messenger

Departamento
marketing
Gerente de la empresa

Email marketing

Departamento
marketing
Gerente de la empresa

Incremento de
clientes

Cantidad de clientes del periodo
Cantidad de clientes del periodo anterior

Incremento de

ventas

Ventas Reales—Vtas periodo anterior
Ventas periodo anterior

X100

TOTAL

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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Tabla 5-22:  Presupuesto
N° Estrategia und. Elementos Precio U. Total
Realizar un estudio de mercado en el cual permita identificar
) . o la poblacion dedicada a la construccion y manufactura para
1 |Reforzar la linea de estructuras metalicas y cerrajeria 2 ) ) ] o ] . $25,00{ $50,00
difundir los bienes y servicios mediante estrategias
publicitarias
2 |Ofrecer un servicio de disefio de u plano de las piezas Manejar el software Tinkercad, $20,00f $20,00
Aplicar mantenimiento Predictivo a la maquinaria o
3 ) Desarrollar un plan de mantenimiento $100,00| $100,00
para mejorar el producto
4 |Pagos mediante canales digitales 1 Equipamiento de plataformas y equipos $1.500,00{$1.500,00
Descuentos por fidelidad del cliente al adquirir Al cliente que supere los $500,00 se le concede el 5% de
S | . A . $45,00  $45,00
bienes o servicios descuento que serd utilizada en la proxima compra.
El departamento financiero debera aplicar este método para
los productos y servicios que ofrece la empresa, estimando
L ) ) un porcentaje de ganancia del 30%, este porcentaje debe ser
6 |Fijacion de precios mediante costos plus ) ) o
analizado en base a la competencia logrado liquidez vy
rentabilidad. Precio = Costo x (1 + Porcentaje de margen de
beneficio)
7 |Elaboracion del logotipo y slogan mas atractivo 1 Disefios $60,00{ $60,00
100 |Esferos publicitarios $0,65| $65,00
8 |Potenciar la imagen corporativa 50 |Gorras publicitarias $3,00| $150,00
100 |Agendas publicitarias $1,50| $150,00
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9 |Publicidad por flyers 4.000 |Hojas volantes Flyers A6 Full Color +2 Lados + Disefio $0,05| $200,00
) Gigantografias de vinil con impresion de calidad normal
10 |Gigantografia 4 i $10,00{ $40,00
1440 Dpi

11 |Redes sociales 1 Apertura de cuentas honorarios profesionales disefiador $200,00| $200,00
12 |Comunicacion mediante whatsapp empresarial 12 |Internet $5,00{ $60,00
13 |Anuncios en Messenger 6 Pago de publicidad en linea $40,00| $240,00
14 |Email Marketing. 6 |Contratacion de la plataforma Sensible para emails $65,00{ $390,00

Total [{$3.270,00

Realizado por: Anilema Chuqui, Edinson David, 2023.
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CONCLUSIONES

e Mediante las referencias tedricas se pudo acondicionar la informacion cientifica que existe
sobre el plan de marketing identificando fuentes primarias y secundarias sobre las cuales se
pudo disefiar la propuesta.

o Al realizar el anélisis de los factores internos se puede identificar que la empresa no usa sus
fuerzas internas para generar una mayor rentabilidad, en relacion con los factores externos
se observa que las amenazas son causantes de que la empresa no pueda surgir y
posicionarse en el mercado.

e Las estrategias de marketing desarrolladas estdn enfocadas a incrementar las ventas de la
empresa pues se basan en las preferencias de la demanda potencial de los productos y
servicios que metalmecanica JAC proporciona por ello el plan de marketing la
implementacion de una pagina web, una pagina en Facebook, afiches publicitarios,
gigantografia y tarjetas de presentacion.

e Se concluye que las estrategias planteadas contribuiran al incremento en las ventas ya que
se prevé que tras su implementacion se pueda captar un mayor nimero de clientes
permitiendo asi incrementar sus ingresos que repercutiran en el logro de una rentabilidad

mas alentadora.
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RECOMENDACIONES

e Aplicar métricas de marketing que expresen con valores numéricos el rendimiento de las
estrategias propuestas en el plan de marketing relacionadas a producto, precio y promocion.

e Analizar las debilidades detectadas en el analisis FODA con el fin de aplicar estrategias que
permitan mejorarlas y convertirlas en fortalezas incrementando resultados positivos para
hacer frente a las competencias.

e Aplicar estrategias publicitarias en base al desarrollo digital logrando llegar a sectores
especificos que estén interesados en los productos y servicios que ofrece la empresa
logrando aumentar el nivel de ventas, siendo una entidad mas competitiva y sélida en el
mercado.

e Aplicar el plan de marketing propuesto para la empresa, siendo una herramienta Gtil donde
se establecen estrategias de producto, precio y promocién que ayuda a posicionarla en el
mercado y logre captar mas clientes, aumentando su liquidez y rentabilidad.
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ANEXOS

ANEXO A: ENCUESTA

Objetivo: realizar un estudio de mercado que permita desarrollar un plan estratégico de
marketing para incrementar las ventas de la empresa Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecanica
Industrial

Nombre de la empresa:

Actividad Principal:

Direccion:

1. ¢ Qué tipo de productos o servicios requiere usted con frecuencia en su empresa?

Producto

Servicio

2. ¢En la escala del 1 al 4 califique que tan importante es el mantenimiento correctivo
de maquinaria o equipo, siendo 4 muy importante, 3 importante ,2 poco importante
y 1 nada importante?

Mantenimiento Correctivo

3. ¢Ha escuchado alguna vez de la empresa Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecénica

Industrial y los productos y servicios que esta ofrece?

Si

No

4. ¢Le gustaria recibir informacion de los productos y servicios que la Empresa

Sistemas Hidraulicos JAC Metalmecanica Industrial ofrece a través de?

Teléfono

visitas personales

redes sociales

Internet

Hojas volantes

Otros




5. De las siguientes caracteristicas ¢Cudl cree usted que es la més importante al

momento de decidir por una empresa que ofrezca este tipo de servicios o productos?

Infraestructura

Personal Capacitado

Calidad en los productos o servicios

Garantia en los productos y servicios

Precios

Puntualidad

Otros

6. ¢Qué tipo de publicidad cree usted que le falta implementar a la Empresa de
mantenimiento en nuestro caso Sistemas Hidraulicos JAC metalmecénica para

darse a conocer al mercado?

Radio

Prensa escrita

Material impreso

Television

Online/internet

visual

Otros

7. ¢Como usted realiza sus pagos al adquirir estos tipos de servicios?

Contado

Tarjeta de crédito

Crédito directo

8. ¢Le gustaria adquirir los servicios que ofrece la Empresa Sistemas Hidraulicos JAC
Metalmecénica Industrial como en mantenimiento industrial, fabricacion de
cilindros hidraulicos, reparacion y mantenimiento de sistemas de volteos, sueldas

especiales, autdgena, suelda mig-tig, suelda eléctrica, etc.?

Si

No




9. Productos o servicios con mayor aceptacion

Soldadura

Fabricacidn de piezas

Reparacion

Disefio

10. Aumentaria si inclinacion de compra si recibe la informacién necesaria sobre los
productos o servicios que oferta la empresa Sistemas Hidraulicos JAC
Metalmecénica Industrial

Si

No
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