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INTRODUCCION

Nuestro trabajo de grado se trata de la Formulat@dmn Plan Estratégico de Marketing
para la Empresa Disefio Visual que se dedica abicplad grafica en distintos tipos de
materialesen esta propuesta estamos considerando que logcpredy servicios que
ofrece la empresa son de muy buena calidad pera tpempresa le hace falta darse a
conocer en el mercado para alcanzar posicionamiamtoeste sentido el Plan de
Marketing Estratégico es imprescindible para quenfgresa pueda no sélo sobrevivir

en su mercado sino posicionarse en un lugar prefatesn el futuro.

El Plan de Marketing es de suma importancia deshdrana organizacion ya que busca
conocer las necesidades actuales y futuras deliB#es, identificar segmentos de
mercado potenciales, valorar el potencial e intel@ssos mercados, orientar a una
organizacién en busca de esas oportunidades yadiseriplan de trabajo que consiga
los objetivos buscados, presentando de esta maherdorno empresarial productos y
servicios de calidad en donde se logre el posioigr@o en la mente de los

consumidores.

En el lapso del capitulo | “Fundamentacion Tedricaiioceremos y entenderemos que
este plan requiere de un continuo analisis de iEsedtes variables como son el
mercado, clientes, competencia, producto/ servigrecio, distribucién, promocion,
calidad, etc. para de esta manera saber los gdstesgs y preferencias de los clientes y
a la vez poder ofertar los mejores productos camegbr servicio el cual traera como

beneficio la lealtad y fidelidad de los mismos.

Hay que considerar que para llegar a tener éxitelemercado se requiere de la
colaboracién y responsabilidad de todos los empkacbnjuntamente relacionada con
una planificacion eficaz y eficiente en donde deea los mismos, el mejor camino a

seqguir.

La planificaciéon dentro de las compafias tambiérelemental ya que guiara a los
gerentes y empleados a la formulacion de los mejpl@Enes y procesos a seguir para
poder llegar a las metas que se propongan, trayemasecuencias favorables para la

organizacién y para los clientes.
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Las cuatro P’s del Marketing también ayudaran ealogosicionarse en la mente del
consumidor, es decir buscando ser la opcion pahgara el usuario final, a través de
su satisfaccion que es la consideracion mas impterfaara una empresa la cual se logra

con productos y servicios de calidad.

Durante el Capitulo Il daremos a conocer una biaf@macion sobre la empresa
donde observaremos cuales son sus fortalezasuojtatles, debilidades y amenazas
gue presenta ante el mercado las mismas que @&eafimadas para plantear estrategias

idoneas para el funcionamiento de la organizacion.

En el Capitulo Il se realiza la propuesta del RlarMarketing en base a las cuatro P's,
adicionandole una propuesta sobre la Misién, Vidifinetivos, Compromisos, etc.
También se conocera sobre al analisis de las egimatque se planteara a través del
FODA Cruzado, las mismas que seran formuladasaamténcion de obtener un nivel
alto de posicionamiento en el mercado y el reconieeito de la Marca en la mente de

los consumidores.

Las cuatro P’s del Marketing seran aplicadas caoibjetivo de obtener mayor beneficio
en el mercado, una de las principales estrategigsse planteara es el de la publicidad

que se analizard en el tema de la promocion.
Este trabajo se ha realizado con la intencion deneb mayor posicionamiento en el

mercado y a la vez un nivel alto de reconocimiei¢ola marca por parte de los

consumidores a traves de varias propuestas quargegra.
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1. FUNDAMENTACION TEORICA

1.1 Mercado

“Entendemos por mercado el lugar en que asistefuéazas de la oferta y la demanda

para realizar las transacciones de bienes y sesvécun determinado precio.

Comprende todas las personas, hogares, empresst#gciones que tiene necesidades

a ser satisfechas con los productos de los oferaht

Establecido este concepto se puede decir que atadwrcontiene dos elementos
importantes con los cuales intercambian bienesryicses, estos son a través de la
oferta y la demanda basandose principalmente egukt®s, deseos, preferencias de los
consumidores para de esta manera dar valor aiséasatén de los mismos, teniendo en
el entorno una variedad de productos y servicios qumplan con determinadas

exigencias.

Para las empresas lo primero es el valor que seeles dar a los clientes ya que son
ellos quienes les dan un mayor significado a loslypetos, diferencidndolos con los de

la competencia.

Para mayor comprension sobre que es un mercadonasra conocer la siguiente
definicion segun Philip Kotler. “Un mercado es ehpinto de compradores reales y
potenciales de un producto. Tales como compradmweparten una necesidad o un

deseo en particular, el cual puede satisfacersémtedelaciones de intercambfo.”

Segun esta definicion, los compradores ya seaesaalpotenciales de determinado
producto tienen como objetivo satisfacer sus ndadsis y deseos influyendo en dicha

compra la prestacion de un excelente servicio.

! http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/méocshtm

2 Kotler Philip, Armstrong Gary. “Marketing. Versiépara Latinoamérica”, Decimoprimera edicion,
PEARSON EDUCACION, México, 2007; 7p.



Desglose del concepto de mercado:

Demanda.- “Cantidad total de bienes o servicios que estapuéistos a gastar los

diferentes sectores econdémicos (familias, empressadio) en un periodo dado.

Oferta.- Cantidad total de bienes y servicios que estapudstos a producir las

empresas en un periodo de tiempo determin&do.”
1.1.1. Importancia

Es importante tener claro, cuales son los produgtssrvicios que los consumidores
buscan en un mercado para de esta manera satssageatraer clientes, ya que lo
indispensable en una organizacion es definir qué gge vamos a vender y a quienes,
donde y como lo haremos, con el fin de obtenertaets positivos, reconocimiento de
la calidad de los productos o servicios, marca aleorganizacion en el mercado

comercial ya sea a nivel local, nacional o inteiorzel.

Es por esta razon, que siempre se debe estarsadelda exigencias y expectativas del
mercado ya que de esta manera se podria aseguexit@l de las empresas, la
satisfaccion de los clientes ya que ellos son uaaepfundamental para el
funcionamiento de la misma, tomando en cuenta gempse se debe llevar una
constante investigacion de mercados, en relaciola a&ompetencia, canales de
distribucion, publicidad, variedad de productosiowacion, precios, calidad, servicio,

etc.

Muchas de las organizaciones comerciales a masteleambiar bienes y/o servicios
para la obtencion de ganancias y el éxito de lasnas, buscan que sus empresas se
posicionen en el mercado y de esta manera atraeclieétes y si es posible los clientes
de la competencia a través de estrategias de rmgyleetecuadas, trabajo en equipo y la
toma de decisiones.

En mercadotecnia, mercado también tiene otro coocep donde plantearemos a

continuacion para una mejor explicacion.
1.1.2. Definicion de Mercado en Mercadotecnia

“Organizaciones o individuos con necesidades oadesg@le tienen capacidad y que

tienen la voluntad para comprar bienes y servigara satisfacer sus necesidades”

3 CALLE, Diana. UPS 2006. Apuntes de Macroeconoreiétd ciclo.
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Este concepto nos dice que las necesidades o des&ws respaldadas por el poder
adquisitivo y por la voluntad de adquirir. Es petaerazén que las empresas hacen que
sus bienes o servicios sean diferentes de la cemgatpara de esta manera convencer
al cliente que lo que adquiere es lo mejor en prgaalidad y por ende lograr estar en
la mente del consumidor. Es importante en mercad@ateue el mercado incluya tres
fases fundamentales que son: segmentacion del deoercmercado meta y
posicionamiento del mercado ya que Philip Kothles dice que “no se podria servir de
manera rentable a todos los consumidores de uradwespecifico ya que hay muchos
tipos diferentes de consumidores con muchos tiffesedtes de necesidadeses por
esta razon que cada compaifia deberia dividir etadertotal en las fases antes

mencionadas.
1.1.3. Segmentacion del mercado

“El proceso de dividir un mercado en distintos @spde consumidores, con
necesidades, caracteristicas o conducta difereqtes,podrian requerir productos o

programas de marketing separados, se denomina segida de mercado$.”

Es decir se segmenta a determinados compradorescies para determinado bien o
servicio lo cual nos establecerd, beneficios y mmidlades para el logro de los
objetivos que se plantean en una organizacion tgroposito de cumplirlos de la

mejor manera y a la vez cubrir con las necesidatidgduales de los diferentes grupos
de consumidores, para de esta forma llegar a @ilaaodo mas eficiente y efectiva con

bienes y servicios que se ajusten mejor a sus idades.

A continuacion se analizara las variables que & demar en consideracion para la

segmentacion de mercados.

R/

% “Mercados de Consumo:

1.- Demograficos (edad, sexo, estado civil)
2.- Psicologicos (personalidad, clase social)

3.- Geograficos (clima, poblacién urbana o rural)

* http://www.mercado - Wikipedia, la enciclopediaré.mht

® Kotler Philip, Armstrong Gary. “Marketing. Versidrara Latinoamérica”, Decimoprimera edicion,
PEARSON EDUCACION, México, 2007; 50p.

® Kotler Philip, Armstrong Gary. “Marketing. Versigrara Latinoamérica”, Decimoprimera edicion,
PEARSON EDUCACION, México, 2007; 50p.
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«* Mercados Industriales:

1.- Tipo y tamafio de la organizacion compradofgpaelucto
2.- Posicion en el mercado
3.- Ubicacion geografica

% Un segmento es de interés para una empresa cusndo e
1.- Medible.- Cuantifica tamafio y cantidad de caague puede realizar
2.- Accesible.- Posibilidad de llegar a un segmento
3.- Rentable.- Justifica costds”

Entonces se puede decir que la segmentacion dehdwees un proceso mediante el
cual se identifica o se toma un grupo de compradooa caracteristicas similares, es
decir, se divide el mercado en varios segmentoacderdo con los diferentes deseos de

compra y requerimientos de los clientes.
1.1.4. Mercado Meta

“El mercado meta implica la evaluacién del atraxctie cada segmento de mercado y la

eleccién de uno o mas segmentos para ingresatosti®|

Es decir el mercado meta es a donde esta dirigethrrdinado producto es por eso que
las empresas, debe tener claro cudl es su grupliedées a los que se quiere ofrecer o
prestar un servicio para generar rentabilidad, @mpodemos decir que un vendedor
puede ver a un comprador como un mercado metadpagata manera atenderlo con un
servicio diferenciado o especial, una vez cumptidn estos objetivos, las compafias
pueden adicionar otros segmentos para de esta aneseposicionando en la mente del

consumidor.
1.1.5. Posicionamiento en el mercado

“El posicionamiento en el mercado significa hacee qin producto ocupe un lugar
claro, distintivo y deseable en la mente de lossaondores meta, en relacion con los

productos competidores”

" http://Marketing - Monografias_com.mht
8 Kotler Philip, Armstrong Gary. “Marketing. Versigrara Latinoamérica”, Decimoprimera edicion,
PEARSON EDUCACION, México, 2007; 50p.



Para que un producto en el mercado sea distinticieseable debe ser de calidad,
basado en la innovacion y creatividad, otra marmkraser diferenciado es en los
aspectos cualitativos, como pueden ser: calidadl eservicio, ubicacion, comodidad,

garantia, crédito, variedad, prestigio y el horario

El posicionamiento en la mente del consumidor derdenados productos o servicios
también se basa en una comunicacion efectiva n ¢jae debe existir entre los que
conforman una organizacion y el consumidor fina.que los clientes son los que dan
a conocer sus experiencias o criterios sobre lodugtos con caracteristicas distintivas
en relaciéon a la competencia. Es por esta razérsguebe plantear estrategias idoneas
para ofertar un producto de calidad en donde pammiifluir en la mente del cliente.

Una vez alcanzado este objetivo las organizacigmeésden identificar ventajas
competitivas las cuales seran beneficiosas pardeshrrollo y crecimiento de las

mismas.

1.2. Competencia

Se le conoce como competencia al grupo de empgesasfrecen productos similares o
bienes o servicios que sustituyen el consumo derrdatados bienes. Es asi que los
empresarios deben investigar y conocer cuales sencempetencias directas e
indirectas, asi como también el analisis de lastegfias de ventas en el mercado para
ver si son las mas adecuadas e idoneas para ddgaer éxito y por ende conseguir la
satisfaccion de los clientes.

Para una mejor afinidad sobre la competencia direcindirecta que existe en el

mercado daremos unos conceptos a continuacion:

“Competencia Directa- Es la competencia en la que se vende produatos c
caracteristicas en comun, se puede llegar a deeisgn casi iguales.

Competencia Indirecta- Es la competencia en la que se venden productos

sustitutos.*°

Dando a entender que los productos sustitutos soellas que el cliente puede

consumir, como alternativa, cuando cualquier sdwga la calidad de sus productos por

° Kotler Philip, Armstrong Gary. “Marketing. Versigrara Latinoameérica”, Decimoprimera edicion,
PEARSON EDUCACION, México, 2007; 53p.

19 http://es.wikipedia.org/wiki/Competencia_(econonB&GADa)
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debajo de un limite por el cual el cliente estpuksto a pagar o sube el precio por

arriba de este limite.

Un ejemplo para ilustrar la importancia de los pigids sustitutos podria ser el de los
muebles de madera, ya que estos pueden ser slesitpor muebles de metal y
viceversa. Un cambio de las condiciones comercialedas empresas que venden

muebles de metal, podria afectar la demanda dedebles de madera.

O también las tiendas de musica que estan amersagadia musica que se adquiere en

internet.

1.2.1. Anélisis de Competidores

Identificar a los Evaluar los objetivos estrategias Decidir a cuales
compeﬂdorgs de las % fortalezas, debilidades y patrone % competidores atacar
companias de reaccion de los competidores o0 evitar

FUENTE: Kotler Philip, Armstrong Gary. “Marketing. Versidpara Latinoamérica”, Decimoprimera edicion,
Pearson Educacion, México, 2007; 531p.

ELABORACION: Elisa Rivera y Paola Uyaguari

El tema del analisis de los competidores se cesrirda comparacion de productos,
precios, canales de distribucion y promociones @acion a la competencia mas
cercana, en donde descubrira las ventajas o dega®mfue tenga la empresa. Es por
€s0 que es importante este analisis para tomaomsideracion nuevas estrategias de
marketing en donde garantice el éxito empresamalfravés de atraer clientes
potenciales. Tomando en consideracion que hay diopes fuertes y débiles, pero lo
indispensable es afrentarse a competidores fupaegie se ganara perfeccién en las

habilidades y por ende se generard ganancias.

El analisis detallado de los competidores puedetapmformacion muy valiosa y util
para desarrollar un negocio a corto plazo. Pegnmidtles de esta manera incrementar y

mejorar las ofertas.

Es importante de la misma manera considerar queologpetidores no siempre toman

las acciones correctas para tener éxito, lo cuat@usurgir un impedimento para la



comercializaciéon de los demas productos en relagil@ncompetencia y por ende traera

como consecuencias la disminucién de ventas.

También se puede decir que muchas de las orgamiesciacuden al tema del
Marketing para lograr ventajas en relacion a la meencia, tomando en cuenta que,
para generar competencia también se debe apravakch@éximo el talento humano
que se tiene al interior de una organizacion efteie a través de una buena
comunicacion entre todos los niveles de jerarqidmade una empresa, llegando a

obtener una toma de decisiones correcta y bensdigara la misma.

El tema de la competencia es inevitable para lagpadias ya que la misma obliga a ser
cada vez mejores en un mercado y por ende cordlévareacion de la competitividad,

que se caracteriza por ser eficiente y eficaz.

En las organizaciones el tema de la competitiviglxnite disefiar politicas de gestion
empresarial para de esta manera obtener rentabilgda eficientes, obtener imagen
corporativa, etc. Entonces es necesaria una caesteestigacion de la competencia en
los mercados mediante la realizacion de diferepteguntas como quienes son los
proveedores, que estrategias de ventas tienergsceah sus canales de distribucion,
etc. en donde sirva como ayuda para cumplir caratisfaccion y expectativas de los

clientes y a la vez ganar clientes.
1.3_Cliente

El cliente es la persona mas importante para elrd#k y crecimiento de una empresa
u organizacion ya que son ellos quienes accedeatigeh a la compra de un bien o un
servicio, es por esta razén que siempre hay queldntes comodidad y una atencion

excelente, perfecta y con calidad.

Una de las herramientas fundamentales que se dabemlas empresas es la confianza
entre (empresa — empleados), informando a los nsisraoales son los planes, los
medios y esfuerzos que los llevara a ser eficiergatisfactorios, competitivos y
rentables en el mercado. Ya que a través de estaxmd las empresas podrian crear
ofertas atractivas y trato especial para captas allentes y ganar su lealtad.

El camino hacia el éxito se inicia en la empresaptahdo una verdadera orientacion al
mercado, a partir de la cual se busca la satisfaabel cliente y el establecimiento de
una relacion comercial duradera y satisfactoriaa ganbas partes, pero que ademas



exige una adecuada cooperacion organizacionalsg@limiento de las acciones de la
competencia.

1.3.1. Concepto

“El cliente es el protagonista de la accion cona¢rddar una buena respuesta a sus
demandas y resolver cualquier tipo de sugerenqgmopuesta es imprescindible. El
cliente es, por muchos motivos, la razén de exisdey garantia de futuro de la
empresa

En base a este concepto podemos decir que a égedihay que tratarles cordial y
amablemente comunicandoles o respondiéndoles dediato a sus inquietudes, y asi
poder asegurar una recompra Y fidelizacion poepdetellos. La lealtad de un cliente es
elemental ya que puede garantizar un nivel supdaorentas que trae consigo muchos
beneficios y a la vez pueden comunicar a otra®passde manera favorable a cerca de
la atencion y de la calidad de los productos yisew.

1.3.2. Importancia

Un cliente es importante ya que son ellos quiemesathidan los productos o servicios
que las empresas ofrecen, las mismas que se éantateen el mercado y obtendran los
ingresos y rendimientos para posicionarse en ehmis

1.3.3. Clasificacion de clientes

Clientes Internas “Son los empleados que estdn continuamente relaclosé con
otro empleado dentro de la misma empresa e inclus@l cliente externo.

Clientes Externos.- Son aquellos que compran udugto o utilizan algun servicio.

La mayoria de las empresas deben tener claro eque las clientes internos como

externos deben ser tratados de la mejor maneraeyain ellos no tendrian crecimiento
en el mercado. Los clientes internos deben servaudis, capacitados, tomados en
cuenta su opinién para un mejor desenvolvimiergohmra de realizar su labor, es decir
al momento de prestar una buena atencion a logediexternos.

Para que las empresas tengan éxito en el ambiterc@l competitivo, deben centrarse
en el cliente, es decir deben ganar clientes @dagpetidores para luego retenerlos y

1 http://publicalpha.com/que-es-un-cliente/



cautivarlos entregandoles un valor agregado ya eseaun producto o servicio,
entendiendo primero las necesidades y deseos,cass@erequiere de un constante
analisis de los clientes para satisfacerlos degj@ammanera.

1.3.4. Valores del cliente

Los valores son todos los aspectos que el clireaten cuenta para decidir qué

comprar, dénde comprar y a qué precio. Tomando uanta que en el entorno

empresarial siempre surgen cambios constantemestg@or eso que se debe estar
alertas a los gustos (modas), preferencias (teragnmecesidades y deseos de los
consumidores para que por ende surja la decisi@omni@ra de acuerdo a los diferentes
valores del cliente y a la vez observen la calmlagl se les puede ofrecer en un mercado
competitivo. “En el ambito de los negocios y larmmia un consumidor es la persona

a la que el Marketing dirige sus acciones paranaiee incitar a la compra?®

La satisfaccion del cliente es la consideracion imggrtante para una empresa la cual
se logra con productos y servicios de calidad,isndp a la vez la posibilidad de una
recompra lo cual daria como resultado altos nivdiesngreso y mayor rentabilidad.
Los clientes satisfechos hacen compras repetidas guentan a los demas a cerca de

sus buenas experiencias con el producto.

Hay que tomar en consideracién que un cliente feaklis también puede tener la
iniciativa de cambiar de marca de productos, esgsar que es importante seguir
planificando e implementando nuevos productosgees der innovadores y no quedarse
en un mercado tan cambiante con lo mismo que ofresecompetidores. Por otro lado
un cliente insatisfecho nos da a entender que moplem las empresas con sus
expectativas, lo cual seria necesario realizar eoresstante investigacion sobre las
causas por la que se genera dicha insatisfacaitetngsta manera tratar de retener a los

clientes.
1.3.5. Ventajas de la Fidelidad y la Lealtad de lodientes

++ “Facilita e Incrementa las ventas.

% Reduce los costes de promocion.

12 http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor"
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% Retencion de empleados.

+* Menor sensibilidad al precio.

% Los consumidores fieles actian como prescriptores.
% Reduce el riesgo percibido.

¢ Recibe un servicio personalizado.

% Evitar los costes de cambi&’”

Estas ventajas de fidelizacion y lealtad de lentdis hacia una organizacion, existen en
aguellas que han establecido marcas reconocidaspeunanecen en la mente de los
clientes, en organizaciones que ofrecen productos sgrvicios de calidad, en
compafias que crean valor para el cliente, creafiacza, y cuentan con valores y
principios consistentes. EI mantener una gran liseclientes fieles nos permite
incrementar las ventas, lanzar nuevos productosuoaoste en marketing reducido.

1.4. Planificacion Estratéqgica

Para el desarrollo y crecimiento de cualquier tipoempresa es importante determinar
y realizar, pasos de una planificacion que se \ayseguir para cumplir con los
objetivos planteados.

Planificar es muy importante no solo para las esggeaino para todo en general por lo
gue algunos conceptos nos ayudaran a entenderlaniaad la importancia de dicha
palabra:

1.4.1. Planificar

% “Significa explicitar aquello que se va a hacedemrar los elementos que

intervienen en el proceso y justificar las decis®que se toman.

% Es prever por anticipado la accion educativa a rddta, debidamente

fundamentada.

+ Planificar es un proceso por el cual organizamsslgccionamos elementos
gue nos permitan crear mejores condiciones par@nzdt los objetivos

propuestos™

13 http://www.wikilearning.com/monografia/fidelizagieventajas_de_la_fidelidad_y la_lealtad/19932-5

% http://lwww.google.com.mx/search?hl=es&q=que+estifiar&meta=&aq=f&oq=
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1.4.2. Planificacion

“La planificaciéon implica las tareas de definir lokjetivos o metas de la organizacién,
establecer una estrategia general para alcanzamesas, y desarrollar una jerarquia
completa de planes para integrar y coordinar lagidades.”15

“La planificacion es el proceso de establecer mgtategir los medios para alcanzar
dichas metas.”16

Logro de metas

Influencia
Control

Organizacion

Planeacion

FUENTE: CERTO, Samuel. “Administracion Moderna”, Qetadicion, Colombia, 2001, p128.
ELABORACION: Elisa Rivera y Paola Uyaguari

Estos conceptos nos dicen que la planificacion debeoordinada y dirigida para que
las compafiias avancen y cumplan eficientemente sum objetivos y metas,
conjuntamente con la colaboraciéon y responsabilidadlos empleados, es decir
colaborando unos con otros surgiendo de esta magleteabajo en equipo. La
planificacion ayuda a los gerentes a reflexiondresdo que desean hacer y de que
manera podran lograrlo, para que esta manera cobr#as necesidades del mercado,

en el tiempo oportuno.

A través de una buena planificacidon, se logra curoph todos los planes establecidos
para la empresa, obteniendo resultados favorahtes para la empresa como para los

clientes.

!> Robbins P. Stephen, Coulter Mary. “Administraciéi®exta edicién, PEARSON EDUCACION,
México, 2000; 212p.

® STONER, James. FREEMAN, Edward. GILBERT, Daniddtninistracion”, Sexta Edicién, México,
1996, p290.
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1.4.3. Estrategia

Estrategia es la manera o camino que seguira laesmpara alcanzar sus objetivos,
para escoger la mejor estrategia se debe realizandlisis para de esta manera obtener
los puntos a favor y en contra de los mismos y &sela estos resultados tomar las
decisiones apropiadas y necesarias para poder icuropl los objetivos propuestos,
tomando en cuenta la seguridad y comodidad deolabaradores y clientes ya que son
la parte fundamental para el funcionamiento y etioniento de un negocio.

Es por esto que daremos un concepto claro deexgarat

Concepto de estrategia

“Es la herramienta competitiva que permite a lapresas identificar impulsadores de
valor para alcanzar una ventaja competitiva, gemerauna rentabilidad promedio
superior a la media del sector industridl.”

Entonces, una estrategia genera constancia degimed mejorar los productos y los
servicios para ser competitivos en el mercado, parasta manera obtener beneficios y

ganancias en relacion a la competencia.

Para la Planificacion Estratégica hay que lleveal@o un adecuado orden de un plan es
decir tener claro los objetivos de una organizad& misma que nos permitira cumplir

con las metas que los empresarios se propongana&uma ordenada, este proceso
debe ser creativo para poder identificar y reallaardiferentes oportunidades que se

presenten.

La planificacion estratégica ayuda a las organimees a anticiparse y a tener iniciativa
y reaccion a los cambios del entorno empresariaiang la comunicacion efectiva
generando asi fortalezas y no debilidades, lo @uaduce a un mejor funcionamiento y
sensibilidad de la organizacién. Es importante nograr que dentro de este tema las
empresas deben considerar los siguientes elemdatosision, objetivos, politicas y
procedimientos, para de esta manera orientarsenbi@a sus actividades, fortaleciendo

indiscutiblemente a las mismas.

" ORTEGA, Xavier. UPS 2005. Apuntes de EstrategiaMercado de 5to ciclo
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Para un mayor entendimiento daremos a conocerigogestes conceptos sobre los
tipos de planes que son parte de la planificacétraggica:

“Mision.- Se identifica la funcidén o tarea basica de unaresgo instituciéon o de una
parte de esta. Todo establecimiento organizadodedgo que sea, tiene (o al menos
debe tener, si desea que su existencia sea s&jiviif un proposito o mision.

Objetivos.- Son los fines que se persiguen por medio de utnadac de una u otra
indole. Representan no solo el punto terminal dddaeacion, sino también el fin que
se persigue mediante la organizacion, la integnadié personal, la direccion y el

control.

Politicas.- Son enunciados o criterios generales que orientntauzan el pensamiento

en la toma de decisiones.

Procedimientos.-Son planes por medio de los cuales se estableceétodo para el
manejo de actividades futuras. Consiste en seagrebnologicas de las acciones
requeridas. Son guias de accion no de pensamienttas que se detalla la manera

exacta en que deben realizarse ciertas actividaties.
A continuacién se dara unos conceptos mas clar@ahificacion Estratégica.

“La planeacion estratégica es una planeacién dg laicance que se centra en la

organizacién como un todb”

“La planeacion estratégica es el proceso de déefestablecer / desarrollar y marcar un
horizonte / futuro certero y diferente a travédadsumatoria segmentada de conectores
de valor integrados de tal forma que permitan asegugarantizar, romper paradigmas
empresariales manteniendo a la empresa en la ciendosl diferentes sectores

industriales.?

Es decir hay que adaptar a las empresas a travgsodesos bien definidos, para
obtener ventajas de las oportunidades que haya entgrno cambiante.

8 KOONTZ, Harold, WEIHRICH, Heinz. “Administraciémina perspectiva Global”’, Onceava edicion,
México, 1998, p127-131.

19 CERTO, Samuel. “Administracién Moderna”, Octaviciih, Colombia, 2001, p166.

20 ORTEGA, Xavier. UPS 2008. Apuntes de Estrategiptesarial de 8vo Ciclo.
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1.4.4. Funcién que cumple la Planificacion Estratéca

“Orienta las empresas hacia oportunidades econénaittactivas para ella (y para la
sociedad), es decir, adaptadas a sus recursossal®r hacer, y que ofrezcan un
potencial atrayente de crecimiento y rentabilidacapo cual, debe precisar la misién de
la empresa, definir sus objetivos, elaborar susmatestias de desarrollo y velar por

mantener una estructura racional en su carteraodieigtos/mercados™

El portafolio de productos y servicios es elemeptah el éxito de los negocios ya que
los clientes lo que buscan es variedad e innovaemdlos mercados y de esta manera
logran satisfacer sus necesidades obteniendo asayor nivel de ventas lo cual seria
satisfactorio para cualquier grupo de empresaReso para el reconocimiento de una
empresa en el mercado se debe esperar la colalgratciativa y responsabilidad por

parte de todos los empleados.

Una planificacion estratégica consiste en cumlir los planes que se establezca para
el beneficio de las organizaciones obteniendo ta&sos favorables tanto para las

empresas como para los clientes.
1.4.5. Objetivos de la planificacion estratégica

Las funciones o estrategias que se realizan esnmi@sesas son con la finalidad de tener
un modelo de negocio atractivo y a la vez ser coithges en el mercado para con ellos
poder retener clientes, logrando asi superar ahdapetencia. Se debe considerar los

siguientes objetivos en la planificacion estratégic

“a) Reflexionar sobre los objetivos a medio y largazply sobre las estrategias los
caminos mas adecuados para alcanzarlos.

b) Establecer y fijar, para toda la organizacion edmpstivos y estrategias

c) Implicar y motivar a los trabajadores y colaboradale una organizacion en relacion

en las metas a alcanzar en las mismas.

2 http://www.gestiopolis.com/recursos/documentogifwts/ger/planestraarvey.htm
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d) Estar preparado para el futuro, una reflexion yanalisis de la situacion actual y
futura ayuda a fijar los objetivos de una organimacy las estrategias para
desarrollarlos con un mayor conocimiento y menesgo.

1.4.6. Ejes Fundamentales de la Planificacion Estiegica

% “Innovacion

+ Modelo / Concepto de Empresa

% Cambio

% Sostenibilidad®

Innovacion.- Para ser innovadores se debe realizar distint&saajuines como pueden
ser: nuevas ideas, conceptos, productos, serwcy®acticas, con la intencidon de ser
utiles para el incremento de la productividad. Mo $iay que inventar algo, sino, que

hay que introducirlo en el mercado para que laggpuéda disfrutar de ello.

Para lograr que el producto sea mas llamativo dae dealizar las siguientes

innovaciones:

< Innovacion incremental: la que se refiere a laa@feade valor agregado sobre
un producto ya existente, agregandole cierta mejora
< Innovacioén radical: Esta se refiere a un cambimtooduccion de un nuevo

producto, servicio 0 proceso que no se conociaante

Modelo / Concepto de empresaEsta estrategia hace referencia de que las empresas
deben estar en constantes regeneramientos o esda@iin nuevo modelo de empresa
gue les permita seguir incrementando la producig seguir siendo llamativa para
los clientes, ya que no basta con que cada arda dmpresa compita, sino que el
cambio tiene que ser un cambio a nivel empres@aaliene que reorganizar a toda la

empresa y reestructurarla de una manera diferente.

Cambio.- Esta estrategia se debe utilizar ya que el moatcambio e innovacion en el
mercado mantendra a las empresas posicionadasororedas por el cliente, con lo
cual se lograra el éxito empresarial, por el motieoestar alertas a los cambios que

surgen en el entorno.

“http://books.google.com.ec/books?hl=es&lr=&id=qY ¥XhbjgC&oi=fnd&pg=PA13&dg=definicion+
de+planificacion+estrategica+empresarial&ots=e CFXpk&sig=SYIPt-
MWONYjGxeZWXT3Wzct4lI#PPA7,M1.

2 ORTEGA, Xavier. UPS 2008. Apuntes de Estrategigptesarial de 8vo Ciclo.
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Sostenibilidad- Esta estrategia hace referencia, principalmeatéa sostenibilidad
econdémica del negocio, a largo y medio plazo, garaual si se quiere seguir
manteniendo rentabilidad en las empresas se delizaamuevos conceptos de riesgo y
de oportunidad, asociado este aspecto al impactalgle la produccion o a la calidad

de las relaciones laborales.

1.5 Marketing

“Es el proceso mediante el cual las compafias cralan para sus clientes y establecen
relaciones sélidas con ellos para obtener, a cawahiv de estos?

Esta herramienta nos va a permitir dar a conocex umaproducto, logrando de esta
manera que la sociedad se identifique con la maycagl producto alcance
reconocimiento y prestigio en el mercado satisfatndas necesidades de los clientes.
El marketing es un proceso, que permite, planifiodos los pasos que se debe seguir
para cumplir los objetivos de las empresas, ideatitlo el mercado en el que se debe
concentrar, al igual que las necesidades y deseda sociedad 0 a su vez se puede
provocar la necesidad de que adquieran los prosiycistificando los caprichos de cada
persona.

1.5.1. Marketing Social

Hace referencia a la satisfaccion de los clientésrgo plazo, es decir debe buscar
estrategias que duren algun tiempo contribuyendestie manera a un mayor beneficio
para la empresa.

Sociedad
(Bienestar del ser humat

CONCEPTO
MARKETING
SOCIAL

Consumidores(satisfaccion deseos Compaiiia (gananciak

Fuente: Kotler, Philip, Gary Armstrong, Marketing, Versifara Latinoamérica, undécima edicién, Pearson
educcion, México 2007,12p
Elaboracion: Elisa Rivera y Paola Uyaguari

24 Kotler, Philip, Gary Armstrong, Marketing, Versifiara Latinoamérica, undécima edicién, Pearson
educcion, México 2007,4p
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« Al marketing se le puede identificar como:

Marketing Estratégico: Hace referencia a una investigacion, analisigitifieacion de

las necesidades de los clientes mas fuertes queltieempresa o los clientes existentes,
para saber los beneficios que los usuarios vartener con el nuevo servicio que las
empresas pueden ofrecer, los mismos que no sonpraeffsicos sino también
psicolégicos.

Hoy en dia sabemos que el mercado cambia constamtenpor lo que las empresas
deben estar atentas a dichos cambios anticipardmsehechos futuros que se pueden
dar, aprovechando al maximo todas las oportunidagdesel medio en el que nos
desempefamos nos puede ofrecer.

El marketing estratégico nos sirve para que la esgppueda aprovechar todas las
oportunidades que le ofrece el entorno, superaasi@inenazas del mismo, haciendo
frente a los retos constantes que se le preséntan”

El marketing tiene como finalidad encontrar el aammas rapido y seguro hacia la
creacion de valor que no solo beneficie a los dsief®ola empresa sino a satisfacer las
necesidades Yy fidelizar a los clientes, trabagsigrproveedores.

1.5.2. Objetivos y Estrategias de Marketing

Para formar el Plan de Marketing se debe tomar emuguenta este punto ya que los
objetivos deben ser especificos, medibles, debfarirs® a un periodo de tiempo
limitado y afectar el comportamiento del mercad@io.

Para poder identificar el comportamiento del mescashemos que tomar en cuenta a
dos categorias de clientes:

1.5.2.1. Clientes actualeddebemos retenerlos incentivarlos a la recompgaatao la
fidelizacion y que recomienden la empresa a otesisgmas, de esta manera se lograra
gue se generen mas ventas en un periodo de tienipiono, con mejor calidad
produciendo un mayor beneficio a la empresa.

1.5.2.2. Nuevos Cliented:0s objetivos primordiales de esta categoria @ementar la
clientela y luego de ello lograr la fidelizacién ks mismos; para poder desarrollar
estos objetivos primero se tiene que analizar lpstivos de ventas, el mercado en el

que se enfoca la empresa, los problemas y laswpdades que se van dando dia a dia

25 http://www.monografias.com/trabajos75/aplicaci@stipn-calidad-marcas-fabrica/aplicacion-gestion-
calidad-marcas-fabrica.shtml

18



X/
o

X/
*

Objetivos de ventas: nos ayuda a determinar lodnpeilros necesarios para
definir los objetivos del marketing, hay que estabt el porqué de la
disminucién de las ventas o porqgue se mantienem suben, todo esto se tiene
que tomar en cuenta para llegar a cumplir con lijetivos.

Revisar el mercado objetivo: por medio de una itigasion de mercado se
puede llegar a los objetivos de ventas ya que esfuente de informacién
precisa.

Problemas y oportunidades: basandonos en los pnablegue se nos hayan
presentando en el pasado o que se tengan actualmeEnpermitird aclarar mas
los objetivos que se tengan de la empresa ya queiese ver en que se ha
fallado y la solucion que se encontré en dicho k@b, en base a esto podemos

ir encontrando oportunidades y a su vez preversibjes fallas para el futuro.

1.5.3. Procesos Basicos de Marketing

El marketing esta comprendido por pasos que sendsbguir para una adecuada

distribucion de los productos ya que se tiene careadconocer y promocionar los

mismos a clientes antiguos, nuevos, y a la socjedad o que debemos tomar en

cuenta estos procesos que a continuacion detatiarem

7
0.0

“Poner en contacto a vendedores y compradores.

Oferta de mercancias donde escoger en medidaesiéicpara atraer interés y

satisfacer las necesidades de los consumidores.

Persuadir a los compradores en potencia para queesan favorables actitudes

hacia determinados productos.
Mantenimiento de un nivel de precios aceptables.

Distribucion fisica de los productos, desde lostrosnde fabricacion a los
puntos de compra o con la utilizacibn de almaceraaicionales

convenientemente localizados.
Conseguir un nivel adecuado de ventas.

Facilitar servicios adecuados, como créditos, agaasento técnico, recambios,

etc.”2®,

26

www.marketing-XXI.com
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1.5.4. Factores del Marketing

El marketing es considerado como un factor extga@ue existe en los mercados y
puede influir en los resultados que estén estaleca su vez se fundamenta en dos

factores basicos:

X/

s “Puede afirmarse que para la consecucién de lostiobg marcados, las
acciones que se van a desarrollar y las técnicassguemplearan deberan ser

necesariamente distintas, en la medida que lolesateterminantes que existan.

% Es incuestionable que las mismas técnicas nos desaitados dispares en los
diferentes mercados, en funcién de los determisatistentes”.

El marketing no es uno solo para todas las actié@gigroductivas que existan, esto va a
depender de distintos criterios que existan coni@alis y mercado, a continuacion se

analizara algunos elementos que hacer relaciérmatés mencionado:

Entorno Socioeconémi

J

Tipo de CONSUMIDOR

Mgrcad( I:> Competencia
Culturay
Costumbre

Fuente: http://www.monografias.com/trabajos14/infomarketinfpmarketing.shtml?monosearch
Elaboracion: Elisa Rivera y Paola Uyaguari

Si analizamos el grafico 1, resalta, en la partdrak la figura del consumidor. Este
lugar no es caprichoso, revela la importancia prthab del consumidor, no sélo como
destinatario de las acciones de marketing, sinoocdaterminante principal de tales

acciones.

27 http://www.monografias.com/Administracion_y FinasiMarketing/
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1.5.5. Desarrollo de Nuevos Productos

Dentro de las organizaciones es indispensablesalradlo de nuevos productos ya sea
por patentes o licencias, 0 a su vez la creacionug®os productos que superen las
expectativas de los clientes, los mismos que peamjte la empresa se diferencie de
las otras organizaciones ya que debe ser un pmduigiinal, esta creacion a su vez

implica riesgo ya que puede ser un excelente ptoda@ su vez puede no ser aceptado

por la sociedad.

“Las compafias enfrentan problemas- deben desarrtdbs productos, aunque las
probabilidad de éxito son escas&s.”

Para el desarrollo de nuevos productos se tienesggeir una serie de pasos que a

continuacion analizaremos:

¢ Generacion de ldeas: Se deben visualizar todae#es ique se tengan y a su vez
escuchar las ideas de los trabajadores ya quepeleten aportar con ideas muy
innovadoras, ademas existen otros medios para pbtEmer ideas como:
v" Fuentes internas: de personas ajenas a la emprasa dentificos,
ejecutivos, ingenieros, personal de la fabricaemdedores
v" Fuentes externas: hace relacion a prestar mayaciatea los clientes, a
las conversaciones que tengan respecto a los posdua igual que
analizar las sugerencias, quejas.
+» Depuracién de Ideas: en esta etapa se trata deciwslar algunas ideas del
punto anterior que sean buenas y desechar lasagseam convenientes para la
empresa
++ Desarrollo y Prueba del concepto: aqui tenemosagakzar todo lo cercano con
el concepto de producto, imagen, servicio que lentes esperan, etc. La
prueba de conceptos hace referencia a que debesngwabar la aceptacion
que tendra el producto.
% Estrategia de Marketing: como vamos a disefiartlategia para desarrollar el
nuevo producto, a continuacion detallamos los pgeesse deben sequir:
v “Describe el mercado meta

8 Kotler, Philip, Gary Armstrong, Marketing, Versifiara Latinoamérica, undécima edicién, Pearson
educcion, México 2007,278p
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v El posicionamiento planeado del producto
v' Las metas de ventas

v Participacion en el mercado

v Utilidades para los primeros afiés”

% Analisis de Negocios: en este punto tenemos qudizanael costo, las
estimaciones de ventas, las utilidades del nuenadugto, para poder
determinar se cumplen con las expectativas de jaesa.

«» Desarrollo del Producto: la empresa se encarga esarebllar el producto
enviando la estrategia del nuevo producto a losinthis departamentos de
produccion de la empresa.

% Comercializacion: una vez que el producto ya ektborado y aprobado por
los miembros de la empresa, se recure al paso cararcializacion que es la
colocacion del producto en el mercado, para detenrla acogida del mismo

por los consumidores.
1.5.6. Plan de Marketing

Es una herramienta que sirve de guia para llevaaba las metas, objetivos que se
planten las empresas, logrando de esta manerarajoldas las ideas, pensamientos, que

se tenga de una manera ordena.

“El plan de marketing es una herramienta de gegtodria que se determina los pasos a

seguir, las metodologias y tiempos para alcanzas ahjetivos determinado®”

El marketing posee instrumentos que ayudan a lasemas a cumplir los objetivos

previstos a continuacion detallaremos:

1.5.6.1 Producto

El éxito de las organizaciones va a depender sengd servicio como del producto ya
que por medio de los mismos vamos a atraer cliaiieniendo beneficios y a su vez

satisfacer las necesidades de los clientes.

? Kotler, Philip, Gary Armstrong, Marketing, Versipara Latinoamérica, undécima edicion, Pearson
educcion, México 2007,285p

30 http://ciberconta.unizar.es/LECCION/planmarketiNgCIO.HTML
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“El servicio visto como producto requiere tener ementa la gama de servicios
ofrecidos, la calidad de los mismos y el nivel ak ge entrega. También se necesitara
prestar atencion a aspectos como el empleo de syayaantias y servicios post-venta.
La combinacién de los productos de servicio de eslesnentos puede variar

considerablemente de acuerdo al tipo de servicistaro®".

A continuacion analizaremos una distribucion emua se combina el producto y el

servicio:

+ Beneficio del consumidor:este punto hacer referencia a que antes de que las
empresas desarrollen algun producto primero se ndedrfocar en las
necesidades de los clientes y su vez el benefigiosg va la lograr tanto para la

empresa como para los clientes.

% Servicio: dependiendo de las necesidades de los consumitibrempresa
brindan los servicios que requieren, de igual maserpueden ir incrementando
otros servicios para incentivar a los clientes adiampra de otros productos ya
que por la calidad de servicios que brindan lasres®s se puede lograr la

fidelidad de los clientes.

s Oferta del Producto: En este punto se detalla especificamente todos los
procesos que se van a realizar para la elaboral&@dios productos, es decir,
cComo va a ser, como se va a originar, como se exfrecomo se entrega, a

guienes ofreceremos, etc.

1.5.6.2. Plaza:
La plaza hace referencia a como la empresa ponspasition de los clientes los
diferentes productos que elabora la empresa, culd facilidad de que visiten dichos

lugares (ubicacion, sitio, la entrega, distribucidinicacion, o cobertura).

A continuacién analizaremos algunas operaciones sgueleben considerar en este

punto:

% Venta directa: Se produce cuando el vendedorregtdmente donde el cliente
a ofrecer un determinado producto o0 a su vez quiezite va directamente

donde el proveedor.

31 http://www.monografias.com/trabajos15/plan-markghplan-marketing2.shtml?monosearch

23



% Venta a través de intermediarios: Este es un métodyp comun en algunas
empresas especialmente en la de servicios ya queatam personal para que
visiten distintos puntos ofreciendo distintos prctds, analizaremos algunas

formas de intermediarios:

v' “Agentes: se desenvuelven en merados tales como, turisnagesyi

hoteles, transportes, seguros, créditos y servildampleo e industria

v' Concesionarios:intermediarios para realizar u ofrecer un serwctmn

autorizaciéon para venderlo.

v Intermediarios institucionales: estdn en mercados donde los servicios
tienen que ser o son tradicionalmente suministrgdosintermediarios

como la bolsa de valores o publicidad.

v' Mayoristas: Intermediarios en mercados mayoristas como bancos
comerciales, o servicios de lavanderia para lasimdu

v" Minorista: es la empresa comercial que vende productos aliotdor

final.”3?

1.5.6.3. Precio

Es indispensable al momento de la compra de cwlguoducto, en algunas empresas
este punto es el mas importante para la toma deialees, pero el precio debe tener
relacion con el logro de las metas organizaciorgsl ynarketing.

El precio puede variar dependiendo del productosguelabore al igual que el mercado
al que este considerado, también se tiene que temauenta o analizar lo que son

costos, competencia y demanda.
Analicemos algunos puntos que pueden ser Utilewaiento de establecer precios:

% Caracter temporal del Producto y/o Servicio: enuadg ocasiones existen
productos y/o servicios que pueden ser almacernaatasn tiempo determinado,
debido a este motivo los precios tiende a subirsmidiuir dependiendo de la
demanda del mercado, para lo cual se puede utdiferentes estrategias que

ayuden a las empresas a obtener beneficios y dadpér

32 http://www.monografias.com/trabajos5/defimar/defirshtml?monosearch
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Los clientes pueden demorar en posponer la redizate los productos y/o
servicios: en algunas ocasiones los clientes skbgne necesitan pero talvez
por los precios ellos no toman la decision inmeuaiegnte para la realizacion de
los trabajos sino que buscan otros lugares donderiemas econdémico por lo
qgue recuren a la competencia para de esta mandéaa ppr la decision
conveniente, por lo que existiera una competencés rfuerte entre los

vendedores para determinar quién se queda coreefecl

Intangibilidad: Hace referencia a que existe difax por parte del cliente para
obtener algun producto, lo cual se relaciona coriesgo percibido frente al
producto, ya que se tendria que analizar mientras atto sea el contenido
material mayores seran sus costos, por lo que tas escunstancias se debe
llegar a un acuerdo entre el comprador y el vendpdm evitar la pérdida del

cliente.

Homogeneidad de Precios: al establecer los prdwosogéneos estos puede
ocasionar en la empresa una mayor competitividadlopque es recomendable

utilizarlos como un indicador de calidad, aunquéepeficien en gran parte.

1.5.6.3.1. Precios basados en Costos

1.

Orientados a Utilidades: este punto hace relacitas asociaciones industriales
y profesionales, pero en ocasiones los preciosasanbcon la capacidad y
voluntad del cliente para pagar y no en los costos.

Precios controlados por el gobierno: estos precesestablecen para la
proteccion de los consumidores fijando los presai®e una base costos mas un

margen modesto.

1.5.6.3.2. Precios Orientados al Mercado

1.

Competitivos: hace relacion a la aceptacion deasa tactual o manteniendo o

aumento la participacion en el merado mediantepotitica de precios.

Orientacion al cliente: este punto nos indica qaeapmantener al cliente en
algunas ocasiones la empresas disminuyen los pregummr constate visita que
hacen a las empresa se les tiene un precio miyanque se vuelve un cliente

fiel y puede ser un medio por el cual se puedanebtemayores clientes.
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1.5.6.4 Promocion:
Es una manera de comunicar a la sociedad sobpeddactos que venden las empresas,
0 a su vez hacer un recordatorio de la existerelagimismos, con la intencién de

influir en la compra de los productos.
1.5.6.4.1. Propdsito de la Promocion:

“Uno de los atributos de un sistema de mercade kisrel derecho de utilizar la

comunicacién como medio para influir en el pabli¢o”
1.5.6.4.2. Métodos Promocionales:

« Publicidad: exhibicidon de los productos que seresféeciendo a precios muy

convenientes.
v Utilizar mensajes claros sin ambigiiedades.
v' Destacar los beneficios de los servicios.
v' S6lo prometer lo que se puede dar.
v" Publicidad para los empleados.

v' Obtener y mantener la colaboracién de los clieetesel proceso de

produccion del servicio.
v" Crear comunicacion verbal.
v Dar pistas tangibles (simbolos, temas, formatas), et
v Dar continuidad a la publicidad.
v' Eliminar la ansiedad después de la compra.

La publicidad de los servicios debe cumplir conceoirfunciones para lograr su

eficiencia:

Crear el mundo de la compafiia en la mente del cudsu.
Construir una personalidad adecuada para la commpafii

Identificar la compafiia con el cliente.

NI NERNEEN

Influir en el personal de la compafia sobre la torde tratar a los
clientes.

v Ayudar a abrir puertas a los representantes dasent

% Etzel Waltker, Fundamentos del Marketing, Edicgtanto, México, afio 2000, 486p
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¢ Venta personal: visitas que se pueden realizalogrdistintos puntos de la

ciudad o

del pais con el Unico objetivo de darraocer a la empresa y su vez los

productos que distribuye.

v

v

v

Hacer relaciones personales con los clientes.
Adoptar una orientacion profesional.

Uso de venta indirecta.

Crear y mantener una imagen favorable.
Vender servicios no servicio.

Hacer la compra facil.

Existe un modelo de siete pautas para la ventamparsle servicios. Este se dedujo de

datos empiricos sobre las diferencias entre vemtaiehes y servicios. Las siete pautas

de este modelo son:

v

v

Instrumentar el encuentro de la compra del servicio
Facilitar la evaluacién de la calidad.

Hacer tangible el servicio

Destacar la imagen organizacional

Utilizar referencias externas a la organizacion

Reconocer la importancia de todo el personal ddactm con el

publico.

Reconocer la participacion del cliente duranterec@so de disefio
del servicio para generar especificaciones delntdiehaciendo

preguntas, indicando ejemplos.

% Relaciones Publicas: basarse en otras personasajengs a la empresa para

obtener informacion de la competencia, o para zeralalguna empresa que

requiera de los servicios de dicha empresa.

% Promocion en ventas: este punto hace relacién iavistigacion de algunos

mercados en donde mas se puede involucrar la empres
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1.6. Calidad

Es la busqueda de la satisfaccion de las necesigagdgectativas de los clientes.

“La calidad puede ser un concepto confuso debidpagte a que la gente considera la

calidad de acuerdo con diversos criterios basadaig funciones individuales dentro

de la cadena de valor de mercadotecnia-production”

1.6.1. Importancia de la calidad

La calidad es una herramienta de mucha importashendro de las organizaciones ya

gue de ella depende la situacion actual y futurkadanpresa por lo que se debe tomar

en cuenta algunos aspectos importantes como son:

X/
L X4

Una imagen positiva de la empresaun producto que sea de buena calidad y
gue genere confianza a la sociedad, va a geneaamaygen corporativa alta la
misma que permitird dar a conocer mas la empresargedo una mayor

productividad y rentabilidad.

“Una imagen positiva ayuda a la firma de reclutaliosos empleos a acelerar las

ventas de sus productos y ha obtener aguellosapréstnecesarios de las instituciones

financieras®.

X/
°e

Menores costos y mayor participacion en el mercadoal involucrar un
producto en el mercado a un costo significativolyre todo que el producto sea
de buena calidad es una forma de involucrar ahtelieon la empresa, esta es
una estrategia muy favorable para las empresasg/@enera mayores ventas y
por ende mayores beneficios como aumento de laiptiwdlad, menores costos
de reparaciéon y de desperdicio, menores costosadentip que, a su vez
originan menores cosos de manufactura y menordescds servicio para los
productos una vez vendiddy”

Menor costo de responsabilidad civil por productosiefectuosos:este punto
hace referencia a que existe un grado de respdidsabpor los productos
defectuosos que se produzcan, es decir el riegoease tiene que sujetar por un

determinado producto.

3 James R. Evans. Administracién y Control de Cadlid®exta Ediciéon, 18 — 12P.
% Certo, Samuel C., Administracién Moderna, Octauicion, Colombia, 2001,507p.
% Certo, Samuel C., Administracién Moderna, Octauicion, Colombia, 2001,507p.
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1.6.2. Parametros de la Calidad

La calidad para un producto o servicio es indisplles por lo que debe estar en
constante cambio ya sea en el empaque, en los spgcgue se usan para
manufacturarlos, para lo cual Deming nos da a cameoatorce puntos que ayudaran a
las empresas a mejorar y mantener la calidad rdgraducto a continuacién

describiremos:

1. “Elaborar y publicar para todos los empleados usaadacion de la mision y
propésito de la organizacion. La gerencia debeimoatente demostrar su
compromiso con esta mision.

2. Adoptar la nueva filosofia: esto involucra la ajerencia y todos los demas de
la organizacion

3. Comprender el propdsito del control para la mejdealos procesos y la

reduccion de costos

Acabar con la costumbre de otorgar negocios saidese en el precio.

Mejorar en forma constante y permanente el sisti@oduccion y de servicio

Instituir la capacitacion

Instituir y ensefar liderazgo

© N o g A

Acabar con el miedo. Crear la confianza. Crear limac propicio para la

innovacion

9. Optimizar los esfuerzos de equipos, grupos y adasnistrativas para alcanzar
los objetivos y propdésitos de la compaiiia

10. Eliminar los lemas, exhortos destinados a los jealoaes

11. a) Eliminar las cuotas numéricas para la producc&doptar e instituir, a

cambio de métodos de mejora

b) eliminar la administracion por objetivos. A camlaprender las fortalezas de

los procesos y como mejoralos
12. Eliminar las barreras que despojan aitdegael orgullo por el trabajo
13. Instituir un programa de educaciéon y mgjora para todos

14. Tomar medidas para logar la transformdéién

37 Certo, Samuel C., Administracién Moderna, Octauicion, Colombia, 2001,509-510-511p.
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1.6.3. Determinacion del rumbo y de la calidad delorganizacion

Para llegar a este punto se tiene que realizarnatiss del entorno en donde se
desenvuelve la empresa para determinar el futufa shésma, basandose en la mision y
los objetivos que se planteen verificando si senaldecuados luego de haber analizado

el entorno.

Al momento que se verifican si los objetivos y lasion de la empresa son los
adecuados o no, se tiene que comunicar a todagiesonforman la empresa ya que se

forma un solo equipo, y a su vez de ellos depemdalidad de los productos.

“En esta etapa del proceso administrativo estrabvedos resultados del andlisis del

entorno se utilizan para determinar el rumo quEdanizacion tomara en el futurfd”
1.6.4. Formulacion de Estrategias y Calidad

En este punto nos vamos a enfocar en realizategtia que permitan a las empresas
poder competir en el mercado, tomando las decisiadecuadas que permitan llegar al
éxito organizacional, para lo cual se tiene qudizarao desarrollar DOFA (debilidades,
oportunidades — fortalezas, amenazas), la mismaagudara a la formulacién de

diferentes estrategias basandose en la calidad.

Analizaremos algunas estrategias que ayudaran a&nfgsesas a tener éxito en la

calidad de los productos:

« “Valor agregado: Todos los esfuerzos y todo el capital en lo pesiibtbe
directamente agregar valor al producto o servidiodas las actividades, todos
los procesos y costos que directamente no agregalen al producto deben
eliminarse porque los costos que no agregan vpleeden ser un desperdicio.
Esta estrategia particular es la principal respuesde las drasticas deducciones
en los cargos de muchas organizaciones en afestexi

% Liderazgo: La vision tradicional del jefe, latigo en mano,ndaciendo
trabajadores perezosos para que cada vez alcanagares metas de las
producciones establecidas solamente por la gerarsti@adesapareciendo. En las
organizaciones centradas en la calidad, los asuxison liderados, la gerencia
establece la vision de las organizaciones y lésres y luego trabaja con los

asociados para perfeccionar el proceso de produccio

% Certo, Samuel C., Administracién Moderna, Octauicion, Colombia, 2001,513p.
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« Empoderamiento: Los asociados se organizan en equipos auto drigide
empoderan para hacer su trabajo e incluso pardiosaydos procesos de trabajo
y asi mejorar la calidad del producto. Son enttesg reentrenados en varios
trabajos. Los facilitadores trabajan con los asmmsapara suministrar los
recursos necesarios para satisfacer las necesidades clientes.

%+ Sociedad: La organizacion establece sociedades con sus qatokes clientes,
esto es trabajar con ellos para buscar manerasefl@amla calidad de sus
productos y servicios. La gerencia trata de redeicmimero de proveedores a
solo aquellos que pueden cumplir dos requisitos:

v Prueben ser confiables y eficaces en costo
v" Prueben tener una calidad sostenida de sus praducto

% Recoleccion de informacion correcta y oportunakl nuevo mercado global es
exigente e insolidario. Los gerentes no tienempie de esperar un informe
financiero tradicional e indirecto sobre el desefppara tomar las decisiones
que se requieren para competir con éxito. Los midimadores no tienen tiempo
de pasar por montafias de tablas, informes y otvosndentos para encontrar la
informacion financiera y no financiera, critica, specificamente hecha a la
medida de las necesidades de cada gerente.

% Mejora e innovacion continuas:La mejora e innovacion continua asegura la
estabilizacion del proceso y la posibilidad de mej&€uando hay crecimiento y
desarrollo en una organizacion, es necesaria latifidacion de todos los
procesos Y el andlisis mensurable de cada pasadbea cabo. Algunas de las
herramientas utilizadas incluyen las acciones cbtwvas, preventivas y el
analisis de la satisfaccion en los miembros o ®wenSe trata de la forma mas

efectiva de mejora de la calidad y la eficiencidasnorganizaciones.

1.6.5. Politica de la calidad

La politica de calidad ayuda a las empresas a bospeoveer medidas que ayuden a
sus miembros a realizar eficientemente las actidda a cumplir con los objetivos que

se han planteado.
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2. ANALISIS SITUACIONAL DE LA EMPRESA DISENO VISUAL EN
CUENCA

2.1 ANTECEDENTES

2.1.1. Introduccién

La Empresa Disefio Visual, se dedica a la publicgtadica en todo tipo de material, la
empresa cuenta con tecnologia de punta y persdiaahemte capacitado, de esta
manera garantiza a los clientes calidad, servicicecpnomia satisfaciendo las
necesidades de la sociedad y mejorando la imagélticiparia de los diferentes

negocios.

- ROJULACION -

2.1.2. Historia

La empresa Disefio Visual, inicié su actividad ef9Tomenzando en Riobamba en la
Av. Principal a dos cuadras del terminal en un péqualler alquilado trabajando con
un operario y una pequefia maquina de coser, ctangbo el negocio fue creciendo
adquiriendo un local propio en Ambato y Duran gda en Guayaquil, el cual tuvo
gran acogida de los clientes siendo uno de losgpasnproductores de carpas con el
tiempo fue creciendo y creciendo logrando abria etnpresa en la ciudad de Cuenca la

misma que funcioné con un pequefio taller y conieehpio fue dando sus frutos
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logrando compra un local en las calles TuruhuaycoGiy Ramirez esquina
posicionandose en el mercado de carpas.

Con el crecimiento que tuvo la empresa el prop@tgenerd6 mayores fuetes de
trabajo, también viajo a EEUU para observar tamgue hay en ese pais, y de esa

manera decidié invertir su dinero en una empresa dpdique la publicidad grafica,

logrando tener éxito en este medio hasta la fecha.

CTOg e

2.1.3. Mision

Crear y manejar adecuadamente la imagen de nuesiiestes, innovando
constantemente nuestra linea de productos y sesvici

2.1.4. Vision

Ser lideres en el mercado creando nuevas sucuesaldgerentes ciudades del pais,
para la realizacion de trabajos y la importaciémaelios publicitarios.

2.1.5. Valores

Los valores que la empresa “DISENO VISUAL” plantesta dirigido para toda la
organizacion y asi lograr el respeto tanto paerpresa como para los clientes.

% Calidad: nuestra empresa ofrecera calidad tanto en elcsgregomo en el
producto para una mejor satisfaccion de los clgnte

+ Justicia: hacia nuestro personal, en la forma de tratadeso en la asignacion
de actividades que tienen que realizar, dependiéstlts de la capacidad de
cada uno de ellos.

% Innovacién: desarrollo de diferentes estrategias que nos fmeIMcrea
productos con disefios innovadores para ofrecer mpli@ portafolio de
productos y servicios a nuestros clientes.

% Coherencia: entre los que nos comprometemos con nuestrogedignlo que
realizamos en nuestras actividades laborables, gamrestado de nuestros

servicios.
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2.1.6.

Puntualidad: en la entrega de los pedidos que nos solicitastrageclientes,
cumpliendo a cabalidad con los tiempos que estipodeen el momento que
realizamos la transaccion. También este valor uoral a la puntualidad de los
empleados de nuestra empresa para la maxima alizde las actividades
para un mejor desarrollo de la misma, esta pudiagliiene que tener todo el
personal de la empresa.

Responsabilidad:toda la organizacion estara comprometida a regyqrat sus
actividades que realizan dentro y fuera de la migodos estan encargados de
poner en practica este valor que nos permitiraudarbuena imagen de nuestra
empresa. También es responsabilidad del lider dstrmuempresa fomentar el
trabajo en equipo para de esta forma hacer maeddos procesos que nos
llevaran al objetivo planteado.

Honestidad: nuestra empresa realizara sus actividades corspaegncia,
haciendo lo correcto y con buena fe. El trabajos/dervicios que brindemos
tendran veracidad, integridad. Lo cual nos peréitgenerar confianza,
compromiso, lealtad creando reputacion corporaivauestra empresa.
Comunicacion: es indispensable que se fomente una comunicafgétiva con

la méaxima informacion para que todos los miembres lal organizaciéon
conozcan cuales son sus funciones y las actividgdestienen que realizar
como también con nuestros proveedores y clientes.

Compromiso: con nuestros clientes, al brindarles un servieicalidad; con la
sociedad, al brindar estabilidad a las familiasaestro personal, y con el medio

ambiente.

Productos
IMPRESIONES EN SOLVENTES
* Lona
» Panaflex
* Vinil blanco
* Vinil transparente
e Vinil mate

* Microperforado
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Sefializacion
» Sintra con vinil impreso o recortado
e Acrilico 2mm + vinil impreso o recortado
e Acrilico 4mm + vinil impreso o recortado
* Ploteo en vinil normal

* Ploteo en vinil arenado o reflectivo

Letreros con estructura normal
* Flex recto con lona impresa 1 lado
* Flex recto con lona impresa 2 lados
» Flex especial con lona impresa 1 lado
* Flex especial con lona impresa 2 lados
* Flex con viniles adhesivos

JAC

Letreros luminosos
* Cajaluminosa recta 1 lado
» Cajaluminosa recta 2 lados
* Cajaluminosa especial 1 lado
* Caja luminosa especial 2 lados

* Caja luminosa con viniles adhesivos

Letreros con alucubond
* Alucubond plancha
* Alucubond y estructura recta 1 lado
* Alucubond y estructura recta 2 lados
* Alucubond y estructura especial 1 lado

* Alucubond y estructura especial 2 lados
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Letras en alto relieve

Caucho microporoso 1cm con vinil m2 $ 100,00
Caucho microporoso 2cm con vinil m2 $ 130,00
Caucho microporoso 4cm con vinil m2 $ 180,00

Exhibidores
 Tipo X 1,60 x0,60
e Tipo X 1,80x 0,80
* Rollup 2.00 X 0.80

* Rota banner incluido publicidad

2.2 lIdentificacién del Sector Industrial que perteece la Empresa
La Empresa Disefio Visual pertenece al Sector AmgdsPublicitario, teniendo como
actividad principal la elaboracion de medios peitarios, como:
» Vallas: Autopista Cuenca — Azogues sector Hospital del Rio
* Rotulacion: Letreros, totems luminosos y estructuras de fordinaersas, letras
en volumen de acrilico con neén, aluminio, caucheaporoso, etc.
» Sefializacion: Vial, edificaciones o negocios, en metal, sintraadera,
impresion o corte de viniles opacos y reflectivos.
* Impresiones: Solventes full color en lona, panaflex, adhesmroperforado.
» Decoracién de Vehiculosimpresion full color en adhesivo o corte de viniles
para colocacion sobre cualquier superficie.
» Disefio: Grafico y de Objetos para crear o manejar la imgmgblicitaria de las

empresas.
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2.3. FODA
Diagnostico de la situacion: se determinan cuabeslas fortalezas, debilidades, y las
posibles oportunidades y amenazas que se puedsnfae para saber en que situacion

competitiva esta la empresa Disefio Visual.

Para logra obtener esta informacion se debe haoeanalisis del ambiente externo e

interno de la empresa a la que se esta realizdpdanede marketing.
El analisis externo nos muestra las oportunidadeagnazas del mercado.

El analisis interno nos muestra las fortalezasbylidedes de la empresa.

El FODA en método de analisis empresarial consteu@tro elementos:

FORTALEZAS DEBILIDADES

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Analisis del FODA:
Fortalezas:
» Calidad en las impresiones.
Infraestructura propia y comoda.
Variedad de disefios creativos y opcionales poemhat cliente.
Tecnologia adecuada.

Se cuenta con personal calificado en la area adtrativa y de sistemas

YV V V VYV V

Un buen ambiente de trabajo
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Oportunidades:

Adquisicion de nuevas tecnologias.
Incremento de personal para mejorar el area deupcaih.
Introducir nuevos productos y/o Servicios.

Darse a conocer en el mercado local.

vV V V VYV V

Blusqueda de nuevos proveedores.

Debilidad:

Falta de Materia Prima.
Falta de capacitacion al personal de la empresa.
Los productos no son entregados a tiempo a lasteie

Poca inversion en publicidad.

YV V V V V

Personal no calificado en el area de produccion.

Amenaza:

» Incremento de la competencia directa.
» Incremento de clientes insatisfechos por el serqaie se les presta.

» Disminucioén de clientes.

2.4. Andlisis de las Necesidades y Expectativaside Clientes

Para el debido analisis de las necesidades y etpest de los clientes hemos optado
por realizar una encuesta a los consumidores dmjaesa Disefio Visual, para lo cual
obtendremos informacién (criterios), para poderlizaa una adecuada toma de
decisiones y a la vez lograr la satisfaccion denhdimmos, con el objetivo de que los
productos y servicios que ofrece la empresa cumg@ialos requerimientos y deseos

exigidos cuando sean utilizados.
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De esta manera ayudaremos al desarrollo de la senpreel mercado, conjuntamente
con una adecuada planeacion, organizacion, cod&odlos recursos y areas que lo

conforman, para que cubra las necesidades dedosed, en el tiempo oportuno.

A la vez nos ayuda a saber como cambian los gygtosferencias de los clientes, para

gue la empresa pueda responder y adaptarse § eltoguede fuera del mercado.

Esta encuesta nos llevara mas rapido a los clieeteslecir posicionandonos en la
mente, generando un lugar primordial por los prtmkig/ servicios que ofrece la
empresa, y de esta manera ser reconocidos en eadoefposicionamiento) — lograr

que la gente distinga la marca de la organizacion.

Mente » Consumidor

Posicionamiento

Percepcion _____, Marca__, Recordatorio

Esta investigacion nos servira como una guia pdraPlan de marketing o

mercadotecnia, ya que se concentrara en analzaeltzesidades de los consumidores o
clientes, a través de la toma de decisiones dabrBneas de productos, los precios,
promocién, distribucion, servicio post — venta, etste servicio es impredecible tomar
en cuenta ya que analiza la publicidad, garargggyridad y seriedad en el servicio que

se ofrece.
Para conocer las necesidades y expectativas dbdotes de la empresa Disefio Visual,
se aplicara la férmula del tamafio de la muestra pablacion finita con el fin de

obtener el nUmero de encuestas que se realizasacidntes.

Lo cual especificamos que como poblacion objetametmos 800 clientes, que es el

dato sobre el que se calculara el tamafio de latraues
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2.4.1. Determinacién del tamarfio de la muestra:

Formula:

__ NxZ(xq)
e?(N—-1)+2z*(p*q)

n

n= numero de elementos de la muestra

N= numero de elementos del Universo

z=nivel de confianza

p, g= probabilidad con la que se presenta el fenbmeno

e=margen de error permitido

Aplicacion de la formula

n="?

N= 800

z=1.96 (nivel de confianza de 95%)
p=0.5

g=0.5

e= 5%

n = 800* (1.96§ (0.5*0.5)
(0.05%80C-1) + (1.96° (0.5*0.5

n=1768.32= 260
2.9579

El tamafio de la muestra es de 260, las mismaseayaa splicadas en las respectivas

encuestas dirigidas hacia los clientes.
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\ UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

~-ECUADOR

2.4.2. Encuesta

Reciba un cordial saludo, somos estudiantes denieetsidad Politécnica Salesiana de
la carrera Administracion de Empresas, la presenteesta esta dirigida a los clientes
de la Empresa Disefio Visual, con el objetivo deocen cuales son las necesidades y
expectativas de los mismos. Es por esta razonapedimos que sea lo mas sincero
posible al sefalar las respuestas, ya que estos dat ayudara a la elaboracion de
nuestra tesis.

1.- ¢ Que tan importante considera usted el seralabente?

Muy importante |:|
Importante [ ]
Poco importante |:|

2.- ¢De acuerdo a su necesidad que producto e ehds utiliza? Enumere del 1 al 8
siendo 1 el de mayor utilizacion.
Impresion en lona
Impresion en microperforado
Impresion en Vinil adhesivo de diferentesoce
Letras de Nedn con acrilico y sin acrilico
Letrero con estructura norma
Letreros con aluminio

Letreros Luminosos

I

Letreros de alto relieve

3.- Segun su opinion los productos que realizanpresa Disefio Visual son:

Buenos |:|
Malos |:|
Regulares [ ]

4.- De las siguientes consideraciones cual sersa gieeferencia para hacer su pedido.

Personalmente |:|
Mediante E- mail (envio de su disefio) [ ]
Via Telefénica |:|
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5.- De los siguientes aspectos cual es el mas tanerpara usted.

Precios |:|
Disefios |:|
Calidad I:I
Servicio I:I

6.- El tiempo en que le entregan su trabajo es:

Excelente |:|
Regular I:I

Malo

7.- ¢ Por que acude usted a la empresa Disefio Yisual
La Ubicacion (comodidad)
Productos de Calidad
Buena Atencion

Variacion de disefos

HEEN

8.- Los precios establecidos por la empresa son:
Mayor a los de la competencia.

Igual a la competencia.

Menor a los de la competencia.

9.- ¢, COmo se hizo cliente de la empresa?
Vallas publicitarias.

Recomendacion de otras personas.

HEREEE

O indique otra sugerencia

10.- ¢ Cree usted que a la empresa le hace faltpubésidad?
S NO
En el caso de que su respuesta sea afirmativgu&medios considera se deberia

realizar esta publicidad. (Sefiale la mas imporjante
Television
Radio

Periddico

HEEN

Vallas publicitarias
11.- ¢ Esta conforme con la variedad de productesffece la empresa?
Sl NO
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En caso de que su respuesta sea negativa queuaithgtos le gustaria que ofrezca la

empresa.

12.- Recomendaria usted a la empresa Disefio \asotahs personas que requieran
nuestros servicios.
SI NO

RECOMENDACIONES:

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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2.4.3. Tabulacion de encuestas

1.- ¢ Que tan importante considera usted el servical cliente?

Muy Importante 249

Importante 11
Poco Importante 0
Total 260

GRAFICO N°1

1.- ¢ Que tan importante considera
usted el servicio al cliente?

4% 0%

B Muy Importante
M Importante

Poco Importante

Grafico N° 1:_Este grafico nos demuestra que el 96% de los ebedé la empresa
Disefio Visual consideran muy importante el serviaiccliente y el 4% consideran
importante, por lo que se determina que la empieba ofrecer una buena atencion, es
decir un servicio rapido, amable vy efectivo, yee dos clientes lo requieren para de
esta manera se sientan satisfechos y a la vezlaunjiciativa de seguir adquiriendo los
servicios que se les ofrece.

2.- ¢De acuerdo a su necesidad que producto es segnas utiliza? Enumere del 1

al 8 siendo 1 el de mayor utilizacion.

Impresion en Lona 127
Impresioén en microperforado 19
Impresién en Vinil Adhesivo de diferentes colores 49
Letras de nedn con acrilico y sin acrilico 6
Letrero con estructura norma 7
Letreros con aluminio 14
Letreros Luminosos 15
Letreros de alto relieve 23
Total 260
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GRAFICO N° 2

2.- ¢ De acuerdo a su necesidad que
producto es el que mas utiliza?

B Impresion en Lona
B Impresion en microperforado

u Impresion en Vinil Adhesivo
de diferentes colores

B Letras de nedn con acrilico y
sin acrilico

B Letrero con estructura norma

o Letreros con aluminio

U Letreros Luminosos

U Letreros de alto relieve

Grafico N° 2:_Este grafico nos indica que los producto mészatilies y requerido por
los clientes es el llamado Impresion en Lona ya quenta con el 49% de su
preferencia, seguidamente con el 19% corresporedanproducto Impresion en Vinil
Adhesivo de diferentes colores, con estos dos ptodugue llevan el mayor porcentaje
y serian los productos estrellas ,se consideradgben ser de mayor calidad para de
esta manera seguir influyendo en la adquisicidmrapra de los diferentes productos
ofertados.

3.- Segun su opinién los productos que realiza lanpresa Disefio Visual son:

Buenos 211
Malos 0
Regulares 49
Total 260
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GRAFICO N° 3

3.- Segun su opinidén los productos
gue realizan en la empresa Diseio
Visual son:

m Buenos
m [ alos

m Regulares

Grafico N° 3:_El 81% del grafico nos sefiala que los productos lsegnos ya que
cuentan con materia prima de calidad y maquinarialt tecnologia para la realizacion
de los diferentes productos, el 19% nos sefalasgueegulares y el 0% nos indica que
son malos, esto quiere decir que los clientes deren que los productos que oferta la
empresa Disefio Visual son satisfactorios para smmiy a la vez cumplen con las
expectativas de los consumidores, lo cual da umlnato de beneficio para la
organizacion.

4.- De las siguientes consideraciones cual seria sle preferencia para hacer su

pedido.

Personalmente 186
Mediante E-mail (envio de su disefio) 33
Via Telefénica 41
Total 260

GRAFICO N° 4

4.- De las siguientes consideraciones
cual seria de su prefencia para hacer
su pedido.

16% u Personalmente

13% B Mediante E-mail (envio

de su diseiio)

1 Via Telefanica
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Grafico N° 4:_El 71% de este grafico nos sefiala que los cligoteBeren hacer su
pedido personalmente ya que pueden dar sus puatestd a cerca de los disefios, el
16% nos indica que los clientes prefieren hacerdoliante via telefonica, siempre y
cuando tengan claro todas las caracteristicas sbpreducto que desean, y el 13% nos
seflala que prefieren mediante E-mail, este porneeasabajo y no prefieren mucho los
clientes ya que puede ocurrir algun dafio en efidig@rante el envio.

5.- De los siguientes aspectos cual es el mas intpnte para usted.

Precios 120
Disefos 10
Calidad 91
Servicio 39
Total 260
GRAFICO N°5

5.- De los siguientes aspectos cual es
la mas importante para usted.

M Precios
m Diseiios
Calidad

m Servicio

4%

Grafico N° 5: Este grafico nos indica que una parte de los dgenle la empresa

consideran la variable Precios como la mas imptatga que cuenta con el 46%,
seguidamente con el 35% correspondiente a la Var@alidad, el 15% a la variable

Servicio, y por ultimo el 4% correspondiente a &iable Disefios. Considerando de
esta manera que la empresa deberia mantener porescen sus productos y con
precios y calidad adecuados y beneficiosos pavegkmnizacion.

6.- El tiempo en que le entregan su trabajo es:

Excelente 129
Regular 78
Malo 53
Total 260
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GRAFICO N° 6

6.- El tiempo en que le entregan su
trabajo es:

M Excelente
m Regular

m Malo

Grafico N° 6: Este grafico nos muestra que para algunos cliahttempo de entrega
de sus productos es excelente ya que cuenta quoreg#ntaje del 50%, es decir esta
parte de los clientes se sienten satisfechos ceerekio que se les presta.

Por otro lado estan los clientes que respondeBQ% correspondiente a la variable
regular y el 20% a la variable Malo ya que hayabs productos que no se les puede
entregar a tiempo ya sea por falla en la maquiniita de personal, etc.

7.- ¢ Por que acude usted a la empresa Disefio Vishal

La Ubicacién ( comodidad ) 96
Productos de Calidad 113
Buena Atencién 30
Variacion de Disefios 21
Total 260
GRAFICO N° 7

7.- ¢ Por que acude usted a la

empresa Diseno Visual ?
8%

™ La Ubicacion { comodidad )
m Productos de Calidad

1 Buena Atencion

M Variacion de Disefios

49



Grafico N °© 7: Este grafico nos sefala que el 43% de los clieataden a la empresa
por sus productos de calidad ya que cuentan corerimaprima de alto nivel,
seguidamente con el 37% esto nos indica que urte parlos clientes se sienten
satisfechos por la ubicacion de la empresa loesidleneficioso para la misma.

Por otro lado estan los porcentajes del 12% y ek8ftespondientes a la variacion de
disefios y a la buena atencién, ya que los cligmiesien dar sus opiniones sobre los
disefios que gusten segun su necesidad.

8.- Los precios establecidos por la empresa son:

Mayor a los de la competencia 10
Igual a la competencia 47
Menor a los de la competencia 203
Total 260
GRAFICO N° 8

8.- Los precios establecidos por la

empresa son.
3%

B Mayoralos dela
(IIIIT||}E"(EII[I'&

B Igual a la competenda

Menor alos dela
compatencia

Grafico N° 8: Este grafico nos indica que los precios establecm la empresa son
menores a los de la competencia ya que los clidraesespondido en un 78%, esto a
su vez es favorable para la organizacion ya questie manera se puede atraer mas

clientes.

El 18% corresponde a que los precios son iguakaléola competencia y el 4% nos
indica a que los precios son mayor a los de la etemgia. Estos resultados les podria

traer como consecuencias la pérdida de clientes grde un nivel bajo de ingresos.
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9.- ¢ Como se hizo cliente de la empresa?

Vallas Publicitarias 49
Recomendacion de otras personas 210
O indique otra sugerencia 1
Total 260
GRAFICO N°9

9.- ¢ Como se hizo cliente de la
empresa?

m Vallas Publicitarias

m Recomendacion de otras
personas

2 0indique otra
sugerencia

Grafico N° 9: Este grafico nos indica que el 81% de los clieht@s respondido que
mediante por recomendacion de otras personas, ypqueotro lado el 19% han
respondido que mediante los avisos de las vall&dicgarias. Estos resultados nos
muestra que a la empresa le hace falta mas pudidicid por ende trae como
consecuencias un nivel bajo de posicionamient@ deripresa en la ciudad. Es por esta
razon que se ha pedido a los clientes que indidgiena otra sugerencia como se

mencionard a continuacion:

Sugerencia:Por el logo de la empresa ubicado en los distimtoductos que realiza.

10.- ¢ Cree usted que a la empresa le hace falta npagblicidad?

S 216
NO 44
Total 260
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GRAFICO N° 10

10.- ¢ Cree usted que a la empresa le
hace falta mas publicidad?

sl
mNO

Grafico N © 10: El 83% de los clientes encuestados nos respongeside hace falta
publicidad a la empresa y el 17% responde que a@ull nos demuestra y nos afirma
que la empresa no tiene un nivel aceptable deipoaimiento en la ciudad por falta de
publicidad, lo cual seria satisfactorio estableasstrategias para un mayor
reconocimiento de la misma.

En el caso de que su respuesta sea afirmativgu&medios considera se deberia

realizar esta publicidad. (Sefiale la mas imporjante

Television 15
Radio 85
Periodico 40
Vallas Publicitarias 76
Total 216

Medios de comunicacion en que se
deberia realizar la publicidad.

7%

H Television

® Radio
W Periodico

m Vallas Publicitarias

Este grafico nos explica en qué medios de comuidicaonsideran los clientes que se
deberia realizar la publicidad, para un mayor recmniento de la empresa y de esta
manera poder atraer mas clientes y por ende massigydando como resultado una

mayor fluidez de la organizacion.
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11.- ¢ Esta conforme con la variedad de productos guwfrece la empresa?

SI 167
NO 93
Total 260

GRAFICO N°11

11.- ¢ Esta conforme con la variedad
de productos que ofrece la
empresa?

m S|
mNO

Grafico N © 11: El 64% nos indica que los clientes si estdn conésroon los productos
que ofrece la empresa y el 36% responden quesnporeesta razén que nos dan sus
puntos de vista sobre que mas les gustaria qerapeesa ofertara al publico.

Sugerencias sobre otros productos:

% Tarjetas de presentacion
s Flyers

% Hojas membretadas

12.- Recomendaria usted a la empresa Disefio \asoiahs personas que requieran

nuestros servicios.

S 246
NO 14
Total 260
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GRAFICO N° 12

12.- Recomendaria usted a la
empresa Diseio Visual a otras
personas que requieran nuestros

servicios.
5%

m sl
mNO

Grafico N° 12: Este grafico nos sefiala que el 95% de los cliesitescomendarian a
otras personas para que adquieran los servigwsductos que ofrece esta empresa lo
cual seria lucrativo y favorable para la organi@aacPero por otro lado esta el 5% de las
personas que responden que no, por lo tanto sersaigeie se mejore la organizacion
para un nivel satisfactorio del resto de clientgs tienen una actitud negativa.

Recomendaciones:
Los clientes de empresa Disefio Visual recomienalaigliente:

% Ser mas rapidos en la realizacion de sus disefios.

« Entrega de los trabajos finales en el menor tiepgzible.
% Contratacién de mas personal con experiencia.

% Darse a conocer mas en el mercado.

% Informarse més sobre lo que desean los clientes.
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3.- Propuesta del plan de marketing en la empresasgio visual

3.1. Propuestas Organizacional para la Empresa DiSe Visual

La Empresa DISENO VISUAL dedicada a la elaboradémublicidad grafica busca
satisfacer las necesidades de un mercado de consara vez posicionarse mas en el

mercado ya que opera normalmente en un entornccomapetitivo.

La imagen de la empresa en el mercado, es undkanaly importante y fundamental
en la gestién, que es reflejada en toda la orgeidiza

La empresa esta en un mejoramiento continuo yars&manera de darse a conocer

mucho mas en el mercado a través de una innovafiddante.

3.1.1. Objetivos:
General:
Nuestro objetivo es llegar a ser lideres en el atgrdocal y nacional.
Especifico:
« Elaborar productos de calidad que marque la ditsesn el mercado.
¢ Adquirir en el mercado la mayor demanda, mediaht@osicionamiento y
reconocimiento de la empresa.
% Prestar una variedad de servicios de alta calidad [a satisfaccion de los
clientes.
3.1.2. Mision
Satisfacer las necesidades de los consumidoreangjar adecuadamente la imagen de
nuestra organizacion, utilizando las diferentesnitds de mercado las cuales nos
permitiran lograr los objetivos planteados por tmaesmpresa y a la vez ayudara a la
innovacion constante de nuestra linea de prodycsesvicios,
3.1.3. Vision
Ser lideres en el mercado mediante una buena midéducreando de esta manera
nuevas sucursales en diferentes ciudades delagatgjal que ser reconocidos por la
innovacion de los productos, servicios de calidguby el talento humano que nuestra
empresa posee para la realizacién de trabajosmplartaciéon de medios publicitarios.
3.1.4. Valores Profesionales
Se plantea valores profesionales para la empreszfi@iVisual ya que puede ser una
ventaja en relacion a los competidores, cada vplerse traza debe ser colaborado por
cada uno de los empleados, para que de esta nsnpeamita alcanzar y cumplir con

la vision y los compromisos de la organizacion.
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Estos valores son:

% Liderazgo

Este valor se basa en la responsabilidad, la gEatién y el trabajo en equipo entre
Directivos y empleados que impulse a la organizaebaxia la nueva Vision.

% Cumplimiento de Funciones

Este valor se basa en la motivacion, responsadjliaietitudes y aptitudes de cada uno
de los empleados para cumplir con la vision dedamzacion.

++ Creatividad

Mediante la creatividad nos va a permitir ser Usiic@on un nivel de emprendimiento
alto, tomando como primordial importancia al congento del ser humano.

+ Resultados Eficientes

Una Gestion o servicio mas flexible, rapido y quelac uno de los procesos sean
eficientes.

% Enfoque hacia el cliente

Este valor se basa en un constante analisis etigaei®n sobre las necesidades y

deseos de los clientes.

3.1.5. Compromisos

Los compromisos que se plantea a continuacionaian con el objetivo de que la
empresa tenga un nivel alto de reconocimiento ycmrsamiento en el mercado para de
esta manera seguir atrayendo mas admiracién parapeesa por parte de la sociedad.

Estos compromisos se deben cumplir con resporgathiyi sutileza para llegar al éxito.

« Compromiso con los clientes
Satisfacer apropiadamente las expectativas y rswkss de los clientes, para la
satisfaccion de los mismos.

s+ Compromiso con los proveedores

Se establece el respeto, responsabilidad y pudédalion sus obligaciones hacia los

proveedores y por ende se generara la confianza.
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« Compromiso con los empleados

Observar, motivar y analizar las actitudes y agétude los empleados en cada una de
sus funciones para de esta manera puedan rotarsdngares de trabajo y se sientan
orgullosos y satisfechos con la labor que realizan
3.1.6. Organigrama:

DISENO VISUAL

Subgerente >
Administrativo < Ventas
‘\\< / A
GERENTE
Financiero < T

Explicacién del Organigrama propuesto

La propuesta de este organigrama para la empresands. idea de crear y mantener
una comunicacion efectiva con toda la organizaggdue el gerente tiene que llevar a
cabo una relacién con todos los departamentos sfugctiran dicha empresa para asi
mantenerse informado de los acontecimientos qudepnusurgir dentro de la misma.

Creando de esta manera la colaboracion y respdidsabde todos los empleados en si

para obtener resultados eficientes para la compafia

1. Gerente: es la persona que estara encargada en dirigiddaatganizacion, sera
el representante de la empresa en cualquier amtivide se le necesita y como
también es el responsable principal de la buenanargcion y ademas del éxito

o del fracaso de la misma
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2. Subgerente Administrativo: esta area se enfoca en controlar al personal y la
materia prima que dispone la empresa, y a su weeadstos de los productos que
se distribuyen, logrando de esta manera orienthesga la eficiencia y
obteniendo éxito en la empresa.

3. Departamento de Ventas:Esta area tiene la responsabilidad de prestar un
servicio de calidad a los diferentes clientes dengresa, dandoles a conocer
todos los productos que se ofertan y con la calidad se cuenta en la materia
prima y tecnologia para la elaboraciéon de los mssngenerando de esta manera
confianza y seguridad al consumidor.

4. Departamento de Produccion:esta area sera la mas importante dentro de la
organizacion ya que de esta dependera el éxita denpresa, porque esta es la
encargada de producir lo que el mercado demantis gersonas que estaran
encargadas tienen la responsabilidad de ponerymeanpefio en el desarrollo
de sus funciones para que el proceso productiveekeabido y para que la
calidad, y sobre todo las exigencias de los clgehigcia el producto sean las
correctas.

5. Departamento Financiero: este tiene la responsabilidad de llevar a cabo tod
lo que se relaciona con el capital de trabajo, rsivaes, es decir esta area
analizara cual es la situacion economica que ptseempresa y ademas
investigara o informara cuando sea necesario egalin crédito, y también

estara encargada del pago de sueldos al persolaabdganizacion.

3.2. FODA CRUZADO

“El FODA Cruzado es la forma como la organizacidifiza las fortalezas para ganar
mercado, también es como elimina las debilidades panvertirlas en oportunidades,
ademas es como la empresa se fortalece para disfasm@menazas y por ultimo es la

manera de eliminar las debilidades para contrarést amenazas®

A través del FODA cruzado daremos a conocer lasiesites estrategias para la
empresa Disefio Visual, lo cual serd muy util pagaegar el posicionamiento de la

misma en el mercado local.

%9 ORTEGA, Xavier. UPS 2008. Apuntes de Estrategiptesarial de 8vo Ciclo.
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FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Calidad en las impresiones.

Infraestructura propia y comoda.

Variedad de disefios creativos y opcionales poemhat cliente.
Tecnologia adecuada.

Se cuenta con personal calificado en la area astativa y de
sistemas

Un buen ambiente de trabajo

Falta de Materia Prima.

Falta de capacitacion al personal de la empresa.
Los productos no son entregados a tiempo a lastee
Poca inversion en publicidad.

Personal no calificado en el area de produccion.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Adquisicion de nuevas tecnologias.

Incremento de personal para mejorar el area daupcath.
Introducir nuevos productos y/o Servicios.

Darse a conocer en el mercado local.

Busqueda de nuevos proveedores.

Incremento de la competencia directa.
Incremento de clientes insatisfechos por el sercie se les presta.

Disminucion de clientes.

Fuente: Las Autoras
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3.2.1. Estrategias Planteadas a través del FODA Czado

3.2.1.1. Estrategia Cruzada de Fortaleza — Oportudades (FO)

F: Calidad en impresiones
O: Introducir nuevos productos y/o servicios
Estrategia: PARTICIPACION EN EL MERCADO

F: Infraestructura propia y comoda
O: Incremento del personal para mejorar el area dgupoidon
Estrategia: SELECCION DEL PERSONAL ADECUADO

F: Se cuenta con personal calificado en el &rea adirativa y de sistemas
F: Variedad de disefios creativos y opcionales poehat cliente

F: Un buen ambiente de trabajo

O: Introducir nuevos productos y/o servicios

Estrategia: COMUNICACION EFECTIVA

F: Tecnologia adecuada
O: Darse a conocer en el mercado
Estrategia: PUBLICIDAD

3.2.1.2. Estrategia cruzada de Debilidades — Opairtidades (DO)

D: Falta de materia prima

D: Los productos no son entregados a tiempo a losteie
O: Busqueda de nuevos proveedores

Estrategia: ALIANZAS ESTRATEGICAS

D: Falta de capacitacion al personal de la empresa

D: Personal no capacitado para el area de produccién

O: Incremento del personal para mejorar el area ddupmdn
Estrategia: CAPACITACION AL PERSONAL
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D: Poca inversién en publicidad
O: Darse a conocer en el mercado local
Estrategia: PROMOCION

3.2.1.3. Estrategia cruzada de Fortalezas — Amenaz@-A)

F: Calidad en la impresion

F: Tecnologia adecuada

A: Incremento de la competencia directa
Estrategia: POSICIONAMIENTO

F: Variedad de disefios creativos y opcionales poehat cliente

A: Incremento de clientes insatisfechos por el senqoie se les presta.
A: Disminucion de clientes

Estrategia: FIDELIZACION

3.2.1.4. Estrategia cruzada de Debilidades — Amerasz (DA)

D: Falta de materia prima

D: Los productos no son entregados a tiempo a losteie

A: Incremento de clientes insatisfechos por el sey\qaie se les presta
Estrategia: SELECCION DE PROVEEDORES ADECUADOS

D: Falta de capacitacion personal de la empresa
A: Incremento de la competencia directa.
Estrategia: ATENCION EFICIENTE

D: Poca inversion en publicidad

A: Disminucioén de clientes
Estrategia: VALOR AGREGADO
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D: Personal no calificado
A: Incremento de clientes insatisfechos por el sey\qaie prestan
Estrategia: MOTIVACION AL PERSONAL

3.3. Andlisis de las Estrategias Propuestas

Estrategia Cruzada de Fortaleza — Oportunidades (FD

Estrategia 1:
PARTICIPACION EN EL MERCADO

Al tener la empresa como fortaleza para si migomo es la calidad en impresiones
y a la vez tener la oportunidad de introducir nsepductos y/o servicios hemos visto
la manera de crear la estrategia de la partidpaein el mercado para lo cual
analizaremos e investigaremos las necesidadesepsie® los clientes al igual que los
productos a través de las encuestas en donde ©gm&guntas que permitan dar a
conocer sus nuevas expectativas de los productokeggustaria que la empresa oferte
en el mercado, como también se establecera uniegmaa@ que los clientes den sus
sugerencias diarias como puede ser sobre la ateacdiente, los productos que se les
brinda, etc.

Y de esta manera mejorard y aumentar la satistaate la cartera de clientes y la
imagen del negocio en el mercado. Estas encusstis realizadas cada seis meses

para comodidad, tanto de la empresa como de kstes.

Estrategia 2:
SELECCION DEL PERSONAL ADECUADO

Al aplicar la estrategia de Seleccion del Perséwacuado, esta es primordial para el
area de produccion ya que se hara con el objeteopgrmita cumplir y ofrecer los
productos en menor tiempo y de esta manera se angj@ rendimiento de los
empleados, ya que se plantea contratar personaéxjperiencia en el manejo de la
maquinaria, ya que con el personal adecuado segand a tiempo los productos y con
cero fallas. Tomando en consideracion que la eramedastante comoda y amplia para

el incremento de personal calificado para dicha.are
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Para cumplir con esta propuesta que se planteaasigara anuncios en el perioddico

requiriendo profesionales en la area que se sulitiigrando de esta manera mas
satisfaccion por parte de los clientes. Esto vdigapuna inversion para la empresa ya
que se contrataria a gente profesional y por epslsdeldos mensualmente van a ser

superiores a los que se cancelan actualmente.

Estrategia 3:
COMUNICACION EFECTIVA

Al haber personal calificado en el drea administnay de sistemas, con un buen
ambiente de trabajo y a la vez con opiniones asiqrbr parte de los clientes, tienen la
oportunidad de crear nuevos productos en baseestiategia Comunicacion Efectiva
que debe haber entre los Directivos de la emprdsa {£mpleados, esto permitira la
interrelacion para trabajar en equipo, dando lludéaideas sobre como mejorar e
incrementar el portafolio de productos para un kh@eonocimiento en el mercado y la

satisfaccion de los clientes.

La estrategia de una comunicacion efectiva se &@uealizar con reuniones por lo
menos una vez cada quince dias, en los cualeatsale diferentes puntos relacionados
con la empresa o dias especiales relacionadososanabajadores como puede ser los

cumplearios, fechas espaciales.

Estrategia4:
PUBLICIDAD

La estrategia Publicidad serd realizada principatmeen la radio y con vallas

publicitarias conjuntamente con la observacion de kg empresa tiene la tecnologia
adecuada para la realizacion de cualquier trahagoeticliente solicite y de esta manera
nos de cdmo beneficio un alto nivel de posicionamoigle la empresa en la ciudad de

Cuenca, y a la vez para el incremento de la catedientes.
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Estrategia cruzada de Debilidades — Oportunidaded®O)
Estrategia 5:
ALIANZAS ESTRATEGICAS

Las impresiones que la Empresa Disefio Visual ea&sde muy buena calidad ya que
cuenta con tecnologia adecuada la misma que leitpecomplir con los trabajos en
menor tiempo que el de la competencia, por queni@guinas que posee son de muy
buena resolucibn y a su vez son rapidas, razooedapque la competencia va
incrementando dia a dia mas y mas, pero una detasjas que se puede obtener de la
competencia es que exista un lazo pequefo de anyigtque en un momento dado su
puede dafar las maquinas especialmente las peqoediasl vez se haya terminado
algin material y para no quedar mal con los dd®nte puede pactar con la
competencia para la realizacion de dicho trabajo.

Otra alianza que puede realiza con la competescgue algunas de las empresas que
se dedican a la publicidad poseen maquinas peqageattene de ancho maximo hasta
de 1.20cm los mismo que sirven para impresionesgieg, pero en muchas ocasiones
existen clientes que realizan trabajos que sobaepds esa medida como pueden ser
vallas que aproximadamente miden 8.00 x 4.00 atsque se les hace dificil cumplir
con esos trabajos, por lo que la empresa DisefioaVguede establecer alianzas con
dichas empresas ofreciéndoles precios coOmodositrsar que le permitan obtener una
ganancia a dichas empresas, como puede ser del poemal se le descuenta el 30%.
La empresa Disefo Visual realiza los distintosayad con materiales importados para
de esta manera brindar a los clientes un precimdorpara su bolsillo, pero existe un
inconveniente con estas importaciones ya que mutdhéss veces la persona que envia
el material de otro pais no cumple con lo requeeid el tiempo establecido, por lo que
seria recomendable que el propietario de la emjimeszara nuevos proveedores ya sea
gue viaje y se relaciones con otras empresas gqutesgonen con el medio publicitario

Estrategia 6:
CAPACITACION AL PERSONAL

La estrategia de Capacitacion al Personal semgidbripara todos los que conforman la
empresa, en donde se dictaran cursos para el amegio del desempefio laboral,

motivacion a los empleados, mejorar el servicioliahte y sobre todo contratacion de
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técnicos para el mejor manejo de la maquinarial @gea de produccion y por ende se
pueda dar productos de calidad para la satisfactgdas clientes.

Estrategia 7:

PROMOCION

A través de esta estrategia daremos a conocerifaerdes promociones que se
explicara mas adelante, beneficiando de esta manlesclientes y la empresa ya que

se otorgaran descuentos, alianzas, vallas, etc.

Estrategia cruzada de Fortalezas — Amenazas (FA)

Estrategia 8:

POSICIONAMIENTO

Esta estrategia la hemos planteado ya que contamosfortalezas en donde es
beneficioso tanto para la empresa como para lestel, por lo que es recomendable
hacer publicidad de varios tipos para competir da manera mas eficiente con los

competidores que le rodean

Estrategia 9:

FIDELIZACION

Ofrecer al cliente el disefio ese mismo instantealudp de esta manera que el cliente
este satisfecho por el servicio Al momento que liente ingresa a la empresa se
considera como la fuente principal de la mismay Ipoque se le toma el pedido e

inmediatamente se realiza un pequefio bosquejoe sbbapel de lo que el desearia que
estuviera en el disefio como puede ser: el coltagketras, el fondo, las imagenes, etc.,
y se le llama para el siguiente dia a que aprulethsefio y al siguiente dia se le entrega
al cliente, lo que seria recomendable para fidekzbps clientes, se debe hacer que al
momento que ingresa el cliente tomarle el pedidionediatamente enviarle al lugar

donde realizan los disefios, cumpliendo con losiséqs que el cliente solicita para la

impresion en periodo de maximo 30 minutos, al igudfegar la impresion en maximo

dos horas, logrando de esta manera que el clientgesta satisfecho y nos visite

constantemente. Otro punto que también seria aiecesmplear es que se debe brindar
un buen servicio a través de la atencion: amabdeeb eficiente y brindar productos de

buena calidad.
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Estrategia cruzada de Debilidades — Amenazas (DA)

Estrategia 10:

SELECCION DE PROVEEDORES ADECUADOS

Uno de los principales inconvenientes que puedeedar con los clientes insatisfechos
es que en algunas ocasiones los materiales guigtasoho estan disponibles por lo que

se tendria que buscar proveedores que tengan dinhteriales que entreguen los

mismos en un periodo de tiempo minimo, ya que lesgpsee actualmente la empresa
no cumplen eficientemente con los lo solicitado losrclientes como es que cuentan
con proveedores de vinil adhesivo de diferentesresl en marca oracal que distribuye
desde Guayaquil, lo que ocasiona que el mateegud# en uno o dos dias, impidiendo
que el trabajo se dé en un menor tiempo. Pawgisolr este inconveniente lo que se
puede hacer es solicitar o investigar ya sea demtfoera del pais empresas que
distribuyan en menor tiempo el material solicitgolra que se pueda mantener en

bodega y no esperar que no envien de otros lugares

Estrategia 11:

ATENCION EFICIENTE

La atencion que se les debe brindar a los cliedebs ser la mas profesional ya que de
la primera atencion que se les brinda dependediieaite realiza o no el trabajo por lo
gue seria recomendable que a la persona que smdeldi atencioén al publico es decir
conozca bien, todo lo que la empresa vende y aezuestar dispuesta a darle

sugerencias a los clientes haciéndoles conoceraagiee la empresa realiza.

Estrategia 12:

CREACION DE VALOR

La estrategia de Valor Agregado implica inversi@mapla empresa ya que por cada
trabajo que realiza la empresa se puede entregaegurefio presente a los clientes con
la marca de la empresa cosa que les sirva de agiaaria vez vamos memorizando la
marca en la mente del consumidor, para poner achaaesta estrategia seria de

adquirir material promocional como llaveros, eséesiikers, etc.
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Estrategia 13:

MOTIVACION AL PERSONAL

Una de las herramientas esenciales para que lmsdtvees se sientan conformes en sus
puestos de trabajo seria la motivacion, pero cda estrategia no nos referimos
solamente a otorgar un bono por su buen desempm@ogue también motivandoles a
través de brindarles todas la herramientas quesit@cgeal igual que dandoles espacios
adecuados para el aseo personal para que se siémtados y desempefien mejor sus
tareas, lo que estaria beneficiando tanto a la esapcomo para los clientes y sus
trabajadores.

3.4. Estrateqgia Corporativa de Marketing

3.4.1. Andlisis del Marketing

Esta herramienta nos va a permitir descubrir nugarametros para lograr que la

empresa vaya dando mas frutos, es decir creandosiuaétodos que le permitan
seguir creciendo en el mercado competitivo de l@digdad en el que se relaciona, ya
sea incrementado nuevos productos, a su vez mdiptas que ya produce.

El marketing o mercadotecnia se concentra sobre #&wdanalizar los gustos de los
consumidores o clientes, pretende establecer saesidades y sus deseos e influir su
comportamiento para que deseen adquirir los bigaesxistentes, de forma que se
desarrollan distintas técnicas encaminadas a prsaalos consumidores para que
adquieran un determinado producto y a la vez lacanale dichos productos sean
reconocidos por la mente del consumidor.

Marketing Social

La Empresa Disefio Visual lo que trata de lograguesla gente/sociedad memorice la
marca, ya sea por los trabajos de calidad quegaty por la publicidad que realiza ya
son productos de larga durabilidad dependiendor@eérial que solicite el cliente, al
igual que los disefos, son innovadores y muy imesat

3.4.2. Teoria del Consumidor

% Intencion de compra

Para que el cliente sienta la necesidad y desewonhprar, es decir producir en el
consumidor la intencion de compra de los produajas ofrece la empresa deben ser
de calidad, para esto es importante dia a diascando cual es la mejor técnica que

debemos aplicar para satisfacer a los clientegugaellos son la parte principal de la
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empresa DISENO VISUAL. También para que el clieniera adquirir la variedad de
productos que oferta dicha empresa debemos afaiarguientes técnicas:
v" Promocién
Calidad

v

v Buen Servicio
v" Precios Bajos
v

Descuentos al por mayor

¢+ Decisién de Compra

Después de haber generado la intencion de compeh @iente y utilizado todas las

técnicas, vamos a lograr promover en el consumig@atecision de compra de los

diferentes productos que realizan, y con este edcdéos clientes van a identificar el

producto, vamos a conseguir la atencion del misnasiysatisfacer las necesidades,
deseo, ganando con todo esto que la empresa regantdo, incremente las ventas, la
rentabilidad y suba el nivel de posicionamiento.

s Compra

Al momento que se realiza la compra hay que brinde calidad de producto y
servicio al cliente para lograr que los mismos,nitfiguen los productos, precios
comodos, con esto ganarnos especialmente la prefarede muchos de los
consumidores del mercado, ya que pensando en s#loproduce la variedad de
productos.

« Recompra

Al generar en el cliente una buena imagen deligery productos que ofrece la
empresa DISENO VISUAL. Los clientes de la misma aasentir el deseo de volver a
ingresar a dicha empresa por la atencién que dwileda y por la calidad y variedad de
productos y asi lograremos que se genere en eloiésnecompra.

3.4.3. Servicio

La atencidon que brinda la empresa Disefio Visug@loskia decir que no es muy buena
pero tampoco es mala, ya que todas las dudas, asymipie el cliente sugiera la
empresa esta dispuesta a satisfacerlas, al iguallagempresa deberia capacitar al

personal sobre la forma de trato que se le delneldrial cliente ya que de él depende
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gue la empresa siga funcionando y obteniendo losflméos que hasta el dia de hoy a
estado teniendo.

El personal que se dedica a la atencion al cliéaebe ser amable, cordial, responsable,
y bien informado sobre los beneficios que un ceadquiere al momento de ingresar a

la empresa con la intencién de adquirir uno desérgicios que se oferta.

3.4.4. Plan del Marketing:

3.4.4.1. Producto:

El producto representa un conjunto de satisfacsipaea el consumidor

La medicion para los productos se dara a tragésmcremento y posicionamiento que
vaya teniendo mes a mes, de la misma manera Searé@amonitoreos para ver la
satisfaccion del cliente.

La informacion sera recolectada de forma diredaleir de parte del cliente con el fin
de identificar posibles ventajas en relacion alapetencia directa.

La investigacion sera de forma directa a travésrdriestas y sugerencias, esto estara

encargado por el personal que se indique.

3.4.4.1.1. Calidad de los productos

La calidad es una estrategia organizativa en dsegedira la colaboracion de todos los
empleados que conforman la empresa (trabajo eipa@gdemostrando sus mejores
actitudes y ganas por cumplir con sus responsatdiisl para que de esta manera se
pueda ofrecer los productos y servicios de caliBaetendiendo mejorar continuamente

la eficacia de la organizacion en satisfacer ahtd.

Para esto también hay que tomar en consideraciérs€uebe contar con proveedores
de materia prima de calidad que cumplan a la feonalos pedidos para la entrega de
los productos finales a tiempo a los clientes

El control de la Calidad en cada proceso es muyitapte para los productos de la
empresa DISENO VISUAL con el fin de evitar la salide bienes defectuosos (cero
errores). Y con ello obtener satisfacer las neeésgisl y exigencias del cliente.

Aprovechando al maximo la ventaja de obtener ladiegia avanzada y necesaria.
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3.4.4.1.2. Nivel de agregacion del producto

EMPRESA DISENO VISUAL

LINEA

Publicidad Grafica

GAMAS

Impresién en lona
Impresion en microperforado
Impresion en Vinil adhesivo d

diferentes colores

Letras de Nedbn con acrilico y si

acrilico

Letrero con estructura norma
Letreros con aluminio
Letreros Luminosos

Letreros de alto relieve

TAMANO

Grande
Mediano
Pequefo

Los productos deben realizarse de la mejor marmranateriales de calidad para que

los clientes se sientan satisfechos por lo que camp

Cada uno de los productos debe llevar
distintivo, nombre, disefo, logotipo, emblema dsasigirve para extraer y fijar una

clientela fiel. La marca en evoca y resume cuabdatecisas, definiciones de un objeto

Y SUS USOS.

3.4.4.1.3. Beneficios que traera al ofrecer prodtas de calidad

% Incrementa las ventas
% Creacion de valor

¢ Incentivo de compra
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%+ Incrementa la rentabilidad
++ Posicionamiento

« Diversidad

3.4.4.1.4. Generacion de Marca:

El Generar una marca significa identificacion deldenes o servicios de una empresay
a la vez hace la diferencia con sus competidores.

La marca también es un reflejo, en el limite, de#aca y el prestigio del producto y de
la empresa que a la vez contribuye a la finalidgukeifica de la publicidad generando

identidad del producto y a la vez da confianzabasamidor.

El sistema de la Marca

% Garantia de responsabilidad publica: comprometdiditggmente todos
sus productos y servicios.

% Garantia de autenticidad que es de creaciéon oligixalusividad del
fabricante.

% Garantia de constancia de calidad: cuando la chfidaaceptada por su
publico, debe tener continuidad, mantenida ereeip.

+ La marca constituye un sistema de atributos:

< Atributo de procedencia, que es transmitir que otz productos
especificados anteriormente son elaborados pofibDigesual.

s Atributo de "Firma" Valoracion de marca sombrillla empresa

diversifica y se extiende amparando sus producBeswicios.

Todos estos puntos planteados dan confianza yidadual consumidor.
Identidad de Marca

Una marca esta configurada por los siguientes eltrse

NOMBRE O FONOTIPO: Es la identidad verbal de lacaar
LOGOTIPO: Es la representacion grafica del nombre.
ISOTIPO: Es la representacion grafica de un obppie,es un signo- icono.
GAMA CROMATICA o CROMATISMO: Es empleo y distribui de los
colores.
5. DISENO GRAFICO O GRAFISMO: Son los dibujos, ilusi@es, no
pronunciables, que forma parte de la identidadalida marca
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Una vez especificado todos estos puntos, la mareavgmos a proponer debe estar
basada en la marca de sombrilla de imagen, en desgaldaréd a los productos y a la

vez se generara confianza para el cliente.
Marca Disefio Visual

La marca actual de la Empresa es la siguiente:

)

sSEO VISUIAL

)

‘:

VALLAS - ROTULACION - SENALIZACION

Fuente: Disefio Visual

3.4.4.1.5. Oferta de Productos:
Los productos que la empresa Disefio Visual ofreta sociedad y los que mas se

brindan son:

1. Impresion en lona ya sea Blanco/NegroEs la que mas dura, esta se utiliza
mas para letreros simples, vallas publicitariasra ptbcales comerciales
pequefos (tiendas) para avisos pequenos, etc.

2. Impresion en lona Econdmica.- Se utiliza mas para campafa electoral,
pancartas, para eventos que no duran mucho, etdeor la vida util que tiene
esta lona econémica es de 3meses aproximadameoseclientes que utilizan
este material son Cristal, Lava Facil, empresasmdebles que realizan ferias
por 15 dias, estudiantes, desfiles, protestas, etc.

3. Impresion en Microperforado.- Se utiliza para colocarlo en las ventanas,
puertas de vidrio de las empresas, al igual que®wvehiculos, normalmente
utilizan este servicio, los centros comercialesstas, panaderias, etc.

4. Impresion en vinil adhesivo.-Lo utilizan para colocar en los vehiculos para
decorarlos ya que es un material que es de fésithstalacion ya que no dafa la
pintura original del mismo, al igual se utiliza letreros con tol que lo clientes
deseen que se vea mas brillosa la imagen y losesotoas vivos, para colocar
sellos en otros productos que le identifiqueneni@resa, etc.
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5. Letras en acrilico con neon.-Estos trabajos normalmente lo realizan las
empresa grandes ya que consta de darle formadise@lo y tamafio al acrilico
segun el gusto del cliente al igual que al colar lgudecida, este trabajo se hace
para Autocomercio Astutillo, Vehiculos y Comercistétillo, Comercial Carlos

Roldan, etc.

Lo que le faltaria a la empresa es darse a conoéar en el mercado, es decir
posicionarse ya que muchas personas no conoceenapl@sa ni de los beneficios que

le puede brindar.
3.4.4.1.6. Ciclo de vida de un producto

El éxito de una empresa en muchas ocasiones séee®do profundamente por su
capacidad de entender o dirigir el ciclo de vidaudgoroducto, por lo que se tiene que
analizar cuatro etapas que nos ayudaran a entemgjer las etapas que tienen los

productos como son: Introduccion, crecimiento, mery declinacion.
A continuacion analizaremos un grafico que nos asauder a través de una curva el

volumen de ventas y utilidades, como varian deradyzto a otro.

Imtreduccion|  Crecimiznte Madures Ceclinackn

YOLUMEN DE VENT AS

MAERGEN DI UTILIDAD

Etapa del ciclo de vida

Analizando cada una de las etapas nos vamos andaieata en parte de este cuadro se

encuentra cada producto que la empresa distribuye:
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Introduccion: Para que un producto sea reconocido en el meraada tun largo
tiempo como es el producto de publicidad, ya gquesapara realizar la publicidad lo
hacian en tela a mano y con pintura normal y estoso pero ahora las cosas han
cambiado ya que existen otros materiales en loseyeiede realizar la publicidad y sin
muchas complicaciones, de larga durabilidad y segueconémicos, es por esta razén
que la empresa Disefio Visual se inicio en el mergagblicitario con los siguientes
materiales como es la impresion en lona econoraicaisma que se realiza para que no
dure mucho tiempo aproximadamente una semana, grorhasta tres meses, la lona
con respaldo negro tiene un tiempo de durabilidgadptoximadamente 5 afios la misma
que se utiliza para letreros, también esta loeguel vinil adhesivo que se utiliza para
colocar en vehiculos en latas, tol, etc., el Mierigrado el mismo que sirve para
colocarlo en las ventanas, puertas de vidrio, yapgimite que la publicidad sea visible

por la parte exterior, y por ultimo esta el panatiee se utiliza para letreros luminosos.

Crecimiento: Los productos que la empresa Disefio Visual Intmdir el mercado
fueron aceptados por la sociedad, los mismos quevaz generan mayor utilidad para
la empresa debido al mayor volumen de producci@nsga generado y a la calidad de

la misma.

Debido a la aceptacion que tuvieron los produceopresento la competencia en el
mercado lo cual se vio la necesidad que la emmetsapor alternativas de promocion

gue le permitan seguir creciendo en el mercado.

Madurez: En esta etapa las ventas de los productos quersganaron anteriormente
siguen generando utilidad para la empresa peroamo l@ misma intensidad que
iniciaron ya que debido a la presencia de los coogres en el mercado se
disminuyeron el consumo. Es por esta razén queasesto la necesidad de dar un
valor agregado a los materiales es decir que siwasolo para una determinada
necesidad si no que se utilice para diferentesigdaties como es la lona impresa
colocada en distintos exhibidores de facil trangmddn como puede ser para dar
charlas, eventos, etc., en el caso de vinil adbesavie puede hacer troquelado (cortado)

siguiendo la silueta del disefio colocado sobreaint

Declinacion: En esta etapa podemos decir que no existe ningudugio que este en

declinacion, ya que se siguen obteniendo ingresos.
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3.4.4.1.7. Andlisis de la Cartera de Productos

Como detallamos en el Capitulo Il de toda la cartée productos que la empresa
distribuye no todos estan en el mismo nivel ya goes se venden mas que los otros
debido a que los clientes no conocen mucho sobretftos productos por lo que vamos
a analizar algunas categorias que nos permitartifiden con rapidez cada tipo de

productos.

Productos Estrella: Todos los productos que la empresa realiza commimpresa, el
vinil adhesivo, Microperforado, panaflex, se denmamia “producto estrella” ya que
tienen una buena posicion competitiva y la empragae obteniendo beneficios

rentables de cada uno de ellos.

Productos “vaca”. En este punto nos referimos que los productos arpds la

competencia sigue generando sus frutos, ya queunn@duena posicion competitiva y
no requiere de una reinversion de los recursos @arproduccion, como es la lona
impresa que tuvo una gran acogida en el mercadqueose utiliza en distintos eventos

y a su vez en distintos formas.

Producto “perro”:. Podemos decir que no existe ningun producto pepa,que se

siguen consumiendo en el mercado.

3.4.4.2. Plaza:

Es una de las actividades del mercadeo en la qlegsse que los bienes o servicios
producidos por la empresa lleguen a los consunsddes la mejor manera para

satisfacer sus necesidades

Para ello se deben escoger rutas y medios a tawdes cuales se desplacen los
productos desde el lugar donde se producen hastigael donde se consumen. Estas
rutas y medios son conocidos como canales deldistén. El camino directo para

llegar a los consumidores finales es el canal skeilolicion mas corto.

Generalmente la empresa realiza sus entregas dagws en las manos del cliente lo
cual es beneficioso para el consumidor porque pdadesu opinidn en ese momento

sobre el trabajo que se le entrega.
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EMPRESA DISENO VISUAL

;=|..:r:l

<—|0coo;tﬂ:|
<—|0coo;u1:|
<—|0coo;u1:|

CONSUMIDORES
Se plantea para la satisfaccion de los clientdizaeamedios de distribucion de los

productos:

% La entrega a domicilio este punto generalmenteas@ dn los casos cuando
mandan hacer los productos de otras ciudades ood@atla misma pero que

pertenecen a organizaciones grandes y no a pemnsanaales.

Para esta distribucion de los productos terminda@mpresa si cuenta con medios de
transporte adecuados para la entrega y tambiépearsonas informadas sobre las rutas
a donde deben llegar.

% A través de intermediarios se le entrega el pradalctonsumidor final.

Para esta distribucion se realizara mediante lencgs de viaje, fletes, siempre y
cuando las caracteristicas del producto sean dilaptacémodas para un viaje.
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Para este canal de distribucion es importante idefiaramente las tareas y
responsabilidades de cada uno de los integrantesmia. Por ejemplo:

Las condiciones de pago
Los precios

El transporte del producto
Almacenamiento-bodegaje
Seguridad del producto

Empaque

N N N N N N

Condiciones de entrega, etc.

EMPRESA CONSUMIDOR
DISENO VISUAL INTERMEDIARS FINAL

i@ .

Por otro lado podemos decir que se ha analizadogasones de la clientela de la
empresa para ver si estin o no de acuerdo coni¢acidn de la empresa y los
resultados fueron positivos. Lo cual nos indica paiex la entrega directa al consumidor

no existe ningun problema.

3.4.4.3. PRECIO:

A menudo la participacion de una empresa en eladeresta unida a sus ganancias y a
su habilidad para sobrevivir en su industria, trdtade aumentar sus ventas. Si una
empresa mantiene o aumenta su participacion en eztado, sus esfuerzos de

comercializacion se consideran exitosos.
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Cuando se trata de fijar los precios de un prodymieden emplearse basicamente tres

métodos, que estan en funcién de:

+ Los costes
¢ La competencia
+» El mercado o la demanda

La empresa Disefio Visual se caracteriza o es difengor los precios, comparandose
con las demas empresas que se dedican a la padligidfica, ya que debido a que
importan material de otro pais le permite a la @sgofrecer precios sumamente bajos,

lo cual es una caracteristica que sobresale parapaesa.

La estrategia del precio es muy utilizada para @saresa ya que muchas empresas que
se dedican a la publicidad grafica en distintogenedes, realizan estas impresiones en
la empresa Disefio Visual por que entrega los toaba) precios inferiores de los que se

entrega a la sociedad en general.

Una de las ventajas que también tiene la empregaeegnportan maquinas y tintas, las

mismas que permiten que los costos disminuyan como:

% Impresién en lonaa full color normalmente a la sociedad en gerssd¢ vende
a $12.00 m2 pero a personas que tienen su propmesa de publicidad

(publicistas) se les da la impresién de $8.00 @ él0n2.
% Impresion en vinil adhesivo blancoa full color a la sociedad en general se

vende a $14.00 el m2, mientras que a los (puldg)jste les da a $10.00 el m2

de impresién

% Impresion en microperforado: a full color a la sociedad en general se vende a

24m2 mientras que a los publicistas se les de 898Hh 15.00 el m2
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Estos son algunos de los precios que se dan taatopaesas de publicidad grafica

como a la sociedad en si.

Para que la sociedad no recura a realizar la pdéticgrafica de sus negocios por
intermediarios lo que le haria falta a la Empresseifb Visual, seria generarse mayor
publicidad para ella misma ya que realiza trabajesalta calidad pero no se da a
conocer por si misma, por lo que seria recomeadgbe aplique publicidad de

distintos modos ya sea:

%+ Colocando mas vallas publicitarias en distintositeg de la ciudad.

% Contratando los servicios en los distintos mede€dmunicacion.

% Colocando en los distintos productos que se realiradistintivo de la empresa
como el logo con el numero telefénico.

+ Mediante hojas volantes
3.4.4.4. Promocion:
A través de este punto también se puede llegasaciadad, ya que la empresa Disefo

Visual debe demostrar la calidad, eficiencia y oespbilidad, logrando fortalecer la

imagen, a través de la Publicidad

3.4.4.4.1. Publicidad

La publicidad que vaya realizar la empresa Disefsudl tiene que estar enfocada en
personas adultas, es decir desde los 18 afos lbastaultos mayores de 60 afios, la
publicidad que se realice tiene que ser muy llaraatidiferente a las que ya existen y

de esa manera vamos a ver que como la sociedailleatdicar a la empresa.

A través de dos enfoques centrales vamos a tereridea mas clara sobre cémo

podemos llegar a la sociedad: Medio Visual y loitaaml
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Medio Visual
Propuestas atractivas para llamar la atencion declientes por sugerencias de los
mismos y por ende traerd beneficios para la empyasque se obtendra un mayor

reconocimiento de la misma en la sociedad.

s Flyers

www.disenovisual.com.e¢:

solo los mejores ,
fienen las mejores ideas

Www. dis

SEMALIZACION - ROTULACION - VALLAS

Importador de medios visuales para lo industria publicitario;

MAQUINAS - TINTAS - LONAS - VINILES - PANAFLEX - ACCESORIOS
AL POR MAYOR CON EL MEJOR PRECIO DEL MERCADO

PRINCIPAL CUENCA GIL RAMIREZ Y TURUHUAYCO 07-408 BP65 - 408 8954
SUCURSAL | GUAYAQUIL | AV, DE LAS AMERICAS Y CALLE SEGUNDA | 04-228 6024

% Hojas membretadas

VALLAS - ROTULACION - SENALIZACION

www.disenovisual.com.ec
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++ Vallas Publicitarias

—
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LACION - SENALIZACION

Las mismas que tiene que estar enfocadas en uda mwiss alla de lo real que impacte
la mirada de la sociedad ya que algo diferentedlamucho la atencion y debe estar
destinado al publico en general, demostrando idazhldel producto en este caso seria
la nitidez de la impresion al igual que calidad tjeaen los materiales que se utilizan

para dicha publicidad.

A continuacién veremos una propuesta de valla pitdniia que puede dar a conocer a la

empresa.
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Cuando la PUBLICIDAD funciona...

Esta publicidad se refiere a que con la imaginagiara destreza se elabora y se ins
imagenes en altura asiendo de lo imposible y ldécitialgo facil y sencillo par
sorprender a todos, también se ve a las persorsasvaindo algo diferente y nuo,

afirmando con ello que la publicidad atrae a lagess decir las imagen

A demas de esta idea de valla se puede hacer uma & que detallamos

continuacion:
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Aqui observamos que ademas del disefio se muestsamarcas de las diferentes

instituciones que trabajan con la empresa disesital/ilo que se va a ganar con esto es
gue la sociedad tenga mas confianza con la emgees@e organizaciones grandes y
reconocidas si prefieren a la empresa.

/7

% Otros medios para promocionar

Otra manera que creemos conveniente de darse aerdacempresa es armando una
presentacion en PowerPoint con todos los traltpjesha realizado la empresa y esta a
su vez, entregar a las empresas ya sea direcemenediante e — mail a los correos
electrénicos para que observen la cantidad y a@hlitaproductos que Disefo Visual
realiza. Presentacion de los diferentes tralipjesse realizan, ver (Anexos 1).

También se realizara la entrega de calendariosrggande boletos por un monto de
compra que supere los $20.00 dolares, (premigsrefrigeradora)

Medios Auditivos

X/

++ Radio

Las campafas publicitarias por este medio es weasidn que va a generar sus frutos
con el pasar del tiempo, para realizar esta puldictise debe analizar bien al mercado
competitivo, viendo que emisora es la que mas bascl@ sociedad, es decir las
empresas ya sean grandes o pequeias ya que adedléraos llegar .

Algunas de las emisoras que mas escucha la socikedaddamos a detallar a
continuacion.

Tiempo | Cufas | Cufas Cufas Precio

Emisora (seg.) diarias | semanales | mensuales | Unit. Subtotal | IVA | TOTAL

I q
La roja 45 10 50 220 1.72 378.4 12% 423,81
Complice 45 10 70 300 1.95 585.00 12% 6552

1 D,

Splendid 45 10 50 220 2.65 583.00 12D% 652.96
La mega 45 10 50 220 2.00 440.00 12% 4928
TOTAL 40 220 960 8.32 1986.40 2224768
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El medio de comunicacién en el que se realizapultdicidad es la radio la roja, ya que
es la emisora que mas escucha la sociedad.

% Campafia Publicitaria

Las impresiones en distintos materiales se puedeaia con distintos métodos que
puede ayudar a posicionar la marca a través de@dgquarametros como:

v Alianzas con las organizadoras de eventos

Para esto se podria dialogar con las empresas ejaedican a la organizacion de
conciertos ofreciéndoles un porcentaje de desciantos materiales de publicidad que
realizan el descuento puede ser de un 30% conndiaidon de que la empresa sea
auspiciante de dichos conciertos.

Cuando el Adal Ramones se presento en cuenca aopablicidad se realizo en la
empresa Disefio Visual por lo que se podria halolaret empresario de estos eventos
para otorgarle un descuento en cualquier otro edwocique vaya a realizar con la
condicibn de que en esas publicidades conste lacanate la empresa.
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3.5, Presupuesto del Plan de Marketing

Descripcion Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic TOTAL
Estrategias de publicidad
Publicidad en radio 220,00 (220,00| 220,00 220,00 (220,00 |220,00|220,00| 220,00 220,00 |220,00| 220,00 | 220,00| 2640,00
Vallas publicitarias 4349,20 4349,20
Asociacidon con empresas 80,00| 80,00| 80,00| 80,00 80,00 80,00 80,00 560,00
Entrega de Flyers 250,00 250,00 500,00
Hojas Membretadas 250,00 250,00 500,00
Obsequios por su compra 40,00 40,00 40,00 40,00 160,00
Entrega de calendarios 350,00 350,00
Sorteo de TV y Refrigeradora 825,00 600,00 1425,00
Estrategias de Fidelizacion
Seminarios 500,00 500,00 | 1000,00
Estrategias de Motivacion
Herramientas y recursos
necesarios 100,00 50,00 50,00 100,00 300,00
Gastos Varios
Refrigerios 30,00 30,00 30,00 30,00 120,00
Contratacién de personal 38,00 38,00 76,00
Total 6102,20 | 300,00 | 300,00 | 420,00 |300,00| 720,0|1428,0| 350,00 |220,00|290,00| 300,00 |1250,00|11980,20
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CONCLUSION

Al haber culminado con la realizacién del trabajalf de grupo podemos decir que se
tiene que seguir una serie de pasos para llegamalic con un correcto analisis de un
plan de marketing, ayudara a las empresas a obtengr posicionamiento.

Este plan de marketing, esta enfocado en dar aceonnas a la sociedad sobre los
distintos productos que la empresa Disefio Visuakef a precios muy cémodos ya que
cuenta con la materia prima importada la mismaaglegiiere a precios muy bajos y de
calidad permitiéndoles ofrecer descuentos mucho gnéisdes que los que ofrece la
competencia.

Al analizar las 4P’s del marketing, nosotros nofoeamos mas en lo que es la
promocion, dirigiendonos mas a la publicidad ya queecorremos la ciudad y sus
alrededores lo que mas encontramos es publiciddd denpresa Sefial X que es la
principal competidora en el mercado, por lo queotros sugerimos invertir en : vallas
las mismas que van estar ubicadas en distinto®guiRlayers que seran entregados en
distintos lugares de la ciudad, promociones pocdapra que realizan los clientes,
logrando de esta manera un mayor reconocimienk® el@presa en el mercado.

Para poder cumplir con este plan es necesarioogios tos miembros que conforman la
organizacién cumplan con todas sus responsabikdgde se les asigne, para de esta
manera poder brindar un producto de calidad y etiampo minimo, logrando una
mayor satisfaccion de los clientes y a su vez |lmnos nos pueden recomendar ante
terceros, asegurando la confianza y respeto ddiérges.

Con las estrategias que se plantearon en el teaggitulo queremos lograr una
comunicacion efectiva entre todos los colaboradatesla empresa, al igual que
recomendar al propietario de la empresa invertiinmestigaciones, capacitaciones,
motivaciones, en convenios (alianzas) que permititdtener mayores beneficios para
la empresa.

La empresa si realiza una correcta investigaciéroggar obtener de una manera clara
las necesidades y expectativas de los clientesfaga¢ndo tanto al cliente como a la
empresa.

La capacitacion al personal es muy importante ya guno de los principales
inconvenientes que tenia la empresa es que cdmdrataaprendices en el area de

produccion generandole un ahorro a su vez poredtisugue se le pagaba y no se daba
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cuenta de las pérdidas que ocasionaban con loerdesps de material, y la demora en
la entrega de los productos, generando insatigfagcperdida de los clientes.

Con la motivacion la empresa va a lograr que labajadores se sientan cémodos en
sus puestos de trabajo ya que tiene que brindas tad herramientas necesarias para un
buen desempefio laboral, como puede ser. Ropa aldepaea el trabajo, utensilios de
aseo, etc.

Los convenios con otras empresas relacionadaslcoadio de la publicidad y los que
no se relacionan va a permitir que en momento gjte fhateria prima se pueda recurrir
a la competencia que nos facilite con lo requepd@ no paralizar la produccion, al
igual que se deberia realizar alianzas con otrggemas que no se relacionen con el
medio, como puede ser las empresas que realizamosveomo son conciertos, ferias,
etc., otorgandoles un descuento en la publicidadlZzaondicion de que promocionen
mas la marca de la empresa.

Poniendo en préactica lo antes mencionado vamosgearicel trabajo en equipo,
esperando que todos los empleados luche por wmfagoman que es sacar a la empresa
adelante ya que si se logra eso el beneficio nwacar solo para la misma sino también
para los empleados, porque si la rentabilidad @enlpresa se incrementa los beneficios
gue perciben van a ser mayores.

También podemos decir que la empresa Disefio V@uslta con tecnologia de punta y
materiales de calidad, para la realizacion de lteyeshtes productos que oferta en el
mercado, e incluso se podria decir que la magairtpre posee es mucho mejor que la
gue tiene la competencia directa, es decir a esfaesa lo que le hace falta para un
mayor reconocimiento de la sociedad es un nivelddtposicionamiento en el mercado
lo cual se lograra con el plan de marketing tratadtm largo de este trabajo. El
posicionamiento en la mente del consumidor de aét@dos productos o servicios se
obtendra en basa a una comunicacion efectiva g dae debe existir entre todos los
gue conforman la organizacién y el consumidor fitYal que los clientes son los que
dan a conocer sus experiencias 0 criterios solseptoductos con caracteristicas

distintivas en relacion a la competencia.
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RECOMENDACIONES

Una vez culminado con este trabajo investigativalepaos recomendar algunas
sugerencias para el mejor funcionamiento de la Esgpbisefio Visual, estos consejos
que se explicaran a continuacién que seran tamtived interno como externo de la
organizaciéon para que de esta manera logré ocuplaigar significativo en el mercado

local.

Una de las sugerencias es que los empleados edeldar disefio sean mas rapidos y

eficientes en la realizacion de los disefios queitasi los diferentes clientes.

Contratar personal capacitado en el &rea de praiuqae conozca sobre los diferentes
procesos que tienen las maquinas al momento deaelals trabajos, 0 a su vez invertir
en la capacitacion para todo el personal espeamdéren el area de produccion ya que
los mayores inconvenientes que se tienen vienarsadrea, de esta manera se lograra

la satisfaccion de los clientes ya que los trabsgoan entregados en el menor tiempo.

La manera mas eficiente de darse a conocer en reladwe es invertir en publicidad
como en vallas, cufias radiales, volantes, alianeagatégicas con distintas
organizaciones de eventos, etc., logrando de eateena un mayor recordatorio de la

marca en la mente de los consumidores.

El éxito del negocio es que la persona que estindda a las ventas conozca bien las
distintas caracteristicas que tienen los produgtogiue los clientes requieren de las
opiniones de ellos, porque muchas veces ellos pidanaterial que no va de acuerdo al
lugar donde lo quieren colocar como es colocar lana impresa para pegarla a un
vehiculo, el vendedor le puede sugerir que adquicamaterial que se adhiere mejor
al vehiculo como es el microperforado, debido a egie material permite que la parte
de afuera este visible la publicidad y de la pdaeadentro del vehiculo se pueda ver

hacia afuera sin ningun inconveniente..
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ANEXOS

DECORACION / TUNIADA DE VEHICULOS

92



93



LETRERO CON MICROPOROSO
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LETRAS EN VOLUMEN
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CABALLETES
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LONAS IMPRESAS
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MICROPERFORADO Y VINIL ADHESIVO
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1 ROTATIVO
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