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RESUMEN

El desarrollo econdmico del pais se basa en el sector industrial, siendo las Pymes un
grupo importante del mismo en las cuales que se enfoco el presente trabajo, para que
esta nueva empresa dedicada al mantenimiento industrial pueda alcanzar un
desarrollo exitoso en el pais. Es asi que la empresa Cienfora Cia. Ltda., requiere
incrementar sus ventas mediante la captacion continua de nuevos clientes que
necesiten esta clase de servicios, por medio de una propuesta basada en estrategias
convencionales y digitales para llegar a multiples consumidores e informarles sobre

la calidad o beneficios que brinda la empresa.

Mediante la aplicacion de todas las estrategias propuestas se podria incrementar el
portafolio actual de sus clientes permitiéndole ademas incrementar sus ingresos de
forma permanente para lograr un mejor desarrollo empresarial y contribuir con la

economia de nuestro pais.

Cienfora Cia. Ltda., se ubica en la ciudad de Quito, en la parroquia Quitumbe, esta
empresa fue constituida hace un afio por ingenieros emprendedores especializados en
esta area tan compleja, empleando sus conocimientos adquiridos por varios afios de
educacion y experiencia los cuales permiten brindar servicios de calidad a las

empresas que los necesitan para asegurar la continuidad de su produccion o negocio.

Por tal motivo la empresa desea tener una cartera de clientes satisfechos que le
permita incrementar sus ingresos, siendo necesario para este fin implementar esta
propuesta de estrategias de marketing, ayudando a que la empresa sea mas

competitiva logrando un beneficio de sus accionistas y del pais.



ABSTRACT

The economic development is based on the industrial sector, Pymes still an important
group thereof in which the present work focused, for this new company dedicated to
industrial maintenance can reach a successful development in the country. Thus, the
company Cienfora Cia. Ltda., must increase their sales by continuously attracting
new customers who need such services, through a proposal based on digital and
conventional multiple strategies to reach and inform consumers about the quality or

benefits provided by the company.

By applying all the proposed strategies could increase the current portfolio of clients
allowing further increase revenue permanently for better business development and

contribute to the economy of our country.

Cienfora Cia. Ltda., is located in the city of Quito, in the Quitumbe parish, this
company was formed a year ago by enterprising engineers in this complex area,
using knowledge acquired by years of education and experience which allow
providing services quality companies need to ensure continuity of production or

business.

Therefore the company wants to have a portfolio of satisfied customers that allows
increase revenue, being necessary for this purpose implement this proposed marketing
strategies, helping the company more competitive achieving a benefit of its shareholders

and the country.



INTRODUCCION

El presente trabajo se ha desarrollado con la finalidad de disefiar un proyecto de una
estrategia de marketing para la empresa “Cienfora Cia. Ltda.”, ubicada en el Sur de
la ciudad de Quito, en la parroquia Quitumbe cuyo objetivo principal es aumentar sus
ingresos econdémicos, mediante la aplicacion de conocimientos del marketing para
captar nuevos clientes logrando asi mejorar el servicio prestado generando buenas
relaciones comerciales con los clientes y produciendo calidad en los trabajos

encomendados.

Los cinco capitulos desarrollados estan sustentados con informacion obtenida de los
representantes de la empresa, principalmente del presidente asi mismo recabando
informacion de libros especializados y paginas web donde tenian relacion verificada
o profesional referente al tema, lo que ha permitido desarrollar este trabajo de fin de

carrera.

El principio de este trabajo sefiala el contenido conceptual al que se refiere el tema
con respecto al marketing y sus estrategias asi como la era digital entre otras para

desarrollar el trabajo de investigacion.

Se realizé un diagnostico situacional a nivel externo sobre las Pymes que existen el
Ecuador y se enfocO basicamente a las de la ciudad de Quito, que necesiten del
servicio de mantenimiento industrial con el fin de identificar nuestro target y
considerar las estrategias mas factibles para ser aplicadas en el menor tiempo y con

la mayor eficacia.



Se determiné los objetivos tanto generales como especificos y asi orientar mediante
la presente investigacion de mercado cuéles son los problemas de la empresa, y sus

principales necesidades relacionados con sus clientes actuales como de potenciales.

Mediante este proceso presentamos la propuesta de estrategias de marketing
convencional y digital para captar clientes e incrementar las ventas en los proximos
afios, para esto se analizo el estado de resultado y balance general para hacer
proyecciones que permitan saber cual serd el posible resultado luego de implantar

las estrategias propuestas.



CAPITULO 1

MARCO CONCEPTUAL

1.1 Marketing

“El marketing es un proceso social administrativo mediante el cual los individuos y
los grupos obtienen lo que necesitan y desean, creando e intercambiando valor con
otros”. (Kotler P., Armstrong G., 2007, pag. 760)

1.1.1 Evolucion del Marketing

Estudios realizados han permitido tener conocimiento de que el
marketing se desprende de la ciencia econdémica, que surge como
consecuencia de la necesidad de conocer aquellos factores que afectan
la oferta y la demanda y el desarrollo de los productos y servicios, asi
como su proceso de comercializacion y de como entender el
comportamiento de los consumidores. ElI marketing aparecio en el
siglo XX, con la intensificacion de la competencia, que requeria
diferentes estrategias para lograr no solo la diferenciacion, sino la
ventaja sobre la competencia. De manera abreviada ha pasado por
diferentes etapas, que para fines explicativos se pueden dividir en seis,
cada una marcada por caracteristicas particulares en los intercambios
comerciales. (Garnica C. Maubert C., 2009, pag. 504)

“El marketing es un proceso mediante el cual las compaiiias crean valor para sus
clientes y establecen relaciones sélidas con ellos para obtener a cambio valor de
estos”. (Kotler P. , Armstrong G., 2007, pag. 760)

Definido ampliamente, el marketing es un proceso social y directivo

mediante el que los individuos y las organizaciones obtienen lo que
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necesitan y desean a traves de la creacion y el intercambio de valor
con los demaés. En un contexto de negocios mas estrecho, el marketing
implica la generacion de relaciones de intercambio rentables y
cargadas de valor con los clientes. Asi, definimos marketing como el
proceso mediante el cual las empresas crean valor para sus clientes y
generan fuertes relaciones con ellos para, en reciprocidad, captar el
valor de sus clientes. (Kotler P., Amstrong G., 2013, pag. 5)

1.1.2 ;Qué es Marketing?

Se refiere un proceso administrativo de donde se involucran personas tanto dentro y
fuera de la organizacion donde existen actividades destinadas a logra con beneficio la
satisfaccion del consumidor mediante un producto o servicio, adaptado a la demanda

en el momento adecuado en el tiempo correcto y con el precio mas justo.

1.1.3 Importancia del Marketing

El marketing esta presente en todas las acciones sociales y econdmicas de nuestra
cultura. Su importancia se hace evidente cuando apreciamos que las personas, aun

sin saberlo, usan leyes de marketing en muchos actos cotidianos.

Sin darse cuenta estan desarrollando las acciones que estan destinadas a promover
toda relacion de intercambio que se establece cuando alguien quiere obtener un
beneficio. ¢Puede existir una organizacion si no logra vender su producto? Esta
pregunta es valida tanto para las organizaciones lucrativas como no lucrativas. En
este caso, el marketing guiara todas las acciones estratégicas y operativas para que

las organizaciones sean competitivas en la satisfaccion de sus mercados.

1.1.4 Marketing Estratégico



“El marketing estratégico viene caracterizado por el andlisis y comprension del
mercado a fin de identificar las oportunidades que permiten a la empresa satisfacer
las necesidades y deseos de los consumidores mejor y mas eficientemente que la

competencia.” (Munuera J. , Rodriguez A, 2007, pag. 54)

Las acciones del marketing estratégico son la base del mercado que hace referencia
el analisis general siempre en relacion de los efectos de su actividad operativa, el

estudio del grado de competencia existente, de los competidores.

“Algunas de las clasificaciones mas utilizadas son las que permiten la configuracion
de la estrategia de marketing a partir de tres dimensiones: los recursos destinados a la
inversion, el fundamento de la ventaja competitiva que persigue y el comportamiento

competitivo”. (Munuera J. , Rodriguez A, 2007, paq. 54)

El marketing en la empresa

DEFINICION Y ANALISIS DEL MERCADO

(Definicidn del mercado, anélisis del atractivo, segmentacidn, competencia,
posicionamiento)

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

(Recursos v capbacidades. cartera de nroductos...)

DISENO, EJECUCION Y CONTROL DEL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

(Mix de marketing, presupuesto, programacion temporal...)

ELECCION DE UNA ESTRATEGIA DE MARKETING

(Diferenciacion a través de la marca, internacionalizacion, desarrollo de nuevos
productos, imitacion, desinversion....)

Figura 1 EI marketing en la empresa.

Fuente (José Luis Munuera Aleman, Ana Isabel Rodriguez Escudero, 2007).

Elaborado por: Verénica Calan, 2015




1.1.5 Modelos de estrategias

Cada dia van saliendo a la luz estrategias para mejorar una empresa ya sea esta de
producto o servicio y sabemos q cada empresa necesita una estrategia diferente segin
sus necesidades.

Kotler y Amstromg (2007) Hacen referencia que no existe una estrategia que sea la
mejor para todas las empresas porque se debe determinar qué es lo mas viable de
acuerdo con la forma de invertir o desarrollar su industria con un plan definido que
permita aprovecha las oportunidades y recursos. Las compafiias también enfrentan
de diferente manera el proceso de planeacion de la estrategia. Muchas compafiias
grandes desarrollan estrategias formales de marketing competitivas y las ejecutan
religiosamente. Sin embargo, otras empresas desarrollan estrategias de un modo

menos formal y ordenado.

“Los modelos de la estrategia y la practica de marketing a menudo atraviesan tres
etapas: el marketing empresarial, el marketing proyectado y el marketing

intraempresarial”. (Kotler P. , Armstrong G., 2007, pag. 760)

Marketing empresarial.- la mayoria de las compafiias nacen por
iniciativa de individuos que viven de su ingenio. Ellos visualizan una
oportunidad, idean estrategias flexibles en el dorso de sobres y tocan

cada puerta para atraer la atencion.

Marketing proyectado.- conforme las compariias pequefias logran el
éxito, de manera inevitable pasan a un marketing mas proyectado. Las
empresas desarrollan estrategias formales de marketing y se adhieren

a ellas estrechamente.

Marketing intraempresarial.- muchas compafiias grandes y maduras

quedan atrapadas en el marketing proyectado; estas compafiias en
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ocasiones pierden la creatividad y la pasion de marketing que tenian
en un principio. (Kotler P. , Armstrong G., 2007, pag. 760)

1.1.5.1. Estrategias competitivas basicas

Las estrategias competitivas son las que buscan sacar adelante su producto o servicio

pese a cualquier adversidad que exista.

Varios autores como Kotler y Armstrong (2007) en resumen hacen referencia sobre
varias estrategias béasicas competitivas de posicionamiento que podrian adoptar

serian las siguientes:

“Diferenciacion.- Es cuando la empresa desarrolla un servicio o producto altamente
diferenciado para surgir como lider en ese tipo especifico de la industria a la cual se
esta enfocando”. (Kotler P. , Armstrong G., 2007, pag. 760)

“Intimidad con los clientes.- Esta es muy importante para las empresas como medio
para conseguir un valor superior respecto de otras del mismo sector, al segmentar
con precision sus mercados y ajustar sus productos o servicios cubriendo las
necesidades de clientes que son la meta o el objetivo para ser captados”. (Kotler P. ,
Armstrong G., 2007, pag. 760)

1.1.5.2. Estrategias de lider de mercado

Aqui en estas estrategias podemos ver que lo mas importante son los cambios en el

precio, la cobertura y los gastos.

La mayor parte de las industrias incluyen un lider de mercado reconocido. El lider
tiene la mayor participacion de mercado y generalmente dirige a las otras compafiias
en los cambios de precio, la introduccion de nuevos productos, la cobertura de

distribucion y los gastos de promocion.



Tabla 1. Estrategia para los lideres

Estrategia de lider | Estrategia del | Estrategias del | Estrategias del
de mercado retador de | seguidor de | especialista en
mercado mercado nichos de mercado
Ampliar el mercado | Ataque frontal total | Seguir de cerca Por cliente,
total - . i .| mercado, calidad-
Ataque indirecto Seguir a la distancia
precio, servicio
Proteger la
participacion de Nicho multiple.
mercado
Ampliar la
participacién de
mercado

Nota: Estrategias para los lideres
Fuente: (Kotler P & Armstrong G., 2007, p4g. 760), Elaborado Por Veronica Calan, 2015

1.1.5.3. Estrategias de los retadores del mercado

“Estas compafiias que no ocupan el primer lugar pueden adoptar cualquiera de dos
estrategias competitivas desafiar al lider y a otros competidores en un intento
agresivo para obtener una mayor participacion en el mercado. (Kotler P & Armstrong
G, 2007, pag. 760)

1.1.5.4. Estrategias de los seguidores del mercado

En esta estrategia los lideres buscan tener el control de su lugar y en
especial su clientela pelean por su mercado asi sea que tengan que
pagar un alto precio por las peleas que existen entre competidores. El
lider nunca toma a la ligera los desafios .Si el  retador tiene precios
mas bajos, un mejor servicio 0 productos con caracteristicas
adicionales, el lider podria igualarlo con rapidez para repeler el
ataque. (Kotler P & Armstrong G, 2007, pag. 760)
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1.1.5.5. Estrategias de los especialistas en nicho de mercado

Es importante saber a donde se enfoca una empresa que va a ofertar su
producto o servicio no siempre es bueno obtener el total del mercado
si no ha enfocarse a un segmento pequefio.... Las compaiias de
nichos suelen ser mas pequefias y con recursos limitados. Sin
embargo, es frecuente que las divisiones mas pequefias de compafiias
grandes también sigan estrategias de nichos. (Kotler P & Armstrong
G, 2007, pag. 760)

1.2 Marketing digital

Hoy en dia todo lo referente al area digital estd muy avanzado y es una herramienta
muy importante en los negocios ya que por medio de esto podemos realizar consultas
0 cerrar un negocio mediante estos medios por lo que es necesario que las empresas

aprovechen esta area digital.

1.2.1 Ventajas del marketing digital

Ventajas desde el punto de vista del comprador

a. Comodidad y convivencia. Internet ofrece la posibilidad de efectuar
la compra desde cualquier lugar y en cualquier momento; la entrega
del pedido en el domicilio del consumidor se hara con posterioridad.

b. Menor coste de oportunidad debido al ahorro en tiempo,
desplazamiento, esfuerzos y molestias.

c. Numerosas opciones de buasqueda y obtencion de amplia
informacion relevante para la decision de compra.

d. Facilidad para evaluar ofertas y efectuar comparaciones.



e. Acceso a un mercado global, en continuo crecimiento de oferta de
productos, especialmente los que no son adquiribles facilmente de
forma local.

f. Navegacion por un entorno atractivo, interactuando con elementos
multimedia. Sensacion de entretenimiento.

g. Ausencia de las presiones e influencias del vendedor.

h. Intimidad del proceso de compra, debido a la ausencia del personal

del establecimiento y de otros compradores. (Vértice, 2010, pag. 70)

Ventajas desde el punto de vista del vendedor

a. Permite acceder a un mercado global y en crecimiento exponencial.
b. Permite un réapido ajuste de la evolucion del mercado. EI vendedor
puede variar rapidamente las caracteristicas de su oferta, afiadiendo
productos al surtido y modificando las condiciones de venta.

c. Bajos costes de entrada y operacion del servicio en el desarrollo de
espacio virtual de ventas.

d. Desaparecen los costes derivados de la exposicion fisica de
productos.

e. Se opera con stocks inferiores a los de la distribucion fisica de la
modalidad con establecimientos

f. Se minimiza el coste de actualizacion y distribucion de catalogos.
Desaparecen los tiempos de entrega de catdlogos y por tanto la
recepcion de los pedidos procesados.

g. Posibilidad de ofrecer videos promocionales, demostraciones y
ofertas animadas mientras se produce el proceso de compra, lo que
provoca mayor atencion por parte del comprador.

h. Soporte adecuado para apoyar al consumidor y explotar el flujo de
informacidn entre este y la empresa.

i. Se contacta directamente con los clientes, mejorando la capacidad

para construir relaciones continuadas con ellos.
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J- Permite un control eficaz de los resultados de las acciones que
realiza el marketing. (Vértice, 2010, pag. 70)

1.2.2 El marketing digital y sus aportaciones al marketing tradicional

“Efectuaremos un pequeiio analisis de las diferencias que introduce internet en las
acciones de marketing, con el objeto de observar las posibilidades y oportunidades de

una empresa en este medio”. (Vértice, 2010, pag. 70)

1.2.3. Aspectos Clave en la estrategia de marketing digital

En los momentos iniciales la empresa se preocupa, principalmente,
por mostrar que esta presente en internet. Esta iniciativa obedece méas
a la sola necesidad de estar presente, razén por la que numerosas
organizaciones y usuarios individuales tienen paginas sin pretender
conseguir objetivo alguno de marketing. Es por ello que la presencia
en internet se limita a paginas web con informacién escasamente Util,
que raramente son actualizadas y publicitadas, realizandose por tanto
un uso muy limitado de otros recursos que ofrece la red. (Vértice,
2010, pag. 70)

Despegue

“En esta etapa se ponen en marcha iniciativas diversas para ofrecer contenidos
atractivos y otros servicios valorados por los usuarios, consiguiendo incrementar la
afluencia de publico hasta el sitio. Hay que estar continuamente adaptando la pagina

a las necesidades para que el usuario reincida en su visita”. (Vértice, 2010, pag. 70)
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Inicio de la venta en internet

“Cuando la empresa cuenta con una experiencia previa en el medio, ha comenzado a
familiarizarse con el internet como espacio de mercado y ha hecho uso de sus
recursos, suele plantearse la puesta en marcha de iniciativas de venta presentando en

rede un catalogo de productos”.

Plena integracion

“En esta etapa internet se integra en el sistema de informacion y se convierte en una
herramienta de marketing de uso pleno por la organizacion. Internet se utiliza en la
investigacion de marketing con fines publicitarios y de comunicacién, y también en
la comercializacion de productos que se distribuyen a través de la red”. (Vértice,

2010, pag. 70)

1.3 Mantenimiento industrial

En la actualidad el mantenimiento se refiere a dar atencion a lago que necesite
reestructurarse o cambiarse por lo tanto el mantenimiento industrial hace hincapié en

los negocios o industrias que necesiten de este servicio.

El concepto de mantenimiento puede definirse de muy distintas
formas, atendiendo al enfoque que se le dé en cada caso. Incluso
resulta insuficiente, hoy en dia, pretender una definicién basada
simplemente en términos econdmicos. Resulta obvio que el punto de
partida del mantenimiento es mantener el correcto estado funcional de
los equipos e instalaciones, sin embargo las consecuencias que el
desarrollo de este principio elemental puede tener, sobrepasan
ampliamente el objetivo inicial. (Ledn, 1998)
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1.3.1 Funciones de Mantenimiento

Existen muchas funciones para referirse al mantenimiento y algunas son muy

importante en la que se debe hacer referencia al desempefio de un grupo de personas.

“Las funciones basicas del mantenimiento se pueden resumir en el cumplimiento de
todos los trabajos necesarios para mantenimiento se pueden resumir en el
cumplimiento de todos los trabajos necesarios para establecer el equipo de

produccion de modo que cumpla los requisitos normales del proceso”. (Ledn, 1998)

En algunos departamentos existes varias responsabilidades como son:

a. Mantener los equipos e instalaciones en condiciones operativas
eficaces y seguras.

b. Efectuar un control de los estados de los equipos asi como de su
disponibilidad.

c. Realizar los estudios necesarios para reducir el niUmero de averias
imprevistas.

d. En funcién de los datos histéricos disponibles, efectuar una
prevision de los repuestos de almacén necesarios.

e. Intervenir en los proyectos de modificacion del disefio de equipos e
instalaciones.

f. Instalacion de nuevo equipo.

g. Asesorar a los mandos de produccion.

h. Velar por el correcto suministro de distribucion de energia

(Leon, 1998)
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CAPITULO 2

ANALISIS SITUACIONAL

2.1 Antecedentes del sector

La Empresa CIENFORA Cia Ltda., dedicada al mantenimiento y reparacion de
motores electromecéanicos, ventiladores industriales, electro bombas, compresores de
refrigeracion y aire acondicionado incluyendo rebobinar motores superiores a
100HP, no se ha disefiado Estrategias para la captacion de nuevos clientes, por lo que
afecta directamente a las ventas, clientes, trabajadores y a los ingresos de la Empresa

por lo tanto no permiten incrementar sus servicios.

La industria manufacturera, después del comercio, es el sector que mas aporta a la
economia del pais; su contribucion al producto interno bruto nacional es alrededor
del 14%. La rama que mas aporta a la produccion de este sector es la de alimentos y
bebidas. Los productos de la industria que mas se exportan son: productos del mar,
vehiculos y sus partes, extractos y aceites de vegetales, manufacturas de metales y
jugos y conservas. Las importaciones del sector industrial representan alrededor del

43% delas importaciones totales.

En este sector se encuentra gran parte del sector industrial como es Aymesa,
Confiteca, asi mismo como pequefias y medianas instituciones el cual es importante

para brindar nuestros servicios.

2.2 Macroentorno

Es el término que se utiliza en un nivel del ambiente externo de la organizacion

cuyas variables afectan a la actividad empresarial y tienen consecuencias a largo
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plazo para la empresa y sus estrategias, ademas todos estos factores no pueden ser
controlados por la empresa.

2.2.1 Factor econémico

Es una actividad que nos enseria el uso de los recursos de una empresa, que tienden a
incrementar la capacidad productiva de bienes y servicios de una economia, para
satisfacer las necesidades de las personas. Como principales factores econdémicos que

afectan a Cienfora Cia. Ltda. Se encuentran los siguientes:

2.2.2 La inflacion

Es un proceso econdmico originado por una irregularidad entre la oferta y la
demanda por lo que causa una subida continuada de los precios de la mayor parte de
los productos y servicios, una pérdida de adquisicion de las personas ademas de su
capacidad de ahorro y nivel de vida.

“La inflacion es medida estadisticamente a través del Indice de Precios al
Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios
demandados por los consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de
una encuesta de hogares”.(BCE, 2015)
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Tabla 2. Inflacién acumulada 2013-2014

FECHA VALOR
Diciembre-31-2014 3.67 %
Noviembre-30-2014 3.55 %
Octubre-31-2014 3.36 %
Septiembre-30-2014 3.15%
Agosto-31-2014 2.52 %
Julio-31-2014 2.31%
Junio-30-2014 1.90 %
Mayo-31-2014 1.79%
Abril-30-2014 1.83%
Marzo-31-2014 1.53%
Febrero-28-2014 0.83 %
Enero-31-2014 0.72 %
Diciembre-31-2013 2.70%
Noviembre-30-2013 249 %
Octubre-31-2013 2.09 %
Septiembre-30-2013 1.67%
Agosto-31-2013 1.10 %
Julio-31-2013 0.92 %
Junio-30-2013 0.94 %
Mayo-31-2013 1.09 %
Abril-30-2013 131 %
Marzo-31-2013 113 %
Febrero-28-2013 0.69 %
Enero-31-2013 0.50 %

Nota: La inflacion

Fuente: Banco Central del Ecuador. Elaborado por: Veronica Calan, 2015
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Se debe tener claro que la inflacion constituye una oportunidad alta que tiene la
empresa, ya que cuando es baja permite contar con un ambiente econémico estable e
incluso lograr proyecciones y presupuestos mas acertados.

2.2.3 Tasas de interés

Tabla 3. Tasa de interés activa

FECHA VALOR
Enero-31-2015 T.84 %
Dhcismbre-31-2014 B.1% %
Hovembre-30-2014 B.15 %
Chotobra-31-2014 B34 %
Jeptiembre-30-2014 7.B6 %
Azozte-31-2014 B.16 %
Julio-30-2014 B2l %
Jume-30-2014 B.1% %
hiaye-31-2014 T.64 %
Abml-30-2014 B.17%
hiarzo-31-2014 B.17 %
Fabraro-18-2014 B.17%
Enero-31-2014 B.17 %
Dhcismbre-31-2013 B.17%
Movembre-30-2013 B.17 %
Chotobra-31-2013 B.17%
Septiembre-30-2013 B.17 %
Agozto-30-2013 B.17 %
Julie-31-2013 B.17 %
Jumio-30-2013 B.17 %
hdaye-31-2013 B.17 %
Abml-30-2013 B.17 %
hdarzo-31-2013 B.17 %
Febrero-18-2013 B.17 %

Nota: Tasa de interés activa
Fuente: Banco Central del Ecuador.

Elaborado por: Verénica Calan, 2015

17



Tabla 4. Tasa de interés pasiva

FECHA VALOR
Enero-31-2013 3.322%
Dhiciembre-31-2014 3.18%
Moviembre-30-2014 3.07 %
Chetobre-31-2014 3.08%
Septiembre-30-2014 498 %
Agosto-31-2014 3.14 %
Tulio-30-2014 498 %
Tumio-30-2014 3.1%%
hlaye-31-2014 3.11%
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Nota: Tasa de interés activa
Fuente: Banco Central del Ecuador.

Elaborado por: Verdnica Calan, 2015

“Segun informacién obtenida en el Banco Central del Ecuador, al mes de Octubre del
2014 la tasa activa promedio es del 7.84% mientras que la tasa pasiva es del 5.22%
de promedio en los principales bancos del pais (spread aproximado de 2 puntos)”.
(BCE, 2015)
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Lo més importante que debemos saber es que la tendencia es a la baja pero con la
actual tasa de interés activa es poco probable para la empresa adquirir un préstamos
para el desarrollo la actividad econdmica, ademas la tasa pasiva es baja para
considerarla como un alternativa de inversion, sin tomar en cuenta el alto riesgo que
constituye colocar dinero en el Sistema Financiero Ecuatoriano, por lo que las tasas

de interés en el pais son una amenaza alta para la empresa.

2.2.4 Factor natural

Es necesario que todas y cada una de las personas involucradas en la zona industrial
deben concienciar, cuidar y preservar el medio ambiente ya que en la actualidad es lo
mas importante para seguir trabajando sin problemas con las autoridades con
respecto a exigir que todos cumplan con los permisos respectivos, ademas de
certificaciones y controles exhaustivos para comprobar que se esté cumpliendo con

lo establecido.

En el caso de Cienfora Cia. Ltda. Cuida mucho su imagen en este aspecto,
reciclando todo material para chatarra u otorgando a entidades para su posterior

materia prima.

2.2.5 Factor tecnoldgico

El factor tecnoldgico hoy en dia ha evolucionado con distintas maneras de captar y
sacar adelante la produccion de bienes y servicios con sofisticados procedimientos,

mecanismos y nuevos equipos tecnologicos para un mejor desemperio.

Por lo cual esto tiene que ver mucho con todo lo relacionado a las tacticas de la

administracion de la calidad total y del mejoramiento continuo de la calidad.
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La empresa Cienfora Cia. Ltda., cuenta con una adecuada tecnologia medianamente
avanzada ya que por tal razon ha captado clientes por su buen servicio y la rapidez de

entrega.

En cuanto a nuevos equipos de Rebobinado de Motores encontramos de manera

frecuente las siguientes:
Rebobinadoras eléctricas
Sueldas autdgenas
Prensas eléctricas

Balanceadora de rotores con mayor capacidad de fuerza

2.2.6 Factor politico-legal

En el factor politico podemos decir que tiene que ver con las realidades que impone
el gobierno, con respecto a las industrias, a las presiones ejercidas por organismos
de interés y del cual debemos someternos para no tener inconvenientes con el ente

encargado.

Ecuador empez6 en el 2007 un cambio radical en donde se ha estado construyendo

un modelo econdmico.

Este gobierno tiene el objetivo de modificar una estructura productiva del pais
podemos decir que se ha trabajado un nuevo modelo de desarrollo, este gobierno ha

buscado el bienestar de los seres humanos.

Por lo que este gobierno actual es estable por lo que debemos seguir trabajando en

conjunto y tener corresponsabilidad y responsabilidad con el gobierno.
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Los procesos y de legislacion intervienen las medidas del entorno a la que los
sectores deben someterse refiriéndose al poder.

A través de los ultimos afios se ha creado una estructura politica y del poder que ha

arrojado resultados positivos para la democracia ecuatoriana.

En la actualidad existe liderazgo estable, dejando los problemas de fondo y
estructurales del pais; la corrupcion, la pobreza, y la inestabilidad politica-econémica

que oprimian al pais.

Debido a la eliminacion de las dificultades econdmicas y politicas que paralizaba el
desarrollo del pais tales como la reforma politica y las reformas econémicas que no
son mas que ingredientes necesarios para el progreso del pais; sin ellas, habra
estancamiento econoémico, mas pobreza y escasez de empleos productivos. Pero

dichas reformas han mantenido la democracia y la econémica del mercado estables.

Algunos elementos importantes del &mbito politico legal son:

2.2.6.1 Marco Juridico

Constituyen las leyes en las que se establece las normas fundamentales que amparan
los derechos y libertades, organizan el Estado e impulsan al desarrollo econémico y
social, y las cuales se encuentran vinculadas al mantenimiento industrial, cumpliendo

con total satisfaccion lo que implica una oportunidad.

2.2.6.2 Ley de Régimen Tributario Interno

Esta regulado por los principios basicos de igualdad, proporcionalidad y generalidad.
Las leyes y tributos, ademas de ser medios para la obtencion de recursos
presupuestarios, servirdn como instrumento de politica econdmica general, para

estimular la inversion, la reinversién, el ahorro, y su empleo para el desarrollo
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nacional, procurando una justa distribucion de las rentas y de la riqueza entre todos
los habitantes del pais.

Solo por acto legislativo de drgano competente se podran establecer, modificar o
extinguir tributos. No se dictardn leyes tributarias con efectos retroactivos en
perjuicio de los contribuyentes.

2.2.6.3 Ley Laboral

Es la proteccion con la que cuenta el trabajador por parte del Estado para asegurar el
respeto a su dignidad, una existencia decorosa y una remuneracion justa que cubra

sus necesidades y las de su familia.

A partir del 01 de enero del 2016 no se podran celebrar contratos
individuales de trabajo a plazo fijo. Asi lo establece el Acuerdo
Ministerial No. 0088 emitido por el Ministerio del Trabajo, en
aplicacién a la disposicion transitoria segunda de la Ley para la
Justicia Laboral y Reconocimiento del Trabajo en el Hogar, respecto a

los contratos individuales de trabajo a plazo fijo y de engache.

El Acuerdo es de aplicacion obligatoria para todos los empleadores y
las personas trabajadoras que hayan celebrado contratos individuales
de trabajo a plazo fijo o de enganche, y entra en vigencia a partir de la
presente fecha sin perjuicio de su publicacion en el Registro Oficial. (
Ministerio del trabajo, 2015)

Para Cienfora Cia. Ltda. Esta ley representa una OPORTUNIDAD, puesto que la
misma da proteccion tanto al trabajador como al empleador, lo que garantiza el
cumplimiento tanto de sus deberes como de sus derechos y de esta manera fomentar

un ambiente laboral 6ptimo

22



2.2.7 Microentorno

Los elementos principales del micro ambiente son los clientes, los competidores y los

proveedores.

2.2.7.1 Proveedores

Dismanconcobre Cia Ltda., es una organizacion cuyo objetivo es ser una empresa
con altos estdndares de calidad en la venta y servicio de productos en la rama

Hidrosanitarios y afines.

Cuentan con un amplio stock de productos hidrosanitarios como cobre, bronce, acero
negro, PVC, bombas centralizas de gas, etc.

Entre los productos mas importantes tienen tuberias en cobre, bronce, acero, PVC y
accesorios en todos estos materiales; bombas hidroneumaticas, calefones,

calentadores, material eléctrico y afines, tanto nacionales como importadas.

Ivan Bohman Cia Ltda., es una empresa distribuidora de material como Acero,
electrodos, alambre, pernos y tuercas, lubricantes, grasas, sellos mecéanicos,

rodamientos, aceites.

Acero comercial es un proveedor de alambre por ejemplo entre sus productos nos
brinda: Alambre de Pua, Alambre galvanizado, Alambre negro, Gavion, Malla
campera, Malla hexagonal, Malla galvanizada, Malla para tumbado, Malla
cerramiento, Armex 6.25 x 2.40 m, Columna armex x 6.50 m, Hierro armco, Hierro
corrugado 2800, Hierro corrugado 4200, Eje roscado, Hierro cuadrado, Hierro
redondo liso, Higa-columna, Armex x 6.50 m, Angulo doblado x 6 m, Angulo

laminado x 6 m, Canal "u™ x 6 m, Correa "g" x 6 m.
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Delta es una empresa comprometida con su trabajo y sus clientes, cubre todo el
territorio Ecuatoriano, y nos provee de los siguientes productos: Barnices, aislantes,
cable de temperatura, cintas de temperatura, reatas de ajuste, reguladores de voltaje,

capacitores, borneras, aislantes flexibles.

Megafrio esta empresa nos provee de aparatos de aire acondicionado, refrigeracion,
ventilacion, gases refrigerantes, lubricantes, limpiadores, partes y herramientas para

el mantenimiento industrial.

Rectificadora del valle realiza mantenimiento y reparacion mecanica, eléctrica,
reparacion de sistemas de inyeccion de aparatos industriales tratamiento anti oxido,

pinturas a pistola o brocha.

2.2.7.2 Clientes

Clientes industriales

Avicola Ecuatoriana C.A. (avesca) fue fundada por Miguel y Rubén Chiriboga en el
afio 1972.Durante estos afios la empresa se ha desarrollado exitosamente y en la
actualidad contamos con 75 galpones de produccién y de crianza, los cuales estan
distribuidos en 11 granjas ubicadas en los sectores de Tambillo y Amaguana en el
Canton Mejia, al igual que nuestra oficina de Administracion que constituye el centro
de operaciones de AVESCA.

Conesca., es una empresa fundada en el afio 1988 y radicada en la Ciudad de Quito.

Es una empresa que se enfoca en el rubro de la construccion vial.

Contamos con profesionales y técnicos que aseguran mantener un alto nivel de

confiabilidad respecto a calidad, costos y tiempo de ejecucién de obras.
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Clientes residenciales

e Clinica Intervascu
e Edificio Kendo

e Edificio San Pietro

Clientes institucionales

Flacso., la Sede de Flacso en Ecuador fue establecida en 1974, mediante un acuerdo
entre el Estado ecuatoriano y el sistema internacional de FLACSO. La institucion
forma parte del sistema universitario ecuatoriano y fue reconocida por la Ley de
Educacién Superior en el afio 2000. La Sede goza de autonomia administrativa y

financiera en concordancia con su acuerdo constitutivo.

2.2.7.3 Competencia

Indusbhomel

Es una empresa dedicada al mantenimiento y rebobinado de motores eléctricos de
alta y baja potencia, generadores, transformadores, soldadoras compresores, bombas
de agua, motores de imprenta, elevadores, y toda clase de maquinas eléctricas. Esta

localizada en la calle Venezuela N17-120 entre Bogota y Caracas (Parque America).

Maelin

Servicio especializado de mantenimiento, rebobinaje, reparacion y redisefio de todo
tipo de motores, rotores eléctricos, generadores, transformadores, Bombas
convencionales, Bombas sumergibles de toda potencia y todo tipo, Soldadoras
AC/DC, etc.

25



Industrias Logacho Almeida Cia. Ltda.

Es una empresa de la familia Logacho Benavides cuyos socios son el Sr. Isidro
Logacho, legalmente fundada en marzo de 1989 tiene mas de 50 afios de presencia en
el mercado nacional en rebobinajes de motores industriales, generadores,
alternadores y arranques. Esta ubicada en la avenida Simén Bolivar N3-72 (Nueva
Tola).

Tecom

(Tecnologia para la Construccion Mecénica) tiene una experiencia en el campo
industrial de mas de 30 afios, brindando servicios de mantenimiento correctivo y
preventivo, asi como el disefio y fabricacion de una gran variedad de equipos,
mecanismos y maquinarias. Esta ubicada en el sector de los Tulipanes E10-39 y Av.

6 de Diciembre.

2.3 Importancia del sector

En los sectores productivos del pais, el Mantenimiento esta ganando participacion

dentro de las empresas.

No importa el sector industrial al que corresponda, el Mantenimiento se esta dejando
ver como una de las areas mas importantes en las empresas para proteger e incluso

desarrollar la productividad de la empresa.

Tenemos que analizar la importancia que representa esta area para la organizacién

para, poder realizar cualquier estrategia en el sector.
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2.4 Andlisis de la situacién actual de la empresa

La empresa Cienfora Cia. Ltda. Lleva en el mercado aproximadamente 1 afio, estan
en el proceso de la captacion de clientes ya que la cartera de clientes es muy baja, en
este momento se estd incrementando maquinaria para poder ofrecer un mejor
servicio, de esta manera satisfacer las necesidades de los clientes y de la misma

seguir captando mas clientela.

La empresa no cuenta con suficiente personal para poder brindar el servicio a tiempo,

este problema se suscita porque es una empresa familiar los cuales trabajan en ella.

2.4.1 Introduccién

CIENFORA CIA. LTDA.

Es una empresa emprendedora de ingenieros capacitados que observaron un futuro

en el negocio de mantenimiento industrial.

Centro de ingenieria electromecanica, formacion y analisis de riesgos,
se formo6 con un equipo de Ingenieros en Mecanica, Electricidad y
Seguridad Industrial con el objetivo de brindar servicios de
mantenimiento y reparacion de motores electromecénicos,
ventiladores industriales, electro bombas, compresores de
refrigeracion y aire acondicionado incluyendo rebobinar motores

superiores a 100HP.

El trabajo profesional de su gente, que se sustenta en el esfuerzo, la
dedicacion y la ética profesional, le ha permitido convertirse en una
empresa lider en el sector. Rebobinado de Motores Eléctricos
CIENFORA estd comprometida con el pais, con sus trabajadores y

con sus clientes, brindando servicios y productos de calidad.
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En los ultimos afios la empresa ha ido diversificando sus lineas de
servicios de valor afadido, adquiriendo nuevas tecnologias, como

maquinarias de Ultima tecnologia.

Asimismo, ingresé al negocio de la importacion y distribucién de
equipo de proteccion industrial y comercial. Sobre la base de la
austeridad, el esfuerzo, la transparencia y la union, buscamos crecer y
sobrepasar nuestras metas para la satisfaccion de todos nuestros
clientes. El equipo de ingenieros mantiene la busqueda de la confianza
y estd comprometido con el desarrollo del pais, contribuyendo al
progreso de la sociedad. Es fuente de trabajo, innovacion y
oportunidades. (Cienfora Cia. Ltda., 2015)

2.4.2 Ubicacion geogréfica

La empresa Cienfora Cia. Ltda. Se encuentra ubicada al sur de la ciudad de Quito en

la parroquia Quitumbe, Sector Guajalo Barrio Quitus Colonial.

Ubicacién de la empresa Cienfora Cia. Ltda.
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2.4.3 Mision

“Brindar los mejores servicios con calidad y garantia para la satisfaccion de nuestros
clientes, con personal altamente capacitado y certificado. Sobre la base de la
tecnologia, el esfuerzo, la transparencia, la lealtad a nuestros clientes y la unién,

buscamos crecer y sobrepasar nuestras metas”. (Cienfora Cia. Ltda., 2015)

2.4.4 \Vision

“Somos una empresa que busca satisfacer las necesidades de nuestros clientes con
los mas altos estdndares de calidad en nuestros servicios. Crear oportunidades,
innovar y convertirnos en los lideres dentro de nuestras especialidades en el territorio
Ecuatoriano”. (Cienfora Cia. Ltda., 2015)

2.4.5 Descripcion actual de la empresa Cienfora Cia Ltda.

La empresa Cienfora Cia Ltda. Por el momento no cuenta con un organigrama
especifico hasta poder capitalizar ya que tiene 1 afio 3 meses en el mercado y los
accionistas han decidido encargarse de la empresa y cumplir con las funciones de la

misma como se detalla a continuacion:

Accionista 1. Presidente se encarga del departamento de marketing, coordinacion.

Accionista 2. Vicepresidente se encarga de los trabajos o contratos que se ofrecen en

la empresa

Representante legal.-Se encarga de la administracién de la empresa Cienfora Cia.
Ltda.

La contabilidad de la empresa es externa.
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CAPITULO 3

INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1. Hipotesis de la investigacion

Formulacion del problema

¢Por qué la empresa CIENFORA Cia. Ltda., no tiene suficientes clientes?

Hipdtesis

Cienfora CIA LTDA, tiene limitadas perspectivas de desarrollo.

3.2. Objetivos de la investigacion cliente actual

3.2.1. Objetivo general

Descubrir las preferencias del consumidor al momento de adquirir su servicio.

3.2.2. Objetivos especificos

a. Determinar la aceptacion de los clientes en cuanto al servicio.
b. Conocer la forma como los clientes contrataron nuestros servicios.
c. Determinar el posible tiempo de entrega de cada pedido.

d. Conocer los distintos factores que los clientes contratan al momento de recibir el

servicio.

e. Determinar la frecuencia con la cual los clientes pudieran adquirir el servicio.
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3.3. Objetivos de la investigacion de mercado para el mercado objetivo

3.3.1. Objetivo general

Identificar la realidad actual del mercado de mantenimiento industrial, para conocer

la competencia e investigar la potencial demanda para la empresa.

3.3.2. Objetivos especificos

a. Conocer la demanda potencial acerca de las empresas que requieran el

mantenimiento industrial.

b. Identificar los entornos que las empresas utilizan, sobre los servicios de

mantenimiento industrial.

c. Observar cuales son las compafiias dedicadas a la actividad de la misma, mas

conocidas en el mercado.

d. Conocer que empresas de mantenimiento industrial, son con las que trabajan en la

actualidad en el sector Sur del Distrito Metropolitano de Quito.

3.4. Variables e indicadores

3.4.1. Variables independientes

Estrategia de marketing

3.4.2. Variables dependientes

Posicionamiento en el mercado
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3.5. Tipo de investigacion

Para la presente investigacion se aplicara el método tanto deductivo, inductivo como
la técnica cuantitativa dentro de la metodologia de investigacion de campo lo cual
facilitara la recoleccion, andlisis de datos y la estructura de los resultados.

3.5.1 Poblacion y determinacion de la muestra

La poblacién o universo de esta investigacion estard enfocada a empresas industriales
en el Distrito Metropolitano de Quito en la base de datos de la Superintendencia de
Compafiias que se encuentran ubicadas en el centro, norte y sur de la ciudad de
Quito. (Supercias, 2015)

Tabla 5. Sectores econdmicos del Ecuador

Todos los sectores econdmicos del Ecuador

Compainiias activas ecuador 67.377
Compaiiias activas pequefias 15.200
Compafiias activas medianas 6.126

Nota: (Supercias, 2015). Elaborado por: Verdnica Calan, 2015

Tabla 6. Sector industrial en el Ecuador

Sector industrial

Compainiias activas a nivel nacional sector industrias 2.136

Companiias activas sector
industrias pequefias 1.342
Compainiias activas sector industrias medianas 794

Nota: (Supercias, 2015). Elaborado por: Veronica Calan, 2015
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Tabla 7. Sectores econémicos en Quito

Todos los sectores econémicos en Quito

Compaiiias activas pequefias 5.514

Compaiiias activas medianas 2.302

Nota: (Supercias, 2015). Elaborado por: Veronica Calan, 2015

Tabla 8. Sector Industrial en Quito

Sector industrial en Quito

Compafias activas pequefias 541

Compainiias activas medianas 302

Nota: (Supercias, 2015). Elaborado por: Verénica Calan, 2015

Para determinar el tamafio de la muestra a investigar, se utilizard la formula para

universos finitos:

El suponer que p = q quiere decir que para escoger la muestra nos ponemos en la
hipotesis de que en la poblacion hay la méxima diversidad posible: un 50% va a decir
que si y otro 50% va a decir que no, de esta manera, y por lo que respecta a la
varianza de la poblacion, no corremos riesgos de quedarnos cortos en el nimero de

sujetos. (Tamafio Necesario para la Muestra, 2014).

Para el estudio se considerara la siguiente férmula:

Z2«N+P=Q
E?x(N—1)+Z%?*P=xQ

n=

33



P= 0.50 Probabilidad de éxito

Q= 0.50 Probabilidad de fracaso

N= 843 Poblacion

e= 0.05 Error

z= 1.96 Nivel de Confianza
N=264.11 s 264

3.6. Técnica de recoleccion de datos

Los instrumentos que se utilizaran en el estudio seran:

Encuestas: las cuales se realizaran al nimero de personas obtenido en el calculo de la

muestra.

3.6.1. Formato de la encuesta del mercado objetivo

Anexo N 1

3.6.2. Formato de la encuesta del cliente

Anexo N2

3.7. Resultados de la investigacion
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3.7.1 Resultados de la investigacion del mercado objetivo

Pregunta 1

¢Ha utilizado los servicios de mantenimiento industrial de rebobinados, instalaciones

eléctricas, mantenimiento de generadores?

Pregunta 1. Sobre el mercado objetivo

Ha utilizado los servicios de mantenimiento industrial

mSi

ENo

Figura 3: Pregunta 1(sobre el mercado objetivo)

Fuente, Investigacién de mercado. Elaborado por: Verénica Calan, 2015

Analisis:

El 77 % de los encuestados manifiestan que utilizaron el servicio de Mantenimiento
Industrial, ya que esto les permite mantener en buen estado las maquinas industriales
previniendo que estas se dafien y se paralice la produccion de forma inesperada.
Mientras que el 23% de los encuestados respondieron a la pregunta que no han
utilizado los servicios de mantenimiento industrial debido a que ellos mantienen un
area destinada al mantenimiento con personal de némina, es decir realizan sus

propios mantenimientos industriales por politicas empresariales.
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Pregunta 2

¢Con que frecuencia realiza actividades de mantenimiento industrial correctivo

(reparaciones)?

Pregunta 2

Frecuencia de actividades

= Mensual
= Semestral

» Anual

Figura 4. Pregunta 2

Fuente, Investigacion de mercado. Elaborado por: Veronica Calan, 2015

Andlisis:

Las empresas que contratan el servicio de mantenimiento industrial respondieron que
la frecuencia de mantenimiento industrial para rebobinados y generadores se la
realice de forma Semestral siendo el 59% ya que es importante realizar la
verificacion de este tipo de maquinas en ese periodo, el 38% lo realizan de forma
anual para realizar la reparacion para rebobinados y generadores por no adquirir un
servicio de mantenimiento adecuado en el periodo que lo necesitaba el equipo segun
su fabricante y el 3% lo realizan mensualmente por emergencia, debido a una total

falta de mantenimiento bésico.

36



Pregunta 3

¢Qué aspectos considera méas importantes al momento de contratar un servicio?
(coloque su importancia en una escala del 1 al 3, siendo: 1= muy importante; 2 =

importante y 3 = sin importancia)

Pregunta 3

Calidad del servicio

= Muy importante
= [mportante

m Sin importancia

Figura 5. Pregunta 3

Fuente, Investigacion de mercado. Elaborado por: Veronica Calan, 2015

Andlisis:

El 18% considera que es Muy Importante la calidad como factor para contratar una
empresa de mantenimiento industrial, el 78% considera que es importante la calidad
del servicio, siendo este factor el principal para escoger una empresa de
mantenimiento esta caracteristica muestra que la empresa que oferta sus servicios
mantiene capacitacion constante a sus empleados para ofrecer servicios de calidad a
los clientes ademas de mantener conocimientos especializados en éareas de
mantenimiento que aseguran la calidad de estos servicios, y el 4% considera sin
importancia la calidad como factor para contratar una empresa de mantenimiento
industrial por lo cual mantendrian algun tipo de preferencia por el precio, tiempo de

entrega, entre otros factores de decision.
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Tiempo de entrega (sobre pregunta 3)

Tiempo de entrega

B Muy importante
M Importante

 Sin importancia

Figura 6. Tiempo de entrega (sobre pregunta 3)

Fuente, Investigacion de mercado. Elaborado por: Verénica Calan, 2015

Andlisis:

El 74% considera que es importante el tiempo de entrega, siendo este factor como el
principal motivador para escoger una empresa de mantenimiento, esta caracteristica
genera una imagen positiva mostrando que mantiene personal eficiente para
satisfacer el requerimiento del solicitante en el tiempo acordado, el 17% considera
gue es muy importante el tiempo de entrega debido a que existen otros factores con
mayor peso en la decision como la calidad, el 9% considera sin importancia el
tiempo de entrega por mantener seguridad de la entrega del servicio de
mantenimiento, ademas de existir otros factores de decisién como el precio o la

calidad que consideran més importante.
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Atencion al cliente (sobre pregunta 3)

Atencion al cliente

B Mut importante
¥ Importante

W Sin Importancia

Figura 7. Atencién al cliente (sobre pregunta 3)

Fuente, Investigacion de mercado. Elaborado por: Verénica Calan, 2015

Andlisis:

El 58% considera que es importante la Atencion al cliente, siendo este un factor que
ayuda para que decidan adquirir el servicio, puesto que si tiene la informacién
requerida por el solicitante, una buena predisposicién para atender sus necesidades,
la empresa genera sinergia, buen trato, cortesia, profesionalismo, empatia para ganar
al potencial cliente, el 14% considera importante la Atencién al cliente por
considerar que al pagar por un servicio siempre buscan un valor agregado en el
servicio prestado, el 28% considera que sin importancia la Atencion al cliente por
considerar con mayor peso factores como precio, tiempo de entrega o calidad como

factor de decision.
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Precio (Sobre pregunta3)

Precio

= Muy importante
M Importante

= Sin importancia

Figura 8. Precio (Sobre pregunta3)

Fuente, Investigacion de mercado. Elaborado por: Verénica Calan, 2015

Andlisis:

El 59% de los encuestados considera que el precio es un aspecto importante al
momento de adquirir el servicio ya que estas empresas necesitan el servicio de
mantenimiento industrial, para satisfacer su presupuesto o margen de gastos en
mantenimiento, el 38% considera sin importancia el precio del servicio de
mantenimiento industrial porque requieren la reparacion total con calidad, para
mantener periodos de mantenimiento mas largos y una produccién continua, el 3%
considera el precio muy importante como factor determinante por motivos de
mantener bajos presupuestos de mantenimiento industrial o establecer que el costo

debe estar en relacién al beneficio recibido.
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Promacion (sobre pregunta 3)

Promocion

® Muy importante
M Importante

i Sin importancia

Figura 9. Promocio6n (sobre pregunta 3)

Fuente, Investigacion de mercado. Elaborado por: Verénica Calan, 2015

Andlisis:

El 58% de los encuestados considera que la promocién es un factor importante ya
que con este podria tener un beneficio al momento de adquirir el servicio, el 14%
considera muy importante la promocién como un factor importante por generar una
imagen empresarial de una empresa con responsabilidad, prestigio y valores éticos, el
28% considera que sin importancia la promocién valorando otros aspectos como de

mayor importancia como el precio, y/o calidad, tiempo de entrega.
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Pregunta 4

¢Cuanto influye el precio en su decision de adquirir el servicio?

Pregunta 4

Adquicicion del servicio

M Muy importante
M Importante

M Sin importancia

Figura 10. Pregunta 4

Fuente, Investigacion de mercado. Elaborado por: Veronica Calan, 2015

Andlisis:

El 71% indica que el precio no influye en nada al momento de adquirir el servicio
porque consideran que conocen que estos servicios se deben realizar de forma
profesional y/o que prevalecen otros factores, el 27% de los encuestados indica que
el precio influye mucho en la adquisicion del servicio, y el 2% responde que el
precio influye poco en la adquisicion del servicio por establecer que hay otros
factores como la calidad, tiempo de entrega, atencién al cliente.
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Pregunta 5

Actualmente que empresa contrata para realizar el servicio de Mantenimiento

Industrial. (Por favor explique su respuesta).

Pregunta 5

Servicios que brindan diferentes empresas

M Industrias Logacho Almeida Cia.
Ltda.

M Indusbomel Cia. Ltda.

Octavio Andrade Yepez Cia.
Ltda.

Ulloa Mora Cia. Ltda.

M Otras

Figura 11. Pregunta 5

Fuente, Investigacion de mercado. Elaborado por: Verénica Calan, 2015

Andlisis:

El 24% de los encuestados, actualmente reciben servicios de mantenimiento
industrial por parte de la empresa Industrias Logacho Almeida (ILA), el 8% indica
que reciben los servicios de la empresa Indusbomel. EL 5% reciben los servicios de
la empresa Octavio Andrade Yépez, el 4% reciben los servicios de la Empresa Ulloa
Mora, y el 59% restante segln los encuestados corresponderian varias empresas que
prestan mantenimiento las cuales son nombradas 1 6 2, y maximo 3 veces, por varias
empresas de forma dispersa y no muestran preferencia por ninguna de ellas, entre las
cuales se encuentra la empresa CIENFORA CIA LTDA, lo cual seria un factor que

indica un poco conocimiento de la marca o los servicios que presta.
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La empresa Industrias Logacho Almeida (ILA) es quien se encuentra liderando la

preferencia de los encuestados por las siguientes razones:
a) Ofrecen un buen precio a sus clientes;
b) El tiempo de entrega es menos que otras empresas

c¢) Porque consideran que tiene buena calidad del servicio.

Pregunta 6

¢Cual es la forma de pago que usa usted, Empresa o Institucion?

Pregunta 6

Forma de pago

m Efectivo

m Credito

Figura 12. Pregunta 6

Fuente, Investigacion de mercado. Elaborado por: Veronica Calan, 2015

Andlisis:

El 71% de las empresas prefieren el pago a crédito en razén que esto le permite
cobrar cuentas a sus clientes, de esta forma mantienen dinero en efectivo para
realizar pagos de emergencia, inversiones o compras y de esta manera obtener el
tiempo o recursos necesarios para pagar a sus proveedores, ya que por lo general son
valores significativos para la empresa, mientras que el 29% indica su preferencia
para realizarlos en efectivo, ya que el valor a cancelar no es tan elevado o mantiene

la suficiente solvencia econémica en los pagos en efectivo
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Pregunta 7

¢Usted conoce los servicios prestados por la empresa CIENFORA CIA LTDA?

Pregunta 7

Conoce los servicios prestados por Cienfora

HSi

= No

Figura 13. Pregunta 7

Fuente, Investigacién de mercado. Elaborado por: Verénica Calan, 2015

Andlisis:

El 70% de las empresas encuestadas no conocen la empresa Cienfora Cia. Ltda. En
razon de no contar con informacién de su ubicacidn, servicios que presta o formas de
promocion, mientras que el 30% ha escuchado conoce por varios medios o estar

localizada en el sector de las empresas encuestadas.
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Pregunta 8

¢Ha utilizado alguna vez los servicios de Mantenimiento Industrial de la empresa
CIENFORA CIA LDTA?

Pregunta 8

Ha utilizado los servicos de Cienfora

M Si

= No

Figura 14. Pregunta 8

Fuente, Investigaciéon de mercado. Elaborado por: Verdnica Calan, 2015

Andlisis:

El 6% han utilizado los servicios de la empresa CIENFORA CIA LTDA,
informacidn de su ubicacion, servicios que presta o formas de promocidn, mientras
que el 94% manifiestan no haber utilizado los servicios por falta de conocimiento de

sus servicios, promocion, precios entre otros factores.
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3.7.2 Resultados de la Investigacion del Cliente

Pregunta 1

¢, Cuél es su tipo de empresa?

Pregunta 1 (sobre el cliente)

Tipo de Empresa

® 1) Industrial
® 2) Residencial
u 3) Institucional

Figura 15. Pregunta 1 (sobre el cliente)

Fuente, Investigacion de mercado. Elaborado por: Verénica Calan, 2015

Analisis:

El 50 % de los encuestados manifiestan que su empresa es industrial por lo que
podemos decir que la mayor parte del mercado objetivo como potenciales clientes se
encuentran en este sector, mientras que el 30% de los encuestados son de tipo
residenciales mostrandose como un mercado con oportunidad de crecimiento y el
20% es de tipo institucional al cual podria llegar a convertirse en un mercado con

posibilidades futuras.
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Pregunta 2

¢En qué medio conocio de los servicios de mantenimiento industrial de la empresa
CIENFORA CIA LTDA?

Pregunta 2

Medios por el cual conocio a la Empresa

H 1) Prensa escrita
® 2)Tarjetas
® 3)Email
4) Facebook
m 5)Twiter

B 6)Pagina web

Figura 16. Pregunta 2

Fuente, Investigacién de mercado. Elaborado por: Verénica Calan, 2015

Analisis:

El 70 % de los encuestados manifiestan que conocieron a la empresa mediante su
pagina web la cual han visitado en alguna ocasion y asi pudieron contratar o
informarse sobre los servicios prestados, el 20% lo hicieron mediante la red social
Facebook, mientras que el 10% ha sido conocida mediante tarjetas de presentacién
recibidas de forma directa.
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Pregunta 3

¢Durante el presente afio?, ¢Cuantas veces se contactd para requerir servicios de

mantenimiento industrial de la empresa Cienfora Cia. Ltda.?

Pregunta 3

Cuantas veces contacto para adquirir el servicio

m1) 1a2veces
m2) 3adveces
m3) Masde 4 veces

©4) Ninguna

Figura 17. Pregunta 3

Fuente, Investigacién de mercado. Elaborado por: Verénica Calan, 2015

Analisis:

El 90 % de los encuestados manifiestan que contactaron a la empresa de 1 a 2 veces
para adquirir los servicios durante este afio mientras lo cual muestra una tendencia
de preferencia de los servicios ofertados y/o prestados por la empresa Cienfora Cia
Ltda., el 10% contactaron de 3 a 4 veces este servicio, debido a factores de

promocion, precio, atencion al cliente o calidad principalmente.
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Pregunta 4

¢Si usted se contactd para requerir mantenimiento o reparaciones URGENTES, por
ejemplo rebobinados, instalaciones eléctricas, mantenimiento de generadores, el

trabajo se realizo generalmente en un periodo de?

Pregunta 4

Mantenimiento Urgente

B 1)Menos de 6 horas
B 2)De 6 a 24 horas
m 3)Més de 24 horas

4)Nunca me contacte

Figura 18. Pregunta 4

Fuente, Investigacién de mercado. Elaborado por: Verénica Calan, 2015

Analisis:

El 50% de los encuestados manifestaron que el trabajo se realiz6 en un tiempo de 6 a
24 horas por la razén de que eran urgentes, lo cual genera una preferencia por el
tiempo de entrega como factor preponderante, el 30% indica que fue menos de 6
horas por ser de forma urgente lo cual ayuda a generar una buena imagen empresarial
de cumplimiento a tiempo de los servicios requeridos y un 20% que fue méas de 24
horas ya que esto se relaciona directamente con la complejidad del mantenimiento a

realizarse en cada ocasion.
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Pregunta 5

Si usted se contactd para requerir mantenimiento o reparaciones NO URGENTES,
por ejemplo rebobinados, instalaciones eléctricas, mantenimiento de generadores, el
trabajo se realizd generalmente en un periodo de menos de 1 semana, de 1 a 4

semanas, mas de 4 semanas y nunca me contacte.

Pregunta 5

Mantenimiento no Urgente

® 1)Menos de 1 semana
®2)De 1 a 4 semanas
1 3)Mas de 4 semanas

4)Nunca me contacte

Figura 19. Pregunta 5

Fuente, Investigacion de mercado. Elaborado por: Verénica Calan, 2015

Analisis:

El 50% de los encuestados manifestaron que se contactaron para mantenimientos no
urgentes y el trabajo se lo realizo en menos de 1 semana, el 30% se lo hizo de 1 a 4
semanas lo cual establece que se gener6 una espera debido a varios factores
relacionados a una cotizacion de los costos y la espera de aprobacién por parte del
cliente es decir es de caracter externo, mientras que el 20% se lo realizo de 4
semanas lo cual establece la relacion directa con la dificultad de los mantenimientos,
importacion de repuestos, fabricacion de piezas, adaptacion de repuestos, pruebas de
calidad como los principales y es un factor a considerar como de control y analisis.
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Pregunta 6

¢Basandose en su experiencia del servicio recibido, cuél es su grado de satisfaccion

como cliente?

Pregunta 6

Servicios prestados

B Muy satisfactorio
m Satisfactorio
u Indiferente

Poco Satisfactorio

®m Nada Satisfactorio

Figura 20. Pregunta 6

Fuente, Investigacion de mercado. Elaborado por: Veronica Calan, 2015

Analisis:

El 80 % de los encuestados manifestaron que el servicio prestado fue muy
satisfactorio debido al tiempo de entrega, precio o atencion al cliente ya que los
empleados supieron dar toda la informacidn que necesitaban, mientras que el 20 %
indica que fue satisfactorio debido a considerar una leve inconformidad debido al

tiempo de entrega, precio o atencion al cliente.
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Pregunta 6

Servicios recibidos

B Muy satisfactorio
m Satisfactorio
m Indiferente

Poco Satisfactorio

m Nada Satisfactorio

Figura 21. Servicios prestados pregunta 6

Fuente, Investigaciéon de mercado. Elaborado por: Verénica Calan, 2015

Analisis:

El 50 % de los encuestados manifestaron que el servicio recibido fue muy
satisfactorio debido al tiempo de entrega, precio o atencion al cliente ya que los
empleados supieron dar toda la informacidn que necesitaban, mientras que el 50 %
indica que fue satisfactorio debido a considerar una leve inconformidad debido al

tiempo de entrega, precio o atencion al cliente.
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Pregunta 6

Atencion del técnico

B Muy satisfactorio
m Satisfactorio
m Indiferente

1 Poco Satisfactorio

m Nada Satisfactorio

Figura 22. Atencion del técnico pregunta 6

Fuente, Investigacion de mercado. Elaborado por: Veronica Calan, 2015

Analisis:

El 90 % de los encuestados manifestaron que la atencion del técnico fue muy
satisfactorio debido a que los empleados supieron dar toda la informacion que
necesitaban, mientras que el 10 % indica que fue satisfactorio debido a considerar

una leve falta de informacion para la atencién al cliente.
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Pregunta 7

¢Considera que el precio por servicios de Mantenimiento Industrial prestados por la
empresa CIENFORA fue?

Pregunta 7

Precio por servicio de mantenimiento

B 1) Muy bueno

® 2)Bueno

m 3)Indiferente
4) Malo

H 5) Muy malo

Figura 23. Pregunta 7

Fuente, Investigaciéon de mercado. Elaborado por: Verdnica Calan, 2015

Analisis:

El 70 % de los clientes de la empresa manifestaron que por los servicios prestados la
empresa mantiene excelente precio y estuvieron satisfechos con el servicio, mientras
que el 30 % fue un buen precio pero muestran una leve percepcién de que les faltaba

algo en los servicios prestados.

3.8 Matriz FODA

La matriz FODA es un instrumento en el que consiente conformar un cuadro de la
situacion actual de la empresa “CIENFORA CIA LTDA”, permitiendo obtener un
diagndstico, que ayude a tomar decisiones conforme con los objetivos.

55



Para CIENFORA CIA LTDA la matriz FODA se establece en las siguientes tablas:

FORTALEZAS-DEBILIDADES CIENFORA

Tabla 9. FODA

F1 Contratacion de personal calificado y con

experiencia

D1 No cuenta con un manual de funciones

F2 Variedad de servicios con una Optima calidad.

D2 No tiene un organigrama estructural

F3 Planificacion de los recursos para que el
trabajo en equipo facilite los tiempos de respuesta

del servicio.

D3 Capital de trabajo mal utilizado para invertir.

F4 Seguridad Industrial(sefializacion, vestimenta

para los trabajadores, protecciones)

D4 Deficientes habilidades gerenciales

F5 Conocimiento del mercado para satisfacer las

necesidades de los clientes.

D5 No posee un sistema de contabilidad propio

ni un asesoramiento adecuado.

F6 Reputacion de un buen servicio al cliente

D6 Espacio fisico reducido

01 Crecimiento del sector industrial

Al Aumento de precio en los insumos

02 Capacidad para crecer rapidamente debido a
considerables incrementos en la demanda del

mercado.

A2 Competidores con falta de ética en la empresa
al momento de realizar un trabajo con material de

mala calidad.

03 Aprovechar las nuevas tecnologias.

A3 Competencia con precios mas bajos

04 Existencia de varios proveedores de

A4Competencia consolidada en el mercado

Productos  eléctricos e insumos para
mantenimiento industrial.
O5 Normas de proteccion ambiental para | A5 Pequefias empresas con servicios similares y

favorecer al medio ambiente por parte de la

empresa.

menores tarifas.

06 Importaciones sin restricciones en insumos

como (alambre,varniz o materiales eléctricos para

A6

capacidad de inversion.

Introduccion de grandes empresas con

desempefiar el trabajo de mantenimiento
industrial)
O7  Necesidad del servicio sobre el

mantenimiento industrial.

Nota: Fuente, Cienfora, por Veroénica Calan, 2015

La siguiente Matriz resume y evalla las fuerzas y debilidades asi como las

oportunidades y las amenazas principales en las areas funcionales de CIENFORA
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CIA LTDA al igual que proporciona una base para identificar y evaluar las

relaciones entre dichas areas.

El peso va desde 0.0 (no muy importante) hasta 1.0 (absolutamente importante), el
mismo que se asignara a cada factor; el total de peso siempre debe sumar 1.0 y el
total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un mé&ximo de 4.0, siendo la
calificacion promedio 2.5

La calificacion para cada uno de los factores va de 1 a 4 de la siguiente manera:

1 Factor Superior
2 Mayor o superior al promedio
3 Promedio
4 Deficiente
3.9 Matriz EFI

Tabla 10. Matriz EFI

Factores criticos para el éxito Peso Calificacion Puntuaciones
ponderadas
Fortalezas
F1 Contratacion de personal calificado y con experiencia 0,09 4 0,34
F2 Variedad de servicios con una 6ptima calidad. 0,10 4 0,39
F3 Planificacion de los recursos para que el trabajo en
. . . . 0,09 3 0,26
equipo facilite los tiempos de respuesta del servicio.
F4 Seguridad Industrial(sefializacion, vestimenta para
) ) 0,08 3 0,23
los trabajadores, protecciones)
F5 Conocimiento del mercado para satisfacer las
necesidades de los clientes. 0,09 3 0,26
F6 Reputacién de un buen servicio al cliente 0,39
0,10 4
Debilidades
D1 No cuenta con un manual de funciones 0,06 1 0,06
D2 No tiene un organigrama estructural 0,09 1 0,09
D3 Capital de trabajo mal utilizado para invertir.
0,08 2 0,15
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D4 Deficientes habilidades gerenciales
0,08 2 0,15
D5 No posee un sistema de contabilidad propio ni un
. 0,09 2 0,17
asesoramiento adecuado.
D6 Espacio fisico reducido 0,09 1 0,09
TOTAL 1,00 2,57

Nota: Fuente: Cienfora, por Verénica Calan, 2015

Andlisis:

Segun la Matriz podemos observar que las mayores Fortalezas de CIENFORA Cia.

Ltda., es la variedad de servicios con una 6ptima calidad lo cual los clientes estan

satisfechos y la mayor debilidad es que no posee un sistema de contabilidad propio ni

un asesoramiento adecuado por lo que dificulta un poco el control del sistema

financiero.

3.10 Matriz EFE

OPORTUNIDADES-AMENAZAS PONDERADAS CIENFORA CIA LTDA

Tabla 11. Matriz EFE

Factores criticos para el éxito Peso Calificacion Puntuaciones
ponderadas

Oportunidades
01 Crecimiento del sector industrial 0,11 4 0,43
02 Capacidad para crecer rapidamente debido a considerables
) 0,10 2 0,19
incrementos en la demanda del mercado.
03 Aprovechar las nuevas tecnologias. 0,09 4 0,34
04 Existencia de varios proveedores de Productos eléctricos e
. . . . 0,09 4 0,34
insumos para mantenimiento industrial.
O5 Normas de proteccién ambiental para favorecer al medio

] 0,08 3 0,23
ambiente por parte de la empresa.
O6 Importaciones sin  restricciones en insumos como
(alambre,varniz o materiales eléctricos para desempefiar el trabajo | 0,09 4 0,34
de mantenimiento industrial)
O7 Necesidad del servicio sobre el mantenimiento industrial. 0,08 2 0,15
Amenazas
Al Aumento de precio en los insumos 0,04 4 0,17
A2 Competidores con falta de ética en la empresa al momento de

) . ] ) 0,06 2 0,13
realizar un trabajo con material de mala calidad.
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A3 Competencia con precios mas bajos 0,02 3 0,06
A4 Competencia consolidada en el mercado 0,05 2 0,11
A5 Pequefias empresas con servicios similares y menores tarifas. 0,10 2 0,19
A6 Introduccién de grandes empresas con capacidad de inversion. | 0,11 2 0,22
TOTAL 1,00 29

Nota: Fuente: Cienfora, por Verdnica Calan, 2015

Andlisis

Segun la Matriz podemos observar que la mayor Oportunidad para CIENFORA Cia.
Ltda. , es el crecimiento del sector industrial por ejemplo hay mas instituciones tanto
educativas, hoteleras, lavadoras, etc. Y la mayor amenaza es la introduccion de
grandes empresas con mayor capacidad de absorber a las pequefias empresas por

tener mas capital y mejor infraestructura.
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CAPITULO 4

PROPUESTA DE ESTRATEGIA DE MARKETING

4.1 Objetivo de Estrategia de Marketing

4.1.1 Objetivo general

o Desarrollar una estrategia de Marketing convencional y digital para la

captacion de nuevos clientes.

4.1.2 Objetivo especificos

a. Acaparar la atencion del cliente mediante una publicidad innovadora que genere el
consumo.

b. Posicionar a nuestra empresa dentro del mercado nacional dando a conocer nuestro
servicio.

c. Conseguir la mas alta productividad con la utilizacion eficiente de los recursos
disponibles.

d. Mantener los costos y precios bajos de los servicios que brinda la empresa.

e. Fidelizar al cliente a traves de promociones.

f. Mantener el trato amable y cordial del personal hacia el cliente en todo momento.

4.2. Estrategias convencionales

4.2.1. Estrategia de promocion en venta

Es una actividad de marketing que agrega valor basico al servicio, que se aplica por
un tiempo limitado y predeterminado para estimular en forma directa la adquisicion

por parte de un cliente, la eficacia del trabajador.

Cienfora Cia. Ltda. tiene como estrategia de promocion la fijacion de metodos

promocionales para dar a conocer, comunicar, informar o hacer recordar la existencia

60



de su servicio de mantenimiento industrial en la mente de su posible clientela con el
objetivo de persuadir, estimular, motivar o inducir a la posible, adquisicion o uso del

servicio.

4.2.2. Volantes y Afiches

Un volante es un papel impreso, generalmente del tamafio de media cuartilla, que se
distribuye directamente de mano en mano a las personas en las calles y en el cual se
anuncia, pide, cuestiona o hace constar algo.

Un afiche es un aviso que comunica algun evento o promociona algun tipo de

producto o servicio.

La empresa Cienfora Cia Ltda. Distribuird 1000 volantes en el distrito metropolitano
de Quito ademas implantara 1000 afiches en todos los puntos de venta seleccionados
habidos y por haber, el cual contienen informacion relevante como se presentan en

los siguientes graficos.
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4.2.2.1 Propuesta de volante

Disefio de propuesta de volante

CIENFORA CIA.LTDA

CENTRO DE INGENIERIA ELECTROMECANICA FORMACION ¥ ANALISIS DE RIESGOS.

SERVICIO ESPECIALIZADO EN  MANTENIMIENTO
INDUSTRIAL, CONTROL DE AUTOMATISMOS,

TABLEROS DE CONTROL, REBOBINAJE, REPARACION
Y REDISERO DE TODO TIPO DE MOTORES, ROTORES
ELECTRICOS, TRANSFORMADORES, PLANTAS,
BOMBAS DE TODO TIPO Y POTENCIA, GENERADORES,
SOLDADORAS AC/DC ETC TAMEIEN CONTAMOS CON
UN SERVICIO DE TORNO, PRENSA HIDRAULICA

a METALIZADOS. '
CONTACTOS: MOTORES -TRANSFORMADORES - GENERADOR

; AUTOMATIZACION
0998470836 «v ASISTENCIA TECNICA Y ELECTRICA MANTENIMIENTO (-

0968575443 ... INDUSTRIAL MOTORES ELECTRICOS AC-DC
BOMEBAS DE AGUA SOLDADORAS
(987754605 ... ELECTRICAS TABLEROS DE CONTROL ELECTRICO

PROYECTOS Y MONTAJES ELECTROMECANICOS

AHORRE DINERO PARA SU NEGOCIO E INVERSION,
023010490 CONTAMOS CON TECNICOS ESPECIALIZADOS EN EL
> “ SERVICIO DE REBOBINAJE DE CUALQUIER TIPO DE

0995070321 wom

Av. Maldonado vy Susana Letor (Ingresando por la Urh. £l Conde) - €l Beaterio Quito - Pichincha
Av. Gral. Rumifahul a 100 metros del Castillo de Amaguafia junto a Frutasl

Figura 24. Disefio de propuesta de volante

Elaborado por: Veronica Calan, 2015
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Tabla 12. Plan de accién volante

PLAN DE ACCION

CIENFORA CIA LTDA

[lamativos).

Objetivo: Desarrollar la atencion del cliente mediante publicidad, (volantes

Estrategia: Dar a conocer los servicios de la empresa mediante los volantes

Metropolitano de Quito.

Tactica: Reparticion de volantes en sitios estratégicos en el Distrito

Actividades:

e Realizar varios disefios de arte
e Escoger el disefio adecuado
e Imprimir el disefo realizado

o Repartir los volantes en los lugares indicados

Tiempo:

1 mes

Recursos:
Talento humano
Internet

Computadora

Responsable:

1. Gerente general.-Delimitacion del grupo objetivo

Nota: La periodicidad de
reparticion de volantes se
debe hacer los fines de
semana en puntos
estratégicos(centros

comerciales, almacenes

relacionados )

Presupuesto estimado: $100

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2015
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4.2.2.2 Propuesta de afiche

Disefio de propuesta afiche

MOTORES -TRANSFORMADORES — GENERADORES - AUTOMATIZACION
ASISTENCIA TECNICA Y ELECTRICA
MANTENIMIENTO INDUSTRIAL MOTORES

ELECTRICOS AC-DC TRANSFORMADORES
0998470836 BOMBAS DE AGUA SOLDADORAS

CONTACTOS:

ELECTRICAS TABLEROS DE CONTROL
0968575443« ELECTRICO PROYECTOS Y MONTAJES

ELECTROMECANICOS
0987754605 ,
i ATENDEMOS LAS 24 HORAS LOS 365 DIAS
0995070321 PARA  LO CUAL CONTAMOS CON
SERVICIO DE TRANSPORTE.

LLAMENOS Y CON GUSTO LE
;y  INFORMAREMOS
UBICACION

MATRZ: Av.Maldonado ySusana Letor (Ingresando por la Urb. El Conde) - El Beaterio
PROXIMA APERTURA Via Amaguana — Tambillo (Talleres Industriales)

Figura 25. Disefio de propuesta afiche

Elaborado por: Verénica Calan ,2015
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Tabla 13. Plan de accion afiches

PLAN DE ACCION

CIENFORA CIA LTDA

Objetivo: Disefiar la estrategia para hacer conocer a los futuros clientes del servicio

mediante afiches en lugares donde puedan observar e interesarse en la publicidad.

Estrategia: A través de la publicidad difundir el servicio de la empresa

Téactica: Colocar los afiches en sitios estratégicos en el Distrito Metropolitano de Quito.

(Centros comerciales,)

Actividades: Tiempo:

e Realizar varios disefios de arte 1 mes
e Escoger el disefio adecuado

e Imprimir el disefio realizado

o Colocar los afiches en los lugares indicados ReCcUrsos:

Talento humano

Internet

Computadora
Responsable: Nota:
1. Gerente general.-Delimitacion del grupo objetivo La colocacion de los

afiches se debe hacer de
lunes a viernes en las

mafanas

Presupuesto estimado: $300

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2015
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4.2.2.3 Propuesta de tarjetas de presentacion

Disefio de tarjetas de presentacion

FORMACION Y ANALISIS DE RIEGOS
=4 cienfora@h ail.com
a@gmail’ co

\

Oficina: Gualalo Cale ChoL L y Pana
Taller: Via Amaguafia - Sangolqun sector Castillo de Amaguana.

CONTAMOS CON SERVICIO DE TRANSPORTE

~._ TAMBIEN commos CON SERVICIO DE TORNO; -

o=l P'ENSA HIDRAULICA METAUZADOS.
ATENDEMOS \—-CONSULTAS/CONTACTOS

{ LAS 24 HORAS 70836
/5443 xgcfz'sm mgb/

LOS 365 DIAS NI 5y
8.7

Figura 26. Disefio de tarjetas de presentacion

Elaborado por: Veronica Calan ,2015
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Tabla 14. Plan de accidn tarjetas de presentacion

CIENFORA CIA LTDA

PLAN DE ACCION

presentacion.

Objetivo: Crear una estrategia, para llegar a las personas por medio de tarjetas de

Estrategia: Que las personas conozcan y se interesen por contratar el servicio

Tactica: Repartir o intercambiar tarjetas en empresas que necesiten nuestros servicios.

Actividades:

Realizar el disefio de arte enfatizando en los
servicios ofertados.
Imprimir las tarjetas con la informacién de los

servicios de la empresa donde contiene servicio,

Tiempo:

2 mes

Recursos:

Talento humano

1. Gerente general.-Delimitacién del grupo objetivo

direccion.
Internet
Computadora
Responsable: Nota:

Las tarjetas se repartiran
en las visitas a las
empresas 0  personas
interesadas por el servicio
los dias lunes miércoles y

viernes por 2 meses.

Presupuesto estimado: $200

Nota: Elaborado por: Verénica Calan ,2015
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4.3 Estrategia de publicidad especializada

Es un tipo de estrategia de ventas dirigida a los negocios y fuerzas de ventas que
consiste en objetos Utiles de bajo costo proporcionados por la fuerza de ventas a sus
clientes, con el nombre de la empresa, la direccion y a veces un mensaje publicitario.

Algunos articulos frecuentes son los boligrafos, calendarios y agendas.

La empresa Cienfora Cia Ltda. Proporcionara articulos como: camisetas, gorras y
jarros todos ellos con el logotipo de la empresa; estos articulos permitiran captar en
la mente de los consumidores la imagen del servicio que presta la empresa lo cual

permitira fomentar la participacion del canal en las promociones a la clientela.

4.3.1 Propuesta de jarros

Disefio de jarros

CTENFORA

www.cienfora.com

. g

\\

Figura 27.Disefio de jarros

Elaborado por, Veroénica Calan ,2015
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Tabla 15. Plan de accién jarros

PLAN DE ACCION

CIENFORA CIA LTDA

cliente.

Objetivo: Darse a conocer, mediante un obsequio para llamar la atencion de un futuro

servicio.

Estrategia: Publicidad Especializada donde los futuros clientes se interesen por el

Tactica: Obsequiar a clientes actuales y potenciales.

Actividades:

o Disefio de arte

e Realizacién de varios modelos
e Eleccion del arte final

o Compra de jarros

e Estampado de arte en los jarros

Tiempo:

2 semanas

Recursos:
Talento humano
Internet

Computadora

Responsable:

1. Gerente general.-Delimitacion del grupo objetivo

Nota: Los jarros se
obsequiaran  cuando
exista una promocion
masiva en centros
comerciales para dar
a conocer los

Servicios.

Presupuesto estimado: $300

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2015
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4.3.2 Propuesta de camiseta

Disefio de propuesta camiseta

Figura 28. Disefio de propuesta de camiseta

Elaborado por: Verénica Calan ,2015

|CIENFORA|

www.cienfora.com
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Tabla 16. Plan de accién camisetas

PLAN DE ACCION

CIENFORA CIA LTDA

cliente.

Obijetivo: Darse a conocer, mediante un obsequio para llamar la atencion de un futuro

adecuada.

Estrategia: Dar un obsequio para atraer al futuro cliente y poder dar informacién

Tactica: Obsequiar camisetas a clientes actuales y potenciales.

Actividades:

e Disefio de la camiseta
o Compra de las camisetas

e Estampado de la informacién

Tiempo:

1semanas

Recursos:
Talento humano
Internet

Computadora

Responsable:

Gerente general.-Delimitacion del grupo objetivo

Nota:

Las camisetas se
repartirdn cuando exista
una promociéon  con

respecto al del servicio.

Presupuesto Estimado: $500

Nota: Elaborado por: Veronica Calan ,2015
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4.3.3 Propuesta de gorra

Disefio de propuesta de gorra

Figura 29. Disefio de propuesta de Gorra

Elaborado por: Veronica Calan ,2015
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Tabla 17. Plan de accion gorras

PLAN DE ACCION CIENFORA CIA LTDA

Objetivo: Darse a conocer, mediante un obsequio para llamar la atencidn de un futuro

cliente.

Estrategia: Dar una gorra como obsequio al cliente por su atencion o consumo del

servicio.

Tactica: Obsequiar a clientes actuales y potenciales en eventos que realice la empresa.

Actividades: Tiempo:

e Realizar el disefio de arte de la gorra 2 semanas
e Escoger los colores
e Comprar las gorras

e Enviar a estampar

Recursos:

Talento humano

Internet

Computadora
Responsable: Nota: La gorra se

repartiran cuando

Gerente general.-Delimitacion del grupo objetivo
exista una promocion

del servicio.

Presupuesto estimado: $500

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2015
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4.4 Estrategia de publicidad

Es aquella actividad que utiliza una serie de técnicas creativas para disefiar
comunicaciones persuasivas e identificables, transmitidas a través de los diferentes
medios de comunicacion, pagada por un patrocinador y dirigida a una persona o
grupo con el fin de desarrollar la demanda de un producto o servicio.

Cienfora Cia Ltda. Empleara estrategias de publicidad para dar a conocer el servicio,
informar sobre las caracteristicas y estimular la demanda para atraer a los posibles

clientes.

4.4.1 Propuesta de radio

Medio masivo de gran alcance y penetracion, presenta los servicios en uso con

movimiento, musica y grandes efectos.
Se determind el comercial por radio, en el cual expone y describe las caracteristicas
del producto, sus ventajas, el tipo de promociéon que ofrece en la temporada, la

duracion de la cufia, y una adquisicion del servicio de los futuros clientes.

Tabla 18. Propuesta de radio

PROGRAMAS EN LA 106.9 FM
Valor Auspicio
Programa Clasificacion Horarios £ Mes (USD) | Derechos Diarios
Las fardes de 1050 FM
Lunes a Viemes 2 cunas
Adulta
=8 R L S Contemporaneo s Total cunas
13h30 - 18h30 mensuales: 44
Exitos en otros idiomas y la
solicitud de nuestros oyentes.
Puntz de Girg
punto de dutto Lunes a Viemes 2 cunas
giro o Conte ineo 150 Total cunias
! 029h30 - 10h30 mensuales: 40
Excelente musica

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2015
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Tabla 19. Plan de accién radio

PLAN DE ACCION

CIENFORA CIA LTDA

de un futuro cliente.

Objetivo: Darse a conocer, mediante un medio de comunicacion, para llamar la atencion

Estrategia: Que las personas oyentes se enteren del servicio de la empresa

Tactica: Difundir por radio la cufia en horas donde la gente escucha la radio

Actividades:

e Busqueda de radios para las cufias
e Escoger la propuesta mas adecuada

e Llegar a un acuerdo con los auspiciantes

Tiempo:

1 mes

Recursos:
Talento humano
Internet

Computadora

Responsable:

Gerente general.- levantamiento de informacion

Nota: El medio de
comunicacion serd de
gran alcance para captar

clientes.

Presupuesto estimado: $1062,50

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2015
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4.4.2 Propuesta publicidad movil

Denominada como publicidad en movimiento, es colocar anuncios publicitarios en
transportes publicos que llevan los logos impresos en ellos, haciendo la publicidad de
las empresas a los que representan, y esto incluye carros de los duefios de la empresa
y empleados asi como carros de la propia empresa los cuales se encuentran prestando

el servicio.

Cienfora Cia Ltda. Desarrollara la estrategia de publicidad mévil en los buses lo cual
permitiré reforzar la imagen del servicio y de la empresa, ofreciendo un espacio para
publicidad dirigido especialmente para clientes potenciales .En este caso

e€scogeremos.

La cual hemos escogido Operadora TESUR, ruta 23 estadio olimpico, frecuencia 11.

Propuesta publicidad movil

Figura 30. Propuesta publicidad movil

Elaborado por: Verénica Calan ,2015
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Tabla 20. Plan de accion publicidad movil

PLAN DE ACCION

CIENFORA CIA LTDA

atencion de un futuro cliente.

Objetivo: Darse a conocer, mediante un medio de transporte, para llamar la

Estrategia: Colocar publicidad de la empresa en la Ruta contratada

Tesur la cual circula de sur a norte de la ciudad de Quito.

Tactica: Mediante la publicidad dar a conocer la informacion de la empresa en la ruta

Actividades:

e Conocer las rutas adecuadas para la publicidad
e Escoger la ruta adecuada

e Conversacion con duefio del Bus

e Llegar aun acuerdo

e Cerrar

Tiempo:

3 semanas

Recursos:
Talento humano
Internet

Computadora

Responsable:

Gerente general.- levantamiento de informacion

Nota:

El medio de transporte
sera de gran alcance
para captar clientes y dar
a conocer el nombre de
la empresa con su

informacion.

Presupuesto estimado: $1100

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2015
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4.5 Estrategias en la era digital

4.5.1 Pagina web

El Internet es un componente importante de comercio electrénico que sirve para
publicitar, vender productos y servicios. Incluye la publicidad por clic, los avisos en
paginas web, los envios de correo masivos, la utilizacién de redes sociales, como

Facebook, twitter, YouTube Yy la mercadotecnia de blogs.

Més de un tercio de los consumidores que tienen acceso a Internet en sus hogares
afirman haber utilizado Internet como medio para realizar sus compras, esta
afirmacion contribuye a que nuestro producto sea promocionado por este medio de

comunicacion, motivo por el cual creamos la pagina web: www.cienfora.comla cual

proporciona informacion del producto “Mantenimiento Industrial”, promociones del
mismo, descuentos, etc. Esta pagina web permite que el producto esté al alcance y

conocimiento de mas consumidores.

# CIENFORA CIA. LTDA.: SE¢ %

€« C A [) www.cienfora.com.ec/p/eventoshtml

Disefio de Pagina web

Figura 31. Disefio de pagina web

Elaborado por: Verdnica Calan ,2015
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Tabla 21. Plan de accion pagina web

PLAN DE ACCION
CIENFORA CIA LTDA

Objetivo: Darse a conocer, mediante web, para captar la atencion del futuro cliente.

Estrategia: Difundir mediante este medio el servicio que presta la empresa y su

informacion

Tactica: Actualizar la informacién

Actividades: Tiempo:
e Ninguna la pagina fue creada al inicio de sus | 1afo
actividades

Recursos:
Talento humano
Internet
Computadora

Responsable: Nota:

Gerente general: Levantamiento de informacion La pagina web sera
de gran alcance para
captar clientes.

Presupuesto estimado: $350

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2015
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4.5.2 Facebook

Disefio de red social Facebook

e Cienfora  Inicio 4 m ‘;
a o Lo 8o
JUEGOS RECOMENDADOS HAS
012 RS .
S

ADiego Larrea le qustala
foto de Luis Valverde VRT

1%

y e — ‘T Se etiquetd a Apoyamos A
2 ; d ). Mauricio Rodas en 2 foto
k4 Cienfora Cia'Ltda de FOTO Digial La TOMA

Patricio Bermeo
Amigos 1222 Fotos ~ Mas v compartid [ foto de

Bismarkc Hidalgo
Sanmiguel. Comunicado
para el pueblo
ecuatoriano.....urgente.

Biografia  Informacion

a Dénde rabajaste antes de Cienfora [ estado [ Fotonideo [[§ Acontecimiento importante
Ingenieria Industrial?

" Rafael Diaz y Alejandra

3 Ortiz son ahora amigos.

i@ Director Gerente en Cienfora Ingenieria

Industrial ! 2
o "

Vero Caldn

# Estudid SEGURIDAD en UNIVERSIDAD 0G
MANDINO CONVERSACIONES DEL GRUPO
Se gradud en 2012

E Pablo, Cocoyoc, Bien... @

# Vive en Quito

Bl

Figura 32. Disefio de red social Facebook

16:31
2/01/2015

»
Escitoro + [ ] il )

Elaborado por: Verdnica Calan ,2015

Es un sitio web de redes sociales donde no se trata Unicamente de llegar a mas
personas por medio de Facebook, sino es hacer saber de los servicios que presta la
empresa.

Para establecer una buena conexién, hay que tener en cuenta lo siguiente:

o ¢ Como tu empresa puede ayudar a las personas en este sitio de red social?
o ¢hay algun grupo al que le interesen algunos mensajes especificos, productos

0 servicios concretos?
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Tabla 22. Plan de accion Facebook

PLAN DE ACCION

CIENFORA CIA LTDA

del futuro cliente.

Objetivo: Darse a conocer, mediante la red social Facebook, para captar la atencion

nuestro servicio

Estrategia: Crear una red social Facebook con el fin de conseguir seguidores de

gue se realiza y se ha realizado a los actuales clientes.

Tactica: Tener varios contactos de empresas y manar informacion sobre los servicios

Actividades:

e Crear usuario Facebook
e Realizar la propaganda y difundir en la red social
toda la informacion adecuada para dar a conocer la

empresa y sus Servicios

Tiempo:

1 semana

Recursos:
Talento humano
Internet

Computadora

Responsable:

Gerente general: levantamiento de informacion

Nota: La pagina de
red social Facebook
sera de gran alcance
para captar

seguidores.

Presupuesto estimado: $0

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2015

81




4.5.3 Facebook pagado

En el Facebook se puede crear un anuncio que tiene un valor el cual depende del tiempo del

que necesite el usuario para dar a conocer su servicio o empresa mediante algunos pasos.

Disefio de red social Facebook pagado

jﬁ Anuncios en Facebook X\E’ cienfora company - Buscar., X \ % CIENFORA CIA, LTDA, X | & - a n

€ il @ hiipsy//www facebook.com/ads/c

1 97
;) o wos WG
an 0

Ayuda: seleccion de imagenes

i"‘n’. :

IS 640 x 480 I5= 640 %480

5 640 %480

IS 640 x 480

quia de anuncios

{Cuénto quieres gastar? Ayuda:presupuestoy precios

Presupuesto ) | Pordiav | $5,00USD
Alcance diario estimado
Calendario )+ Poner mi conjunto de anuncios en ciculacion continuamente
aparfir de hoy

2800 - 7400 personas
Definir una fecha de inicio y de finalizacion

0
Esta es s0lo una estimacion. Los

Vosrrapeones avanzadas- nimeros indicados se basan en el
rendimiento promegio de los anuncios
dirigidos al piblco sefeccionado.

Figura 33. Disefio de red social Facebook pagado

Elaborado por: Veronica Calan ,2015
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Tabla 23. Plan de accién Facebook pagado

PLAN DE ACCION
CIENFORA CIA LTDA

Objetivo: Darse a conocer, mediante la red social Facebook pagada, para captar la

atencion del futuro cliente con un mensaje o mayor informacion.

Estrategia: Enviar la mayor informacion, los dias que salgan los anuncios pagados

Téctica: Crear una red social Facebook con el fin de conseguir seguidores de nuestro

servicio
Actividades: Tiempo:
e Crear usuario Facebook 1 semana

e Realizar la propaganda a difundir en la red social

Recursos:
Talento humano
Internet

Computadora

Responsable: Nota: La pagina de red
. . ., social Facebook sera de
Gerente general: levantamiento de informacién
gran alcance para captar

seguidores.

Presupuesto estimado: $0

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2015
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4.5.4 YouTube

Es un portal del internet que consiente en subir y visualizar videos que ayuda a la

empresa a publicar videos de los trabajos que se realiza.

Este sitio cuenta con un reproductor online lo cual es muy importante ya que los
videos pueden subirse en cualquier momento. Una de sus principales innovaciones
fue la facilidad para visualizar videos, sin necesidad de descargar el archivo a la
computadora. Los usuarios, por lo tanto, pueden seleccionar que video quieren ver y

reproducirlo al instante.

Propuesta YouTube

[ (1) Cienfora Company X | (3 GENERADORES ELECTF 41 X o

€ = C f @ htips//wwwyoutubecom/watch?y

% iHas iniciado sesion en YouTube con t cuenta de Google! W informacion

(i) VIDEOS DE CIENFORA Q i g8

Ja Mix Electro Pop 2015 lo mas nuevo y
# ulimo

I Generador 8,000 KW 6,000 KW 15 HP
Planta de | ador eléctrico

o Generador electrico gasolina 2500w

Generador de Electricidad Gratis 2
(energia infinita)

§l Jessie J, Ariana Grande, Nicki Mingj -
Bang Bang

R

personaizacas

Best Hip Hop Motivation Workout Music

GENERADORES ELECTRICOS PRUEBA DE FUNCIONAMIENTO DE GENERADOR

SEENEERREEL

Figura 34. Propuesta YouTube

Elaborado por: Verénica Calan ,2015

84



Tabla 24. Plan de accion YouTube

PLAN DE ACCION

CIENFORA CIA LTDA

la empresa a clientes.

Objetivo: Darse a conocer, mediante el sitio web los videos de trabajos realizados por

realiza y conseguir que contraten nuestro servicio.

Estrategia: Informar a las personas mediante los videos el trabajo de calidad que se

Téctica: Subir y visualizar videos de los servicios que presta la empresa.

Actividades:

e Crear un link de sitio web para YouTube

Tiempo:

1 semana

Recursos:

Talento humano

Internet

Computadora
Responsable: Nota:
Gerente general: levantamiento de informacion El medio de

comunicacion (Internet)
sera de gran alcance

para captar clientes.

Presupuesto:

$0

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2105
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4.5.5 e-mailing

El correo directo (tambien conocido como e-mailing) es una variedad de marketing

directo que consiste en enviar informacion publicitaria por correo electrénico; esto

es, un folleto publicitario, que suele ir acompafado de una carta personalizada.

El folleto como la carta son creaciones publicitarias por el encargado de la empresa

gue muestran los beneficios o ventajas del servicio.

Disefio de propuesta e-mailing

Estimada(o)
ASTRACA

Por medio del preseate I extiendo un cordial saludo de quienes formamos Cienfora
(Cfa. Ltda. Nuestra empresa estd iniciando sus actividades, con la idea de expandimos, y
hoy nuestras expectativas se estin cumpliendo. La constante inversion y capacitacion de
nuestros colaboradores, es parte de [a INNOVACION PERMANENTE, filosofia que
1105 permie ser una excelente alternativa a a hora de elegir una solucion de
mantenimiento industrial y comercial

NOZCANOS | CONTACTENOS | UBKCACION

Por tal motivo queremos damos a conocer a ustedes para futuros servicios y poder asi
entregarles productos de calidad a los mejores precios del

mercado, por o cual nos hacemos presente por este medio para recorderle que cuenta AAHELS

con uestra empresa tal y como le indique via telefonica PRENSAHIRAILCA

Adjunto La presentacidn de nuestra empresa.
DAGOSTCOBAER

Agradeciendo 1 atencion prestada a la presente y esperando sus prontos «NECARCANOUSTRAL

comentarios quedo de usted. TBLEROSDECONTROL VISITANTE N
MANTENIMIENTO INDUSTRIAL 427‘1
COMTROLEAVTOUATSMOS
REBOBINAJE DE MOTORES ACIOC

Ing. Marcelo Checa

Amlisti de pTO‘y'GCtOS MONTORED Y ANALISIS DE VIBRACKON

TIE: 3010490

Cell: 0987754603

Direccion: Av. Maldonado y Susana letor (Tngresando por la urbanizacion el conde) el
beatetio.

“E éxito no reside en vencer, si 1o en 10 desanimarse nunca”

Figura 35. Propuesta e-mailing

Elaborado por: Verénica Calan ,2015
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Tabla 25. Propuesta e-mailing

PLAN DE ACCION

CIENFORA CIA LTDA

Objetivo: Dar a conocer los servicios de la empresa sobre el mantenimiento industrial.

Estrategia: Dar a conocer a las personas los servicios mediante e-mailing

en la SUPERCIAS de los futuros clientes.

Tactica: Envio de toda la informacion mediante de e-mailing a la base de datos obtenida

Actividades:

e Busqueda de empresas dentro del target

e Disefio de arte

e Elaboracion de carta de presentacion de e-mailing
para ofertar el servicio.

e Envio de e-mailing a base de datos obtenida

Tiempo:

2 mes

Recursos:
Talento humano
Internet
Computadora

Teléfono

Responsable:

1. Gerente general.- Que la informacién adquirida en este

portal sean veraz.

Nota: La periodicidad del
e-mailing debe ser una
vez al mes, los dias lunes

en la mafiana.

Presupuesto:$200

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2015
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CAPITULO 5

PRESUPUESTOS

5.1 Presupuesto de publicidad y promocién

En el presupuesto se detallara la inversion que realizara la Empresa Cienfora Cia.

Ltda. El cual incluiré:

Tabla 26. Presupuesto estrategias

COSTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

N° DETALLE CANTIDAD COSTOS UNITARIOS COSTOS TOTALES

1 Volantes 2000 0,05 100
2 Afiches 2000 0,15 300
3 Tarjeta 2000 0,10 200
4 Jarros 100 3 300
5 Camisetas 100 5 500
6 Gorra 100 5
500

7 Cufias radio 10 106,25
1062,5

8 Publicidad movil 5 220
1100

9 Facebook pagado 48 5
240

10 e-mailing 1 200
200

Total $
4502,5

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2015
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5.2 Estrategias de publicidad y promocion

Tabla 27. Estrategias y tacticas

Estrategias de Publicidad y Promocién

Objetivo

Estrategia

Théctica

Costo

Volantes

Desarrollar la atencién del cliente
mediante  publicidad,  (volantes

llamativos).

Dar a conocer los servicios de la

empresa mediante los volantes

Reparticion de volantes en
sitios estratégicos en el Distrito

Metropolitano de Quito.

$100

Afiches

Diseflar la estrategia para hacer
conocer a los futuros clientes del
servicio mediante afiches en lugares
donde puedan observar e interesarse

en la publicidad.

A través de la publicidad difundir

el servicio de la empresa

Colocar los afiches en sitios
estratégicos en el Distrito
Metropolitano  de  Quito.

(Centros comerciales,)

$300

Tarjetas

Crear una estrategia, para llegar a
las personas por medio de tarjetas
de presentacion.

Que las personas conozcan y se
interesen por contratar el servicio

Repartir o intercambiar tarjetas
en empresas que necesiten
nuestros servicios.

$200

Jarros

Darse a conocer, mediante un
obsequio para llamar la atencion de
un futuro cliente.

Publicidad Especializada donde
los futuros clientes se interesen

por el servicio.

Obsequiar a clientes actuales y

potenciales.

$300

Camisetas

Darse a conocer, mediante un
obsequio para llamar la atencion de

un futuro cliente.

Dar un obsequio para atraer al
futuro cliente 'y poder dar

informacién adecuada.

Obsequiar camisetas a clientes
actuales y potenciales.

$500

Gorras

Darse a conocer, mediante un
obsequio para llamar la atencién de
un futuro cliente

Dar una gorra como obsequio al
cliente por su atencién o consumo

del servicio.

Obsequiar a clientes actuales y
potenciales en eventos que

realice la empresa.

$500

Radio

Darse a conocer, mediante un medio
de comunicacién, para llamar la
atencion de un futuro cliente.

Que las personas oyentes se
enteren del servicio de la empresa

Difundir por radio la cufia en
horas donde la gente escucha
la radio

1062,50

Publicidad
movil

Darse a conocer, mediante un medio
de transporte, para llamar la

atencion de un futuro cliente.

Colocar publicidad de la empresa
en la Ruta contratada

Mediante la publicidad dar a
conocer la informacion de la
empresa en la ruta Tesur la
cual circula de sur a norte de la
ciudad de Quito.

$1100

Facebook

Pagado

Darse a conocer, mediante la red
social Facebook, para captar la

atencion del futuro cliente.

Enviar la mayor informacion, los
dias que salgan los anuncios

pagados

Crear una red social Facebook
con el fin de conseguir

seguidores de nuestro servicio

$240

E-mailing

Dar a conocer los servicios de
mantenimiento industrial mediante

la base de futuros clientes

Dar a conocer a las personas los
servicios mediante e-mailing

Envié de toda la informacion
mediante de e- mailing a la
base de datos obtenida en la
SUPERCIAS de los futuros
clientes.

$200

Total

4502,5

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2015
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5.3 Balance general

Tabla 28. Balance General

ACTIVOS
Activo Corriente
Bancos

Caja Chica

Cuentas por cobrar comerciales
Conesca

Francisco Jami
Daniel Aguirre
Intervascu
Christian Ramirez
Avesca

Cuentas por cobrar fiscales
Credito Tributario IVA en Compras
Iva retenciones recibidas

Ret, Impuesto alarenta

Total Activo Corriente

Activo Fijo

Maquinaria Industrial

Total Activo Fijo

ACTIVO TOTAL

DIF

Banco Internacional Cta #3006123

- Depreciacion acumulada Maquinar

50,00
2.451,30

1.251,19
581,00
482,00
359,76
128,00
657,89

609,51
345,00
459,00

12.931,11
(1.293,11)

CIENFORA

BALANCE GENERAL
31 DE DICIEMBRE DE 2014

2.501,30

3.459,84

1.413,51

7.374,65

11.638,00

19.012,65

(0,00)

PASIVOS

Pasivo Corriente

Ctas por pagar

Cuenta por pagar Ferreteria San Bartolo

Cuenta por pagar Daniel Recalde

Cuentas por pagar Eduardo Mayorga

Cuentas por pagar Fabian Cabezas
Cuenta por pagar Lorena Villagran

Cuentas por pagar Marisol Pazmifio
Cuentas por pagar Maquinarias Enriquez
Cuentas por pagar Repuestos Perez

Reten. IVA e IR por pagar
Ret. 1%

Ret. 2%

Ret. 8%

Ret.10%

Ret. 30%

Ret. 70%

Ret 100%

IVA en ventas

PASIVO TOTAL
PATRIMONIO
Capital Pagado

Edison Checa Vargas
Marcelo Checa Vargas

Utilidades de la compafiia
Utilidad - Pérdida Ejercicio

PASIVO Y PATRIMONIO

886,87
1.239,00
170,33
1,23
802,98

5.300,00
802,98

9,49
27,70
237,78
238,61

33,33

1.796,40

80,00

320,00

7.065,95

9.203,39

2.343,31

11.546,70

7.465,95
400,00

7.065,95

19.012,65

Nota: Fuente: Cienfora Cia. Ltda., Elaborado por: Verdnica Calan, 2015




5.4 Estado de resultados

Tabla 29. Estado de Resultados

CIENFORA
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
31 DE DICIEMBRE DE 2014
INGRESOS
Ventas 22.148,00
TOTAL INGRESOS 22.148,00
GASTOS 15.082,05
Operacionales 111311
Gastos Seguros 120,00
Gastos Combustible 3.500,00
Gastos Alimentacion 1.502,00
Gastos mantenimiento 3.986,00
Gasto Depreciacion maquinaria 129311
Gasto capacitacion tecnico 712,00
Administrativos - 3.968,94
Gastos Legales 120,00
Gastos Imprenta 104,94
(Gastos Bancarios 135,00
Gastos Honorarios Contabilidad 3.000,00
Gastos no deducibles
(Gasto copias 57,00
Gastos suministros 122,00
Gastos Servicios Basicos 430,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO 7.065,95

Nota: Fuente: Cienfora Cia. Ltda. Por: Veronica Calan, 2015
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5.5 Proyeccion de estado de resultados

Para realizar las proyecciones se utilizé la inflacién promedio de los ultimos 5 meses

(sep. 2014 — enero 2015 la cual da un 3,38% o0 0,03826 para cada rubro en cada afio,

tomando como base el afio 2014.

Tabla 30. Promedio inflacion

INFLACION

2014 2015
Septiembre  QOctubre  Noviembre Diciembre| Enero
419 3% 37 367 353

Promedio

%

3826  0,03826

Nota: Fuente: Banco Central del Ecuador, por, Veronica Calan, 2015

Tabla 31. Estado de resultados proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

SIN ESTRATEGIAS CON ESTRATEGIAS
BASE 2014 2015 2016 2017

INGRESOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ventas 22.148,00] 22.995,38| 23.875,19 24.788,65
GASTOS
(-) OPERACIONALES
Gastos Seguros 120,00 124,59 129,36 134,31
Gastos Combustible 3.500,00 3.633,91 3.772,94 3.917,30
Gastos Alimentacion 1.502,00 1.559,47 1.619,13 1.681,08
Gasto Mantenimiento 3.986,00 4.138,50 4.296,84 4.461,24
Gasto depreciacion maquinaria 1.293,11 1.342,58 1.393,95 1.447,28
Gasto capacitacion técnico 712,00 739,24 767,52 796,89
(-) ADMINISTRATIVOS
Gastos Legales 120,00 124,59 129,36 134,31
Gastos Imprenta 104,94 108,96 113,12 117,45
Gastos Bancarios 135,00 140,17 145,53 151,10
Gastos Honorarios contabilidad 3.000,00 3.114,78 3.233,95 3.357,68
Gasto Copias 57,00 59,18 61,45 63,80
Gasto Suministros 122,00 126,67 131,51 136,55
Gasto Servicios Basicos 430,00 446,45 463,53 481,27
() DEVENTA
Gastos de Publicidad y Promocion - 4.502,50 4.674,77 4.853,62
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 7.065,95 2.833,79 2.942,21 3.054,78
22% Impuesto a la Renta 1.554,51 623,43 647,29 672,05
(=) UTILIDAD/PERDIDA NETA 5.511,44 2.210,36 2.294,93 2.382,73

Nota: Fuente: Cienfora Cia. Ltda. Por, Verénica Calan, 2015
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5.6 Cronograma de actividades

Tabla 32. Cronograma de actividades

Cronograma de | Mes Mes Mes Mes Mes Mes
actividades mayo | junio julio agosto septiembre octubre
2015

2015 2015 2015 2015 2015
Volantes X X X
Afiches X
Tarjetas X X X X X X
Jarros X X X
Camisetas X X X
Gorras X X
Radio X
Publicidad mévil | X X X X X X
Facebook pagado | X
E-mailing X

Nota: Elaborado por: Verénica Calan, 2015
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CONCLUSIONES

El mantenimiento industrial es un area de trabajo donde se requiere varios servicios y
atencion por parte de la empresa lo que se concluye que es el mejor sector en la industria

para poder desarrollar el trabajo de la empresa.

El area de marketing en la empresa es importante ya que sin este departamento seria
imposible dar a conocer nuestros servicio por lo cual se vio la necesidad de implementarlo

como es en este caso con la o las estrategias que mejor le convengan a la empresa.

Siempre se debe tener en cuenta que en la industria del mantenimiento industrial es necesario
la calidad del servicio oportuno y eficaz ya que todas estas empresas trabajan diariamente

para servir al pais por lo que es nuestro deber servirles con la mayor atencion posible.

La publicidad es importante para la captacion de clientes por lo cual es necesario aplicar las

estrategias mas adecuadas para la empresa.

Las empresas utilizan en su mayoria rétulos, gigantografias, banners y vallas pero segun la
investigacion de mercado hemos concluido que no es suficiente y que existes otras maneras

de realizar publicidad para una empresa.

Los aspectos que las empresas consideran como mas importantes al momento de contratar
este servicio son la calidad del servicio, la puntualidad en la entrega, la atencion al cliente, la

seriedad y el precio por lo que se debe seguir con esos aspectos positivos.

La nueva orientacién que se busca dar a Cienfora Cia. Ltda., mediante la implementacion de
este plan sobre estrategias de marketing convencional y digital, va a permitir conseguir un
posicionamiento en la ciudad de Quito, incrementar su participacion de mercado y aumentar

sus clientes, pero sobre todo satisfacer las necesidades de su mercado objetivo.

94



RECOMENDACIONES

Es necesario mejorar el marketing en la empresa Cienfora Cia. Ltda., para poder llegar a los

objetivos que espera la empresa.

Una recomendacion es el tener un ambiente laboral agradable para poder dar un mejor

servicio al cliente.

Se recomienda que el personal que trabaje en este momento se actualice y realice cursos,

capacitaciones de mantenimiento industrial para un mejor desempefio.

Es fundamental que la empresa Cienfora Cia. Ltda., aplique las estrategias de marketing que
hemos planteado en este trabajo para que de esta manera alcanzar los objetivos propuestos

para su crecimiento y permanencia en el mercado.

Deben realizarse las estrategias propuestas ya que estoy ayudara a la empresa Cienfora Cia.
Ltda., ser conocida en el mercado y mantener una mejor comunicacion con sus clientes

actuales, y a su vez captar clientes nuevos.

Aprovechar eficazmente la maquinaria y los recursos con los que cuenta la empresa, ademas
mediante el desempefio se recomienda implementar nuevos servicios para un gran alcance

de clientes en el sector.

Se recomienda que el personal que trabaje en este momento se actualice y realice cursos,

capacitaciones de mantenimiento industrial para un mejor desempefio.
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Anexo 1. Modelos de encuesta a los clientes actuales

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

Desarrollo de una estrategia de marketing convencional y digital para la captacion de nuevos clientes de la empresa Cienfora

Cia. Ltda. Establecida en la ciudad de Quito con aplicacién a las Pymes.

OBJETIVO: Esta encuesta tiene como finalidad determinar los servicios que presto CIENFORA a su institucién/ empresa o persona

natural.

INSTRUCCIONES: Marque con una X el casillero de la respuesta a elegir.

1. ¢Cuél es su tipo de empresa

1) Industrial 2) Residencial I:l
3) Institucional 4) otro tipo I:l
Cual....ooveviiiiiiiiiin,

2. ¢En qué medio conocié de los servicios de mantenimiento industrial de la empresa CIENFORA CIA LTDA?
1) Prensa escrita 2) amigos I:l 3) Email

4) Facebook 5) Twitter I:l 6) Pagina web I:l

7) OtroS MEAIOS (CUALES). .. ..ottt ettt ettt et e e et e e et e e e et et e e e e e

3. Durante el presente afio, ¢Cuantas veces se contacté para requerir servicios de mantenimiento industrial de la empresa

Cienfora?

1) 1 a2 veces |:|
2) 3 a4 veces |:|
3) Maés de 4 veces |:|
4) Ninguna I:l

4. ¢Si usted se contacté para requerir mantenimiento o reparaciones URGENTES, por ejemplo rebobinados, instalaciones
eléctricas, mantenimiento de generadores, el trabajo se realizé generalmente en un periodo de?

1)Menos de 6 horas |:| 2)De 6 a 24 horas |:|
3)Mas de 24 horas I:l 4)Nunca me contacte I:l

5. ¢éSi usted se contactd para requerir mantenimiento o reparaciones NO URGENTES, por ejemplo rebobinados, instalaciones
eléctricas, mantenimiento de generadores, el trabajo se realiz6 generalmente en un periodo de?

1)Menos de 1 semana 2)De 1 a 4 semanas

3)Mas de 4 semanas |:| 4)Nunca me contacte |:|

6 ¢Basandose en su experiencia del servicio recibido, cual es su grado de satisfaccién como cliente?

Muy Satisfactorio Indiferente Poco Nada

satisfactorio Satisfactorio Satisfactorio

Al solicitar los servicios

Servicios prestados?

Atencion del técnico que realizo el

requerimiento?

La solucién para su problema se
realizdé en un lapso de tiempo

adecuado?

7. ¢Considera que el precio por servicios de Mantenimiento Industrial prestados por la CIENFORA fueron?
1)Muy bueno |:|

2)Bueno
3)Indiferente
4)Malo
5)Muy Malo

[

jAgradecemos la colaboracidn prestada!
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Anexo 2. Modelo de encuesta al mercado objetivo

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

Desarrollo de una estrategia de marketing convencional y digital para la captacion de nuevos clientes de la empresa Cienfora Cia.

Ltda. Establecida en la ciudad de Quito con aplicacion a las Pymes

OBJETIVO: Esta encuesta tiene como finalidad determinar las empresas que conocen a CIENFORA para adquirir sus servicios.

INSTRUCCIONES: Marque con una X el casillero de la respuesta a elegir.

1.- Ha utilizado los servicios de mantenimiento Industrial de rebobinados, instalaciones eléctricas, mantenimiento de generadores?

1)Si D (CUALY oo eeseeseesensemsemssmson s e s sessessessrssreen
2)No D

(Indique 1a razon si sU respUEsta €5 NO)....c.ccouveeeeurierereinir ettt sescre e ses s sesees e ses e ns

2.- ¢Con que frecuencia realiza actividades mantenimiento industrial Correctivo (Reparaciones)?

1) Mensual I:l 2) Semestral I:l 3) Anual I:lOtra I:l

Indique la razon de su respuesta)............ ettt seb e

3.- ¢Qué aspectos considera mas importantes al momento de contratar un servicio? (coloque su importancia

en una escala del 1 al 3, siendo: 1= muy importante; 2 = importante y 3 = sin importancia):

1) Calidad del servicio ]
2) Tiempo de entrega |:|
3) Atencion al cliente I:l
4) Precio I:l
5) Promocioén I:l

4.- {Cuanto influye el precio en su decision de adquirir el servicio?

1) Mucho I:I 2) Poco I:I 3) Nada I:I

5.- ¢Actualmente que empresa contrata para realizar el servicio de mantenimiento industrial).(Por favor explique su respuesta.)

6.- ¢Cual es la forma de pago que usa en su Empresa?

1) Efectivo I:l

2) Tarjeta de Crédito I:l
3) Otra (cual)

7. éUsted conoce los servicios prestados por la empresa CIENFORA CIA LTDA?

s [ ] 2)NO

8. ¢Ha utilizado alguna vez los servicios de Mantenimiento Industrial de la empresa CIENFORA?

1)l |:| 2)NO |:|

POrqUE....c.civiiiviicic e

iAgradecemos su colaboracién!
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