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RESUMEN EJECUTIVO

La Estrategia de marketing para mejorar los niveles de rentabilidad en la
empresa " gran constructor de la ciudad de Babahoyo, consiste en un
andlisis a nivel de marketing, llevado a cabo con el fin de obtener
informacion real y actualizada para conocer la relacion y el nivel de
satisfaccion actual de los clientes con la empresa y en base a una
estrategia de marketing que permita fomentar el aprovechamiento de las
ventajas competitivas, logrando incrementar la rentabilidad de la empresa,
aumentar la fidelidad de los actuales clientes y presentarse frente a los
clientes potenciales como la mejor opciébn a elegir; basado en la
problematica que obedece a los factores de distribucion, comercializacion
y segmentacién, relacionada con los componentes del marketing como
son las cuatro P: el precio, el producto, la promocion y publicidad que

ayudan a generar aporte a la rentabilidad.

Esta situacion indica que se debe impulsar una estrategia de marketing

para el desarrollo de la comercializacion y segmentacion de los clientes

con enfoque hacia la competitividad de la empresa.
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EXECUTIVE SUMMARY

The marketing strategy for improving levels of profitability in the company
" great constructor” Babahoyo City, is a marketing level analysis, carried
out in order to get real information and updated for relationship and the
current level of customer satisfaction with the company and based on a
marketing strategy that will promote the use of competitive advantages,
thereby increasing the profitability of the company, increase the loyalty of
existing customers and appear before the potential customers as the best
option to choose; based on the problems due to the factors of distribution,
marketing and segmentation, related marketing components such as the
four Ps: price, product, promotion and advertising to help generate

contribution to profitability.

This suggests that we should promote a marketing strategy for the
development of marketing and customer segmentation to focus on the

competitiveness of the company.

Vil



4

Universidad Técnica de Babahoyo
VICERRECTORA DO DE INVESTIGACIGN ¥ POSGRADO
CEXTRO D E¥1UDIOS DE PYBGRADD

CERTIFICACION

Imp. Carlos Agsirre Rodrvigmes BAE. Tutor de Pegiz, a peticida de Ja parie
interesada CERTIFICD; que la presente Tosix, clabornda por la Tng. Soldyzane TTesrera
Plucida Maria, con el tomma “ ESTRATEGIA DE MARKETING PARA MEJORAR LOS NIVELES DE
RENTABILIDAD EN L& EMPRESA “GRAN CONSTRUCTOR™ DE LA GIUDAD DE RABAHOYO.”. T.u
misiva que fuc revizudsa, usesorada y orientada en toda proceso do elsharacion, adomdy [ue
wometida al apdltivis de Sotwore Antiplagio URKUND, wuyo resultado €5 el 3% la cual se
encuentra duntro de |as parametros estableeidos para la titulasién por lo tanfo considero apta

para ka aprobuscidn respectiva,

B2 Yol 4 i et yh oy et s T SRS

e " -
st (ISEASS LAOMAdy SOt T e vars bdmen
SR MR L
& R A =
AraTeIoy re-oes & -
Crmdnn 1 md PRI e dr - v BT e s Lon % oS TRm 2
g 0 o T 3 0 = ey E— p— B Seniing
T A Py e 3 A C G D T T e,y e T e o> bt amprem e S s DAL T P

2 ¢ = o 2Dy Atpmep TFob ke
T Y ——— e e date o~ 10, ALty AR b a0 20e e I M DALT A o V00
A AATTATT, SR T 8 D S e i e o 1T M 20 TR (BN O v w0 ) i, e ¢ ——,

W i e s g, B AT e arvverrvien o 4 e ek
CAram Trwr BT

s e aixoAMe, wacd oo e lud B Ly Y

e A a3 4 A, - e
¥ ~ - e sy S szt
O I W 11 = vk b e 4 0T
o -y e ek
P e Tt b 1 T Y
B P L
T s L wRh S MR IR TIReT  e w AIDAK
o, me et L R A O DR 0 e TV AR
e B 4 AVETL 4 e e ——r

R et s
. T

{Certificacidén que eontiero para fincs legales.

Atentamepic:

Ing. Cuclys Aguirre Rodriguoz MAFE
TESTS

Vil



Contenido

L. INErOAUCCION. ...ceeeiiiieee ettt e e e e e 1
2. TBMA. .o 3
3. MArcO CONEXIUAL. ......uvieieiiiiiiiee e 3
4.-  Situacion ProblemAatiCa. ..........oouiuuiiiiiiiiiiiiie e 7
5.- Planteamiento del Problema............ccccoiiiiiiiiiiiiciiecceeeee e 9
5-1.-ProblemaGeneral 0 BASICO............ouvvieiiiiiiiiiiiee e 9
5-2.- Subproblemas o0Dervados..............oooiiiiiiiiiiiiiiie e 9
6.- Delimitacion de la iNnvestigacion.............cccuvveeeieieiiiiiiiiie e 10
7= JUSHIICACION. ... 11
8- ODJELIVOS....eeiiiiiiee et —————— 12
8.1.- ObJetiVOo GENEIAL......ccccoee e 12
8.2.- ODbjetivOs ESPECIfiCOS.......ccueeiiiieeiii e 12
S - T oo T I =To ] o] o J PR 13
9.1.- Marco CoNCEPLUAL ........uuueieiieei e e, 13
9.2.- Marco Referencial sobre la problematica de Investigacion............. 15
9.2.2 .- BASES tEONICAS. ... .t 17
9.3.- POSHUIA TEOKICA. ... eveeeeeeei it a7
10.- HIPOESIS. ...ttt 49
10.1.-Hipotesis General 0 BASICA..........ucieiiieiiiiieieceeeeeeciee e 49
10.2.- Subhipétesis 0 Derivadas............cceieeiiiiiiieeeeee e 49
11.-Resultados obtenidos de la investigacion...............c.ocoveeeiiiiiii, 50



11.1.Pruebasestadisticas aplicadas en la verificacion de la hipétesis.....50

11.2.-Analisis e interpretacion de datos.............cccooeiiiiiiiii i 50
11.3.-conclusiones y recomendaciones generales y especificas............ 69
11.3.1.CONCIUSIONES. ... . i e 69
11.3.2.-

Recomendaciones. .........oooiiiiiiiiiii e 70
11.3.3.-comprobacion de 1a hipOteSIS. .......c.coiiiiiiiiiiiiiiiieeee e 71
12.-Propuesta de aplicacion de resultados..............cccooiiiiiiiiiiieeinnnn. 72
12.1.-Alternativa o0bteNida..........ccveviiieiiiii e 72
12.2.- Alcance de la Alternativa.............coiiiiiiii e 72
12.3.- Aspectos bésicos de la alternativa...............ccccooiii 72
12.3.1.-ANtECEARNTES. ... 72
12.3.2.-JUSHIfICACION. ....e e 73
12.3.3.- ObDJEHIVOS. .ot 75
12.4.- Estructura general de la propuesta.............cccooeviiiiiiiiiiiiinnnnnn. 76
12.4.1.- Aplicabilidad. .........ccooiii 88
12.4.2.- EVAlUACION. . ... e 89
12.5.-Resultados esperados de la alternativa......................ccon 90
13.- Bibliografia.... ..o 91
S 1= (o 1= P 93



1.- Introduccion

Actualmente en nuestro pais y en el mundo con las nuevas aperturas
comerciales y la creciente competencia de distribuidores en el mercado,
las empresas estan utilizando con mayor frecuencia la estrategia de
marketing, para de esta manera lograr y mantener optimos niveles de

rentabilidad que permitan mantener el posicionamiento en el mercado.

Por lo tanto, obliga a un constante mejoramiento, creatividad e
innovacion, la presente investigacion gue lleva por nombre estrategia de
marketing para mejorar los niveles de rentabilidad en la empresa ""gran

constructor de la ciudad de Babahoyo.

Consiste en un andlisis a nivel de marketing, llevado a cabo con el fin de
obtener informacion real y actualizada para conocer la relacién y el nivel
de satisfaccion actual de los clientes con la empresa y en base a una
estrategia de marketing que permita fomentar el aprovechamiento de las
ventajas competitivas, logrando incrementar la rentabilidad de la empresa,
aumentar la fidelidad de los actuales clientes y presentarse frente a los

clientes potenciales como la mejor opcion a elegir.

Para lo cual debemos partir de la conceptualizacion propia de lo que es
una estrategia de marketing, el cual se considera como un esquema o0

marco de referencia para la administracion de una entidad.



De alli que podemos establecer que las estrategias de marketing pueden
ser aplicados no solamente en las empresas y negocios privados, sino

también en la administracion publica.



2.- Tema de la Investigacion

Estrategia de marketing para mejorar los niveles de rentabilidad en la

empresa gran constructor” de la ciudad de Babahoyo.

3.- Marco Contextual

3.1 Contexto Local

La Provincia de Los Rios, se encuentra ubicada en la costa ecuatoriana y
no tiene acceso al mar, ademas, tiene una extension de 7.177,62 Km?, y

su poblacién comprende 778115 habitantes.

La provincia de los Rios administrativamente se ha dividido en trece
cantones, siendo la ciudad de Babahoyo su capital, ademas, el cantén
Babahoyo posee un total de 153776 habitantes, segun el género

corresponden a 77967 hombres y 75809 mujeres. (INEC, 2010)

El canton Babahoyo, esta dividido en cinco parroquias rurales y cuatro
parroquias urbanas, estas Ultimas se asientan en la ciudad de Babahoyo,
siendo las parroquias El Salto, Barreiro, Clemente Baquerizo y Camilo
Ponce Enriquez. La ciudad de Babahoyo, tiene aproximadamente en su

entorno urbano 82.500 habitantes.



3.2 Contexto Institucional

La empresa gran constructor inicio con una bodega, en la actualidad
cuenta con tres y con una amplia linea de materiales de construccion,
fue creada con la intencion de brindar un mejor servicio de atencion al
cliente, con asesorias y charlas técnicas y a la vez ser una empresa
generadora de empleo y cumplidora de todas las leyes laborales y

tributarias.

Luego de realizar un estudio de mercado por un lapso de un afio, y
teniendo los diferentes criterios y opiniones de algunos encuestados
(maestros de talleres de cerrajeria y techeros) decide abrir sus puertas en
la ciudad de Babahoyo el 7 de junio del 2011, en las calles sucre entre

Garcia Moreno y Juan x Marcos.

El sistema reglamentario de la empresa “Granconstructor” se encuentra
regulado por las disposiciones del titulo XXIX del libro primero del Cédigo
Civil, esta empresa a diferencia de la demas que operan en esta ciudad
se encuentra debidamente legalizada y cumple con todas la obligaciones

exigidas por el estado como son:



» Informes a la super de compaiiias.

» Pago de impuestos al SRI: la empresa estd obligada a llevar
contabilidad, por lo tanto es agente de retencién (informes de IVA,

renta, y anexos transaccionales)

» Cumple con las afiliaciones al I.E.S.S de sus empleados

» Paga todos los beneficios de ley exigidos y cumple con el sueldo

establecido por el estado.

» Los empleados tienen sus respectivos contratos debidamente

legalizados en el ministerio de relaciones laborales.

» Pago de patentes y cuerpo de bomberos.

Puesto que se tiene previsto que en 5 afios la empresa logrard un
posicionamiento en el mercado, para asi convertirse en rentable y
sostenible, logrando asi que esta se convierta en una empresa que brinde
seguridad y estabilidad laboral a sus colaboradores, seguridad vy

confianza hacia sus clientes.



Mision

Ser la mejor opcion para satisfacer las necesidades de nuestra sociedad
en la linea de construccion con seguridad y calidad ofrecer a nuestros
constructores las mejores condiciones para su desarrollo empresarial.
Vision

Tiene previsto que en 5 afios la empresa lograria un posicionamiento en
el mercado, para asi convertirse en rentable y sostenible, logrando asi
gue esta se convierta en una empresa que brinde seguridad y estabilidad

laboral a sus colaboradores, seguridad y confianza hacia sus clientes.

Principios

» Honestidad

> Servicio

> Excelencia

» Responsabilidad



4 .- Situacion Problematica

La situacion problemética de la empresa gran constructor esta
relacionada con la ausencia de una estrategia de marketing, esta
situacion es consecuencias de las deficiencias administrativas relacionada
con las ventas y de la toma de decisiones, sin un previo analisis sobre la

aplicacion de la herramienta de marketing.

Ademas, esta problematica obedece a los factores de distribucion,
comercializacién y segmentacion, relacionada con los componentes del
marketing como son las cuatro P: el precio, el producto, la promocién y

publicidad que ayudan a generar aporte a la rentabilidad.

Otra situacion problematica tiene que ver con la tendencia a mejorar la
rotacion de stock, el servicio a sus clientes, manejar sus nuevos
productos de forma adecuada, identificar los canales de distribucion,
optimizar los procesos, operaciones y perfeccionar la relacién con sus
clientes y aumentar las ventas especialmente con gremio de

profesionales.

Esta situacion indica que se debe impulsar una estrategia de marketing
para el desarrollo de la comercializacion y segmentacion de los clientes

con enfoque hacia la competitividad de la empresa.



Si la empresa "~‘gran constructor” continda aplicando los mismos
lineamientos en los procesos de distribucion y comercializacion, las
ventas disminuira, por tanto, tendra una pobre penetracion al mercado de
la construccién, de continuar esta sintomatologia la empresa podria

perder competitividad y disminuir la rentabilidad.

Las circunstancias anteriores pueden llevar a la empresa ~Gran
Constructor™ a desaprovechar las oportunidades que brinda el mercado
de la construccidn e instituir un ambiente de innovacion y creatividad que
permita plantear diferentes alternativas de accion que han de ajustarse de

acuerdo con los acontecimientos.

Frente a esta problematica, para la obtencién de buenos resultados se
hace indispensable, ademas de una infraestructura administrativa y
técnica, una infraestructura de marketing que permita evaluar
oportunamente la gestion realizada; por tanto, es necesario disefiar una
estrategia de marketing y elaborar un manual de procedimientos en que
se establezcan las estrategias, que coadyuven al fortalecimiento de la

imagen de la empresa



5.- Planteamiento del problema

5.1.- Problema General

¢De qué manera la estrategia de marketing influye en los niveles de

rentabilidad en la empresa “~Gran constructor” de la Ciudad de

Babahoyo?

5.2.- Subproblemas

¢,Como los factores de la situacion actual que influye en los niveles de

rentabilidad de la empresa ~“Gran constructor?

¢Las estrategias del marketing mix influye en los niveles de rentabilidad

en la empresa “Gran constructor "?

¢, Como la segmentacién de mercado influye en los niveles de rentabilidad

en la empresa “Gran constructor .

¢De qué manera un plan de marketing influye en los niveles de

rentabilidad en la empresa “~Gran constructor?



6.- Delimitacion de la Investigacion

Temporal

De Enero a Junio del 2015

Espacial

Empresa ""Gran constructor™

Ubicacion:

= Parroquia Clemente Baquerizo.

= Ciudad de Babahoyo.

= Cantén Babahoyo.

= Provincia de Los Rios

Unidades de observaciéon

= Directivos: (2) Dos.
»= Administrativos: (4) Dos.
= Trabajadores: (10) Diez.

» Maestros constructores y usuarios: (85) ochenta y cinco

10



7.- Justificacion

Mediante la aplicacion de la teoria y de los conceptos basicos de
estrategia de marketing, la investigacidon propuesta busca encontrar
explicaciones a situaciones internas como es la baja rentabilidad de la
empresa, disminucion de las ventas y el entorno competitivo que afecta a
la empresa "~"Gran constructor . Lo anterior me permite contrastar
diferentes conceptos de estrategia de marketing en una realidad como es

la empresa antes mencionada.

Se justifica por los problemas detectados en la empresa relacionados con
el precio, producto, promocion y publicidad que desmejora la relacién con

los clientes y por ende su imagen empresarial.

Para el cumplimiento de los objetivos de estudio, se emplea las técnicas
de investigacién como son los instrumentos de recoger informacion, para
medir la estrategia de marketing en la empresa ~Gran Constructor
desarrollado y validado por la autora de esta investigacion, a través de la

aplicacion de la entrevista, cuestionario y su procesamiento.

De acuerdo con los objetivos de la investigacion, su resultado permite
encontrar soluciones concretas a problemas de baja rentabilidad y ventas,
gue inciden en los resultados de la empresa —"Gran Constructor ™ de la

ciudad de Babahoyo.

11



8.- Objetivos de Investigacion

8.1.- Objetivo General

Determinar la estrategia de marketing que influye en los niveles de

rentabilidad de la empresa ~“Gran constructor de la Ciudad de Babahoyo?

8.2.- Objetivos Especificos

» Determinar la situacion actual que influye en los niveles de

rentabilidad de la empresa ""Gran constructor.

» Analizar las estrategias del marketing mix que influye en los niveles

de rentabilidad en la empresa ~"Gran constructor .

» Establecer la segmentacion de mercado que influye en los niveles

de rentabilidad en la empresa ~“Gran constructor .

» Diseflar un plan de marketing que influya en los niveles de

rentabilidad en la empresa ““Gran constructor’?

12



9.- Marco Teorico

9.1 Marco Conceptual

Marketing

El enfoque actual del marketing descarta las ideas relacionadas
solamente con promociones o publicidad. En la actualidad, el marketing
publico es considerado un soporte técnico de auténtica y real orientacion
al mercado, habiendo seguido una constante evolucion en funcién al
grado alcanzado de satisfaccién de los intereses de la organizacion y de

los clientes.

Segmentacion y posicionamiento

La segmentacion y el posicionamiento son estrategias basicas para el
disefio y la evaluacion técnica del marketing, en la gestién privada por sus
limitaciones de planificacion formal, la elaboracién de las estrategias de
segmentacion son aun mas largas. No obstante, la estrategia de
segmentacion a utilizar en la gestién privada marca la diferencia con el

sector publico.

13



Estrategias

Ruta o0 mapa a trazar de la empresa que debera alinear en funcion de
ciertos aspectos relevantes que deciden su mediano y largo plazo; estos
aspectos relevantes son: mision, visidbn, modelo competitivo y factores

criticos de éxito.

Operaciones administrativas

Se entiende de los procesos enfocados en el plan de la organizacién y
todos los métodos y procedimientos de la empresa, que estan
relacionados principalmente con la eficiencia de las operaciones

administrativas y con la adhesién a las politicas gerenciales.

Gestion
Marco de referencia para la administracion de la empresa basada en un
rasgo diferenciador, la gestién puede ser aplicada tanto en las empresas y

negocios privados como en la administracion publica.

14



9.2 Marco Referencial

9.2.1 Antecedentes de la investigacion

Tema:
“Estrategia de marketing que promueva un alto volumen de ventas en la

empresa comercial Zamora”

Autor:

Pefaherrera Santiago

Conclusiones:

En la empresa Comercial Zamora no se ha establecido estrategias de
marketing que promueva un alto volumen de ventas, por tanto la imagen
de la marca no se encuentra adecuadamente posicionada, lo que afecta a

la inversion y a la rentabilidad.

Su conclusion es que se recomienda a la empresa Comercial Zamora
disefiar estrategias de marketing que fomenten la fidelidad de los
distribuidores, para asi cubrir un alto segmento de mercado y posicionar

la imagen como producto competitivo.

15



Aporte a lainvestigacion:

Por lo tanto, hemos visto conveniente acudir a este autor porque también
gueremos a traves de las estrategias que la investigacion nos recomiende
para mejorar en nuestro caso las ventas y las demas falencias, que a
través de la investigacion vaya saltando a la luz para que no existan
cuellos de botellas y los cambios que se desea realizar fluyan

adecuadamente.

Tema:
“Marketing Estratégico para mejorar la participacion en el Mercado de

Mass seguros en la ciudad de Ambato”

Autor:

Séanchez Mauricio

Aporte a lainvestigacion:

La presente tesis facilito la formulacion de los objetivos a pesar que
nuestro tema estd mas enfocado a las ventas, ayuda con nuevas ideas de
como implementar las estrategias con el grafico No 15 en cual sintetiza y

clarifica los pasos a seguir.

Tema:

“‘Plan de Marketing estratégico para incrementar la participacion en el

mercado de Lavanderias Centrales (Martinizing) en la Ciudad de Ambato)

16



Autor:

Sierra Mauricio

Aporte a lainvestigacion:

El presente tema de investigacibn me ayuda a encontrar conceptos
relacionados con mi tema propuesto ya que guarda relacion con la
investigacion que estoy realizando debido a que los problemas actuales
de las empresas en la ciudad de Ambato tienen mucha similitud también
se encontré6 cuadros con los cuales nos ayuda a la explicaciéon y su

relacion que debe existir con las diferentes categorias fundamentales.

9.2.2 Bases teodricas

Estrategias de Marketing

El marketing ausculta necesidades actuales y futuras de los clientes,

localiza nuevos nichos de mercado, identifica segmentos de mercado

potenciales, valora el potencial e interés de esos mercados, orienta a la

empresa en busca de esas oportunidades y disefia un plan de actuacién

gue consiga los objetivos buscados. (Kotler, 2008)

En este sentido y motivado porque las compafias actualmente se mueven

en un mercado altamente competitivo se requiere, por tanto, del analisis

17



continuo de las diferentes variables del DAFO, no sélo de nuestra

empresa sino también de la competencia en el mercado.

En este contexto las empresas en funcion de sus recursos y capacidades
deberan formular las correspondientes estrategias de marketing que les

permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja a la competencia.

La estrategia de Marketing se refiere a las actividades de seleccionar y
describir una 0 mas mercados metas y desarrollar y mantener una mezcla
de Marketing que produzca intercambios mutuamente satisfactorios con

estos. (Kotler, direccion de marketing, 2012)

Plan de Marketing

Conjunto de acciones que se puede realizar para todo lo referente a la
relacion que existe entre el mercado (o los consumidores) y un negocio o
empresa. Acciones tales como la recoleccion de informacién procedente
del mercado (por ejemplo, conocer necesidades o gustos de los
consumidores), el disefio de productos (que se encarguen de satisfacer
dichas necesidades o gustos), la informacién de la existencia de nuevos
productos a los consumidores, la distribucion de nuestros productos a los

consumidores, etc. (Kiyosaqui, 2009)

18



El marketing es el arte de "coaccionar voluntades”, se trata de la
herramienta mas empleada para que usted o yo gastemos el dinero en un
producto y no en otro, para que nos sintamos identificados con una marca
determinada y para que siempre encontremos esa marca identificativa
hagamos la actividad que hagamos y aunque nuestra edad continte

avanzando. (Stanton, 2008)

La definicion del plan de marketing se deriva como un proceso de
planificar y ejecutar las ideas de un producto, el precio de la transaccion
qgue deriva el comprador, los medios comunicacionales que sirven para
informar los beneficios del producto o servicio y la distribucion, todo
influye para crear intercambio y su vez conseguir los objetivos

empresariales. (American Marketing Association, 2010)

Marketing

Se considera un proceso social porque interviene grupos de personas,
con necesidades, deseos y demandas, el punto de partida de la disciplina
del marketing radica en las necesidades y deseos humanos. (Kotler,

fundamentos de marketing, 2008)

Ademas, se considera un proceso administrativo, porque el marketing
necesita de sus elementos basicos como son: la planeacion, la
organizacion, la implementacion y el control, para el desarrollo de sus

actividades.
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Ambas caracteristicas basicas y que forman parte de la definicion de

Marketing, ayudan a recordar dos puntos muy importantes. (Garcia, 2008)

1) El Marketing es realizado por personas y dirigido hacia personas
(proceso social): Este aspecto es fundamental para no perder de vista la

“humanizacion” de las distintas actividades.

2) El Marketing necesita ser administrado: hoy en dia no es suficiente
tener ideas brillantes, hay que planificarlas, organizarlas, implementarles y
controlarlas, para de esta manera, incrementar las posibilidades de éxito y

la empresa sea mas competitiva.

El Marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual
grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de
generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes.
Por su parte, hace hincapié en la orientaciébn del cliente y en la
coordinacion de las actividades de marketing para alcanzar los objetivos

de desempefio de la organizacién. (Stanton, 2008)
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En ese sentido, y a criterio del autor, el concepto de marketing se basa en
tres ideas:

Toda la planeacion y las operaciones deben orientarse al cliente. Esto es,
cada departamento y empleado debe aplicarse a la satisfaccion de las

necesidades de los clientes.

Todas las actividades de marketing de una organizacion deben
coordinarse. Esto significa que los esfuerzos de marketing (planeacion de
producto, asignacion de precios, distribucion y promocion) debe idearse y
combinarse de manera coherente, congruente, y que un ejecutivo debe
tener la autoridad y responsabilidad totales del conjunto completo de

actividades de marketing.

El marketing coordinado, orientado al cliente, es esencial para lograr los
objetivos de desempenfio de la organizacion. El desempefio de un negocio
es generalmente medido en términos de recuperacion de la inversion,
precios de almacén y la capitulacién de mercado. Sin embargo, el objetivo
inmediato podria ser algo menos ambicioso que mueva a la organizacion

mas cerca de su meta definitiva”.

Administracion
Las actividades de planeacion, organizacion, direccion y control nos
permiten realizar el proceso administrativo y su vez influye en el logro de

los objetivos empresariales, utilizando para ellos recursos economicos,
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humanos, materiales a través de herramientas sistematizadas.

(Chiavenato, 2007)

La administracion cumple dos funciones: Planificacion del sistema que
incluye metas u objetivos, su ambiente, utilizacion de recursos y sus
actividades y Control del sistema significa el examen en la ejecucion de

los planes y la planificacion de los cambios. (Moreno, 2007)

Publicidad:

En un sentido mas especifico, la publicidad una forma de comunicacion
impersonal de largo alcance porque utiliza medios masivos de
comunicacién, como la television, la radio, los medios impresos, el
Internet, etc., y cuyas caracteristicas que la distinguen de los otros

elementos del mix de promocién, son las siguientes. (Reid, 2004)

Primero.- La publicidad necesita de un patrocinador:
Es decir, alguien interesado en informar, recordar o persuadir a un publico
objetivo, acerca de sus productos, servicios, ideas, etc.; por lo cual, se

dice que la publicidad se basa en la comunicacién interesada en un fin.

Segundo.- La publicidad tiene un costo:
El cual, varia de acuerdo al tipo de medio de comunicacion que se va a
emplear; por ejemplo, la television es mucho mas costosa que la

publicacion en un periodico local.
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Tercero.- La publicidad tiene un publico objetivo:

Si bien, la publicidad se caracteriza por utilizar medios de comunicacion
masivos, también va dirigida hacia un segmento en particular; por
ejemplo, una region geografica, un segmento demogréafico (hombres,

mujeres, nifios, etc...), un segmento socioeconémico, etc.

Cuarto.- La publicidad tiene objetivos que cumplir:

Por lo general, los objetivos de la publicidad son similares a los objetivos
de la promocion, que son: Informar, recordar y persuadir. Por ejemplo, si
el objetivo de una camparia publicitaria es el de "provocar” un aumento en
las ventas de un producto ya existente en el mercado, entonces el
objetivo de una campafa publicitaria sera el de persuadir a su publico

objetivo para que compre.

Quinto.- La publicidad utiliza medios masivos de comunicacion:
Dependiendo del publico objetivo al que se quiera llegar y de los recursos
disponibles, la publicidad hace uso de la television, la radio, los medios

impresos (periddicos, revistas, etc.), el internet, etc.

En sintesis, y para que los lectores tengan una idea més clara y precisa

acerca del concepto de publicidad, la resumimos de la siguiente manera:

La mercadotecnia es la base fundamental de la publicidad, por intermedio
de la promocion que comunica el mensaje a ser identificado por el

publico, para lo cual utliza los medios de comunicacion como la
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television, la radio y los medios impresos, todos ellos tienen un costo

dependiendo del tiempo.

Promocién

La promocion como instrumento de comunicacion es fundamental en el
marketing la empresa utiliza para transmitir las caracteristicas y beneficios
del producto o servicio. (Diccionario de Marketing, 2010). Para mover la
fibra emocional e impulsar la compra, es decir, la promocion nos sirve

como un mecanismo de transmision de informacion.

Producto

El producto es el resultado de un conjunto de actividades que nos permite
satisfacer un deseo o una necesidad por intermedio de un mercado, para
lo cual, se debe establecer la atencion para su uso o consumo. (Cohen,

2007)

La conceptualizacion generalizada del termino producto tiene que ver
desde el enfoque de tangibilidad e intangibilidad, es decir, no esta limitado
solo a los objetos fisicos, sino también a los servicios que son actividades

gue se ofrecen a la venta y que no genera propiedad de algo.

Una de las cuatro pe es el producto, herramienta importante de la
mercadotecnia, ya que permite satisfacer deseo y necesidades de un
publico exigente y a su vez es la finalidad de toda empresa porque

representa la fuente que genera las utilidades en el caso de empresa
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privada, el producto en una empresa sin fines de lucro es la razén de ser

para servir a una comunidad.

Un conjunto de atributos genera la denominacién de producto, que sirve
para proporcionar una percepcion de satisfaccion y cubrir una necesidad
de una persona o0 conjunto de personas de acuerdo al gusto
complaciente, para un productor son caracteristicas y especificaciones
tanto fisicas como quimicas que se debe disefiar para complacer los

deseos y tengan la posibilidad de utilizacion.

El marketing le agregd una segunda dimension a esa tradicional definicion
fundada en la existencia de una funcion genérica de la satisfaccion que

proporciona. (Hernandez, 2000)

Las caracteristicas organolépticas son determinantes para distinguirlas
como dimensién primera en el proceso productivo de un producto, que se
obtienen a través de los controles establecidos de una forma

estandarizada de las propiedades fisicoquimicas.

Ademas, las cualidades subjetivas determinan la dimensién segunda de
un producto, tales como imagenes, ideas, habitos y juicios de valor que el
consumidor emite de sus necesidades. El proceso de diferenciacion que

genera el consumidor dan como resultado la generacion de marcas.
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Precio

Cantidad de dinero establecida por el fabricante de acuerdo a su costo de
produccion y su margen de utilidad, que se cobra por una transaccion
mercantil, es decir, el precio es la suma de los valores que los clientes
dan a cambio por los beneficios recibidos de usar el servicio o producto.

(Zelaya, 1999)

Ademas, es importante distinguir que el precio establece la calidad del
servicio, también puede ser el tiempo perdido mientras se espera para

adquirirlos. (Vicufa, 2008)

Ventas
La mezcla perfecta para alcanzar el éxito en las ventas es tomar en
consideracion la estrategia y un cambio de actitud (Revista Decisiones,

2009)

El enfoque de la conceptualizacion sobre las ventas sostiene que los
clientes y la empresa deben vincularse para favorecer la adquisicion de
los productos, es decir, su finalidad es que los beneficios del fabricante
disefiado lleguen al cliente a su medida y acorde a su necesidad, para
poder asegurar un mayor nivel de expectativa, porque si se los deja solos
no adquirirdn una cantidad suficiente de los productos de la organizacion.

(Bonta, 2004)
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Comercializacion
Actividades que nos permite facilitar la transaccion mercantil ya sea de un
producto o servicio, donde estd inmerso el carisma del vendedor y la

facilidad del proceso de venta de acuerdo a lo que desean los clientes.

Segmentacion de Mercado

Es la estratificacion de un grupo de individuos u organizaciones que estan
relacionado por ciertas caracteristicas, es decir, necesidades de
productos y servicios similares por ejemplo nifios recién nacidos necesitan
productos como leche preparada, pafiales y alimentos especiales.

(Cortez, 2008)

Entonces, la estratificacién es un proceso de dividir el mercado total de
un bien o servicio en grupos pequefios y homogéneos, es decir, todo
mercado tiene segmentos y estos a su vez estan formados usualmente
por subsegmentos. Por ejemplo el segmento de adolescentes puede

dividirse a bases de edad, sexo o algunas otras caracteristicas.

Por lo tanto, un segmento de mercado estd constituido por personas
interesadas en ser satisfecha una necesidad y se vuelven un grupo
importante de compradores, ademas, la segmentacién es un enfoque

orientado hacia el consumidor.
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Estudio de mercado.

Una investigacion de mercado es importante porque se obtiene
informacion Util para identificar a potenciales compradores que se
pretende satisfacer una necesidad, ademas, sirve para que la toma de
decision determine cual es la mejor manera de presentar la oferta para

ciertos atributos solicitados.

Se trata de analizar la informacién de los siguientes temas, (Hatton, 2000)

1. Oportunidad para productos nuevos.

2. Datos demogréficos (incluyen caracteristicas de conducta o actitudes)
3. Perfiles de usuarios, formas de uso y actitudes.

4. Eficacia de la estrategia de marketing actitudes.

5. Eficiencia de la estrategia de marketing actual de la empresa.

Mercado

Es el area dentro de la cual los vendedores y los compradores de una
mercancia mantiene estrechas relaciones comerciales, y llevan a cabo
abundantes transacciones de tal manera que los distintos precios a que

estas se realizan tienden a unificarse. (Kerin, 2009)

Entendemos por mercado el lugar en que se asisten las fuerzas de la

oferta y la demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios
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a un determinado precio. Comprende todas las personas, hogares,
empresa e instituciones que tiene necesidades a ser satisfechas con los
productos de los ofertantes, son mercados reales los que consumen estos
productos y mercados potenciales los que no consumiéndolos aun,

podrian hacerlo en el presente inmediato o en el futuro.

Los comerciantes pueden estar diseminados por toda la ciudad a una
region, sin embargo puede constituir un mercado, si se hallan en estrecha
comunicacién los unos con los otros, gracias a ferias, reuniones, listas de

precios, el u otros medios. (revista gestion, 2009)

Se puede identificar y diferenciar los mercados en funcién de los
segmentos que los conforman esto es, los grupos especificos compuestos
por entes con caracteristicas homogéneas. El mercado esta en todas
partes donde quiera que las personas cambien bienes o servicios por

dinero.

En un sentido econémico general, mercado es un grupo de compradores
y vendedores que estan en un contacto lo suficientemente proximo para
las transacciones entre cualquiera para de ellos, afecta las condiciones de

compra o venta de los demas.
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Definicion de mercado

Los mercados son los consumidores reales y potenciales de nuestro
producto. Los mercados son creaciones humanas y, por lo tanto,
perfectibles. En consecuencia, se puede modificar en funcion de sus
fuerzas interiores, los mercados tienen reglas o incluso es posible para
una empresa adelantarse a algunos eventos y ser protagonista de ellos.
Los empresarios no podemos estar al margen de lo que sucede en el

mercado.

Distribucion:

La distribucion del producto hace referencia a la forma en que los
productos son distribuidos hacia el lugar o punto de venta en donde
estaran a disposicion, seran ofrecidos o seran vendidos a los
consumidores; asi como en la seleccion de estos lugares o puntos de

venta. (Kiyosaqui, 2009)

En mercadotecnia para el proceso de distribucion es importante
determinar el tipo de estrategia, los procesos y actividades que van influir

Desde la fabrica hasta los centros logisticos y de ahi a los puntos de
ventas para el cliente final (consumido o usuario industrial) en cantidades
y condiciones 6ptimas de uso, ademas se debe considerar el momento y

lugar en el que le cliente lo necesite.
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Los tipos de canales de distribucibn hacer elegidos para que los
productos sean exhibidos y estén al alcance de los consumidores, el

especialista o mercaddlogo debe considerar los siguientes criterios:

Los canales tradicionales de la distribucion son los mas comunes no son
los Unicos, se pueden hacer diversas combinaciones, de acuerdo a las
caracteristicas y atributos del producto o servicio y a la estratificacion
establecida por la empresa, esto nos va a permitir vincularnos con los
potenciales clientes y ser atendido acorde a los requerimientos de las
necesidades determinadas, de tal manera que satisfaga mejor su
mercado meta al mismo tiempo que la empresa obtiene un beneficio o

utilidad por ello.

Ademas, es importante tomar en consideracion lo siguiente:

» Un mayor nivel de distribucion implica mas complejidad y menos

control.

» Menos canal de distribucién implica mayor carga econémica sobre

el fabricante.

A medida que evolucionan los tiempos y la innovacion esta presente, no

debe pasar por alto que en la actualidad el uso del Internet,

especialmente en los canales de negocios a negocios, va en aumento,
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debido a que es un medio mas directo y eficiente para comprar y vender

suministros y materias primas.

Por consiguiente, es fundamental establecer conexiones con los medios
informaticos, porque facilita vender productos (libros, cosméticos, regalos,
flores, software, juegos, ropa, etc....) directamente al consumidor final
disefiando tiendas virtuales, o mismo sucede con el productor o
fabricante puede vender directamente a su consumidor final, tanto

nacional como internacional y son opciones muy interesantes.

Servicio

El servicio es inseparable. Con frecuencia los servicios no se pueden
separar de la figura del profesor o entrenador. Una consecuencia de esto
es que la creacion o realizacion del servicio puede ocurrir al mismo tiempo
que su consumo. Los bienes son producidos, luego vendidos vy
consumidos mientras que los servicios se venden y luego se producen y

consumen por lo general de manera simultanea.

La aplicacion del esfuerzo humano genera un resultado llamado servicio,

es decir, se refieren a un hecho, un desempefio o un esfuerzo que no es

posible poseer fisicamente. (Reid, 2004)
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Si bien, la mercadotecnia de servicios (lucrativos o no lucrativos) es
similar a la de bienes en lo relacionado a los primeros cuatro pasos del

proceso de mercadotecnia:

» analisis de las oportunidades de mercado.

» realizacion de investigaciones de mercados.

» fijacion de objetivos y metas de mercadotecnia.

» seleccion de las estrategias de mercadotecnia: segmentacion,

diferenciacion, y posicionamiento.

Cabe advertir, que en el momento de disefiar mezcla de mercadotecnia
debe tomar en cuenta algunas -caracteristicas fundamentales que
diferencia a los servicios de los bienes y que influyen significativamente

en las decisiones de mercadotecnia que deben tomar.

Por ello, resulta imprescindible que los mercadblogos conozcan cuales
son las caracteristicas que diferencian a los servicios de los bienes y en
que consiste cada uno de ellos, con la finalidad de que este mejor

capacitado para mezclar de mercadotecnia idonea para servicios.
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Caracteristicas de los servicios

La diferencia entre los servicios y los bienes a ser tomado en

consideracion son los siguientes. (Cohen, 2007)

Intangibles,
Inseparabilidad.

Heterogeneidad.

vV V VWV V¥V

Caracter perecedero.

Intangibilidad

La intangibilidad se refiere a que ciertas caracteristicas del servicio no se
pueden ver, degustar, tocar, escuchar u oler, por consiguiente no pueden
ser almacenados ni colocado en el escaparate de un centro comercial

para ser comprado como sucede con los bienes o productos fisicos.

Esta dificultad de los servicios genera mayor incertidumbre en los
compradores porque no pueden determinar con anticipacion y exactitud el
grado de satisfaccibn que tendra luego de rentar o adquirir un
determinado servicio, por lo tanto, los clientes para reducir su

incertidumbre buscan incidir en la calidad del servicio. (Cohen, 2007)
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Por consiguiente, el cliente busca hacer inferencia de calidad en base a la
estética del lugar, asi mismo en la presentacioén del personal, sus equipos,
su material de comunicacion, sus simbolos y el servicio que observan, por
lo tanto, es fundamental que el proveedor de servicio haga tangible lo

intangible.

Inseparabilidad

Entre los servicios y los bienes se efectian una diferencia relacionada con
el tiempo, en los servicios se producen, se venden y se consumen al
mismo tiempo, en cambio, en los bienes el consumo se genera a mayor
tiempo, es decir, se efectia un almacenamiento, en otros términos, los
servicios tienen una condicién inseparable en su fases de produccion y
consumo. Por ejemplo, un odontélogo y su cliente si una persona necesita
curarse una carie, debe estar ante odontélogo para que le realice la

curacion.

Por consiguiente, la interacciébn es una caracteristica especial de la

mercadotecnia de servicios, es decir, proveedor y cliente afectan el

resultado.
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Heterogeneidad

Los servicios tienen una caracteristica de ser menos estandarizados que
los bienes, cada servicio depende de quién lo efectué, en que tiempo y
lugar, debido a la necesaria interrelacion entre los actores, por ejemplo
cada servicio que presta un odontdlogo tiene una diferencia entre un
cliente y otro, por los diferentes factores que influyen que puede ser su
estado de animo, condicion fisica, grado de simpatia y cansancio en las

determinadas horas del dia.

Por lo expuesto anteriormente, resulta dificil pronosticar la calidad antes
del consumo, para superar este inconveniente los proveedores de
servicios deben estandarizar los procesos y capacitarse continuamente a
su personal en todo aquello que les permita producir servicios
estandarizados de tal manera, que puedan brindar mayor uniformidad, y

confiabilidad. (Cohen, 2007)

Caracter Perecedero

Los servicios carecen de inventarios no se pueden conservar, almacenar
o guardar. Por ejemplo, el tiempo de un odontélogo sin clientes, no se
puede almacenar para emplearlos en otro momento, definitivamente no se

recupera.
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Por consiguiente, la imperdurabilidad no es un problema cuando la
demanda de un servicio es constante, pero si la demanda es fluctuante

puede causar problemas.

Por ese motivo, los servicios deben equilibrar el caracter perecedero de
los servicios a través de los retos de la promocion, planeacion de

productos, programacion y asignacion de precios.

Estrategia de Marketing:

Para una mejor gestion de las estrategias de marketing, éstas se suelen
dividir o clasificar en estrategias destinadas a 4 aspectos o elementos de
un negocio: estrategias para el producto, para el precio, para la plaza, y

estrategias para la promocién. (Zelaya, 1999)

Conjunto de elementos conocidos como las 4 Ps o la Mezcla (o el Mix) de
Marketing (o de Mercadotecnia). Por medio de la planificacion estratégica,
es posible dar prioridad cuando estas lo requieran en funcion de su

relevancia dentro del modelo.

El desarrollo de un Plan Estratégico, por medio de sus resultados, permite
a la empresa ir midiendo sus resultados en funcién de su capacidad de
realizar una mejor gestion. Al ser esta mas eficiente, permitira reorientar
los recursos, tanto humanos como materiales, para llevar a cabo la

gestion mas eficientemente.
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Debido a todo lo anterior, libera a la gerencia para la ejecucion de Nuevos
Negocios o lineas de accion y permite facilitar una estructura de control
haciendo claro y facil de entender el sistema de informacién que
contribuye a la implementacion de un modelo de Control de Gestion con
sus indicadores que registren los estados alcanzados basados en

realidades posibles.

El marketing estratégico se desarrolla en un escenario donde existe el
producto y el enfoque de empujarlo hacia el cliente poniendo énfasis en
sus variadas caracteristicas, el marketing parte del escenario donde
basicamente existen los consumidores y a partir de la evolucién de sus
necesidades deseos y preferencias, nace el producto con el enfoque de

jalar o atraer al cliente. (Garcia, 2008)

El marketing estratégico se apoya en el andlisis de las necesidades de los
individuos y de las organizaciones. Desde el punto de vista del marketing,
lo que el comprador busca no es el producto como tal, sino el servicio que

el producto es susceptible de ofrecerle.
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Plan de marketing

En los criterios siguientes se puede dilucidar las interrogantes acerca de

la finalidad de un plan de marketing, (Hernandez, 2000)

Descripcion del entorno de la empresa

El analisis y descripcion del entorno de una empresa nos permite
establecer y conocer las debilidades y fortalezas como condiciéon interna
para enfrentar las amenazas y oportunidades que se derivan en el sector
externo, es decir, nos permite conocer el mercado, competidores,
legislacién vigente, condiciones econdmicas, situacion tecnoldgica, que

nos permita brindar un buen servicio.

Control de la gestion

Proceso administrativo que nos permite diferenciar entre lo planificado y lo
que realmente esta sucediendo, para proveer los cambios y planificar
desvios necesarios para utilizar vias alternativas que nos direcciones

hacia los objetivos deseados.

Alcance de los objetivos
Para el cumplimiento y logros de los objetivos es importante, comprender
el alcance de las responsabilidades y como encajan en sus actividades y

se alinean a la estrategia empresarial.
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Captacioén de recursos:
Un plan de marketing nos permite guiar las actividades y a su vez captar

los recursos con disponibilidad financiera

Optimizar el empleo de recursos limitados

En la implementacion de un plan de marketing basadas en las alternativas
estratégicas elegidas, es necesario estimular a reflexionar sobre las
circunstancias gue influyen en el proceso a desarrollar y los eventos que

pueden aparecer, modificando ideas y los objetivos previos.

Organizacion y temporalidad:

La variable tiempo en cualquier proyecto es fundamental, por las
exigencias de los clientes que necesitan siempre a menor tiempo las
actividades. En consecuencia, es importante programar las actividades de
manera que se pueda aprovechar todas las circunstancias previsibles

para cumplir con los plazos fijados.

El plan de marketing trata de evitar que ciertos factores del plan sean

considerados como fundamentales, y por ende, se dé priorizacion a esos

procesos, lo importante es enfocarse dentro de la teoria sistémica, es
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decir, manejar el plan como un todo y cada cual sepa lo que tiene que

hacer dentro del plan.

Analizar los problemas y las oportunidades futuras

Es necesario establecer soluciones previas ante las posibles aparicion de
problemas, por ende, es necesario realizar un analisis detallado que nos
permita descubrir oportunidades favorables que se hayan escapado en un

momento.

Estructura del plan de marketing

Todo plan de marketing se fundamenta en su organizacion y estructura,

para dar facilidad de ubicacion a las partes intervinientes del plan y no se

omita informacién relevante. (Garcia, 2008)

El plan exige preveer las situaciones andémalas y determinar las posibles

circunstancias negativas, y a su vez las alternativas de una manera

exhaustiva, una organizacion completa ayuda a no olvidar nada

importante.

Es importante tomar en consideracion las partes de un plan:

41



Sumario ejecutivo

El sumario ejecutivo se enfoca en un resumen global que incluye los

siguientes puntos:

Definicion del producto que se pretende comercializar, se debe detallar
cual es la ventaja diferencial sobre la competencia y la semejanza de
productos y que se espera realizar sobre ella; la inversién necesaria, y su
planificacion financiera y sus resultados esperados, expresados en cifras
de rendimiento de la inversion, ventas, beneficio, cuota de mercado,

etc....

El sumario ejecutivo nos permite presentar una informacién resumida para
obtener recursos para la ejecuciébn de lo programado, se resume la
totalidad del plan de marketing en unas pocas paginas; dejando claro que
el tema ha sido estudiado con seriedad y profundidad y que la propuesta

tiene futuro y posibilidades de éxito.

Las razones anteriores obligan a que su redaccién sea hecha al final del
plan. No obstante, y por las mismas razones ya expuestas, debe situarse
al principio del plan, ya que la mision ha de ser la de convencer a quien

haga las veces de analista del plan, de que este siga leyendo.
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VENTAS

La cesion de una mercancia mediante un precio convenido. La venta
puede ser:

1) al contado, cuando se paga la mercancia en el momento de tomarla.

2) A crédito, cuando el precio se paga con posterioridad a la adquisicion y

3) a plazos, cuando el pago se fracciona en varias entregas sucesivas.

Proceso en el que se intercambia la satisfaccion de las necesidades del
consumidor, por el sacrificio econémico que debe realizar el comprador, la

venta promueve un intercambio de productos y servicios. (Reid, 2004)

En resumen, el concepto de venta tiene un trasfondo filoséfico que orienta
la atencién de la empresa u organizacion hacia vender lo que produce
(productos, servicios, ideas, etc.). Para ello, dirige sus esfuerzos hacia
todas las actividades que le permitan estimular a sus prospectos de
clientes para que tomen una decision favorable (como comprar, realizar

donaciones, inscribirse en un partido politico, etc...).

El proceso comercial de un trabajo profesional se diferencia con la del
vendedor en la aplicacion del instrumento de mediciéon, ya que el

vendedor se basa en la inspiracion e improvisacion. (Cortez, 2008)
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Es decir, a partir de la aplicacion de los conocimientos de ventas y la
evolucion de que se debe producir solo lo que demandan los clientes,
entonces, las empresas se enfocaron en los resultados de ventas y

empezaron a usarse las herramientas de medicion.

Por lo tanto, un gerente de venta innovador debe permitir tener
informacion actualizada, por lo que es primordial tener controlado
territorios 0 zonas gque nos permitan potenciar la demanda, por eso es

necesario disefar un instrumento llamado censo.

En tiempo pasado ciertas civilizaciones censaban cada década, de alli
nace la interrogante ¢Cada cuantos afios nos conviene censar las zonas

de ventas establecidas?

Se determina un control econémico de una zona de ventas, basada en la
capacidad de su equipo de ventas como en la base de datos generada en

un periodo establecido.

Un instrumento de control siempre debe basarse en la medicion, con los

tiempos que han cambiado y la erupcién numérica de hoy, poco a poco

sin darnos cuenta, nos envuelve y nos encierra una nube de numeros.

En la actualidad, existen solfwear que nos permiten tallar toda la

informacion de los equipos de ventas y a su vez medir su desempefio,
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como es el caso del “Balanced Scorecard”, que no se limita a la
perspectiva econdmica, sino que también considera otros factores tales
como: la perspectiva de los clientes, del proceso de ventas y de la

innovacion y la mejora, por lo tanto, permitirse no medir es un absurdo.

Cuando se puede medir aquello de que se recepta y expresarlo en cifras,
se sabe algo de ello; pero cuando no se puede medir, no se puede
controlar y no se puede expresar numéricamente, el conocimiento que se

tiene es de calidad débil y poco confiable. (Cortez, 2008)

La venta es una actividad econdmica y debe ser expresada en cifras, por
consecuencia, las empresas evallan a su personal, particularmente a sus
vendedores, quienes son evaluados constantemente sobre mediciones de

desemperio en periodos cortos de tiempo.

Los indicadores de mediciones consisten en sefalar los productos y sus
niveles de aceptacion, escuchar e interpretar las necesidades vy
problemas de los clientes. Por lo tanto, es someterse a una avalancha de
cifras de costos, gastos, desperdicios, derroche, pérdidas, ganancias,
porcentaje de devoluciones, de rechazos y otras de caracter técnico

propiamente dicho.

Estos instrumentos desarrollados nos permiten conocer la condicion

econdémica y comercial de cada barrio, distrito o zona del pais: su grado
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de aceptacion e ingreso, grado de desigualdad entre los clientes, su grado

de dispersion/concentracion geografica de clientes, etc.

En la actualidad, el directivo de ventas y su equipo de ventas deben
empoderarse en la utilizacion de los instrumentos cuantitativos para
controlar la gestion de ventas y sus procedimientos, es decir, la funcion de

ventas en cifras les compete a todos los miembros del area de ventas.

Ademas, es importante tomar en cuenta las estadisticas sobre los clientes
actuales que tenemos:
» Cuéantos nuevos incrementar.
Cuantos visitar
Cuanto venderles
Cuénto tiempo invertir en oficina
Tiempo de transporte

Tiempo de visita efectiva

YV Vv VYV VvV VYV VY

Cuénto es la escala del indice de efectividad, etc.
Por lo tanto, una estrategia de ventas debe basarse en estos
instrumentos de medicién, que nos permiten planificar las actividades y

logro de resultados.

En consecuencia, es necesario aplicarnos las siguientes interrogantes:

¢,Que es necesario mejorar en la capacidad de analisis cuantitativo?

¢Nuestro equipo de ventas domina el analisis cuantitativo?
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¢, se establecen mediciones a los vendedores en cuanto a la aplicacion de

los instrumentos de medicion?.

De estos criterios que se ha extraido sobre las ventas diremos que el
principal actor es el cliente el cual busca satisfacer sus necesidades pero
ya no exige solo el producto también pide el acompafiamiento de un
servicio de calidad que el producto debe tener un asesoramiento en todo

sentido solo de esta manera se podrd mantener ventas sostenibles.

9.3 Postura tedrica

Nos identificamos con las teorias propuestas por Edwin Zamora en su
trabajo denominado Estrategia de Marketing en la empresa Hoteles
Horizontes Vifiales S.A. Donde se expone una metodologia elaborada
para incrementar la rentabilidad de la empresa basado en la captacion de

clientes y la forma de implementacion.

Por ello, en la investigacion se aspira abordar los diversos criterios en
relacion a los elementos que deben contemplarse en el disefio y
formulacion de la estrategia de marketing, no obstante se considera
pertinente proponer la siguiente metodologia teniendo en consideracion

las particularidades y caracteristicas de la empresa objeto de estudio.
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La Metodologia consta de los siguientes pasos:

Analisis Situacional.
% Condiciones generales.
¢+ Condiciones de la Competencia.

++ Condiciones de la propia Empresa.

Andlisis del Mercado Objetivo.

Definicion de Obijetivos.
Definicion de Estrategias.
Tacticas.

Ejecucion.

Control.

Esperamos que los resultados a obtenerse correspondan a:

Mejora en la atencién a los usuarios.- el factor humano es el
componente mas critico, es decir, el servicio esta intimamente ligado a la
persona que lo suministra, lo que el cliente recibe y el grado en que se
satisfagan sus necesidades y expectativas, depende mucho del servicio.
La estrategia de marketing esta relacionada con las 4P generalmente
implicita u obligatoria.

Mayores ventajas competitivas.- debe existir una diferenciacion entre

los servicios que brinda la competencia, se aspira lograr determinar y
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brindar un valor agregado, que permitan generar ventajas competitivas

basado en la eficiencia, calidad, innovacion y capacidad para satisfacer a

los clientes.

10.- Hipotesis

10.1 Hipétesis general

La estrategia de Marketing influye directamente en los niveles de

rentabilidad en la empresa ~"Gran constructor ™ de la ciudad de Babahoyo.

10.2.- Subhipétesis

» La situacion actual influye directamente en los niveles de

rentabilidad de la empresa ““Gran constructor.

» Las estrategias del marketing mix influye significativamente en los

niveles de rentabilidad en la empresa ~"Gran constructor .

» La segmentacion de mercado influye significativamente en los

niveles de rentabilidad en la empresa ~"Gran constructor .

» Un plan de marketing influye directamente en los niveles de

rentabilidad en la empresa ~"Gran constructor?
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11.- RESULTADOS OBTENIDOS DE LA INVESTIGACION

11.1.- Pruebas estadisticas aplicadas en la verificacion de las

hipotesis.

Aproximadamente se estableci6 que un 100% en la empresa
“Granconstructor” las estrategias de marketing no se aplica en su gestion
administrativa, por lo que sus niveles de ventas se encuentran en un
umbral que no permite mejorar la rentabilidad de la empresa, dando como
resultado que la competitividad empresarial no tenga un posicionamiento
fuerte en el mercado, por ende, es necesario enfocarse en la
implementacion de un plan de marketing que nos permita direccionar las
ventas para mejorar su imagen institucional y su vinculamiento con los
usuarios, lo que permitirA aumentar su cobertura de accién hacia una
nueva segmentacion del mercado y cumplir con los objetivos

empresariales.

Se pudo determinar que las estrategias de marketing en la empresa
“Granconstructor” existe un desconocimiento de su utilidad e importancia,
en cuanto, a su implementacién para mejorar su atencién al servicio y por
ende sus procesos empresariales.

11.2.- andlisis e interpretacion de datos

Encuesta dirigida a los empleados y trabajadores de la empresa

“Granconstructor” de la ciudad de Babahoyo.
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1.- ¢Cree usted conocer lo que es un plan de Marketing?

alternativas N° encuestados Porcentaje
Mucho 1 7
Poco 2 14
Nada 11 79
Total 14 100
CONOCER PLAN

H mucho
M poco

™ nada

Analisis de datos

La encuesta aplicada a los directivos, empleados y trabajadores de la
empresa “Granconstructor”, en la pregunta se ausculta saber si conocen
lo que es un plan de marketing, un 79% manifestaron no saber de plan de
marketing, lo que permite inferir que en la empresa es necesario hacer

conocer lo que es un plan de marketing.
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2.- ¢Considera usted que la gestion de marketing que mantiene la

empresa Granconstructor funciona de forma tradicional?

alternativas N° encuestados Porcentaje
Si 10 71
No 3 22
No sabe/no contesta 1 7
Total 14 100

Gestion de Marketing

mSsl
mNO

m No sabe/No contesta

Analisis de datos

La encuesta aplicada a los directivos, empleados y trabajadores de la
empresa “Granconstructor”, en la pregunta se ausculta saber como
manejan la Gestiobn de Marketing, un 71% manifestaron que la empresa
hace siempre lo mismo lo tradicional, lo que permite interpretar que en la
empresa es necesario hacer un giro en la gestion de marketing
enfocandola hacia técnicas actualizadas que ayuden a incrementar la

rentabilidad empresarial.
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3.- ¢Ha participado Usted en los lineamientos de las estrategias de

marketing para mejorar la imagen Institucional?

alternativas N° encuestados Porcentaje
Mucho 2 14
Poco 4 29
Nada 8 57
Total 14 100
LINEAMIENTOS

® MUCHO
mPOCO
W NADA

Analisis de datos

El instrumento aplicado a los directivos, empleados y trabajadores de la
empresa “Granconstructor”, en la pregunta se desea conocer la
participacion en los lineamientos de las estrategias de marketing de parte
de los colectivos mencionados, un 57% de los encuestados manifestaron
no participar en los alineamiento y 29% existe poca participacion, lo que
permite interpretar que en la empresa se debe hacer mas participativa la

intervencién de todos los colectivos integrantes de la empresa.
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4.- ¢Considera usted que la empresa Granconstructor ™ goza de

buenaimagen frente alos gremios constructores?

alternativas N° encuestados Porcentaje
Mucho 3 21
Poco 7 50
Nada 4 29
Total 14 100
IMAGEN

® MUCHO
mPOCO
W NADA

Analisis de datos

La encuesta aplicada a los directivos, empleados y trabajadores de la
empresa “Granconstructor”, en la pregunta se desea saber si la empresa
tiene buena imagen en el gremio de los constructores, un 50% de los
encuestados manifestaron que la empresa tiene poca imagen en los
gremios y un 29% nada, lo que permite inferir que la empresa debe poner

interés en el acercamientos a los colectivos gremiales.
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5.- ¢Creé que es necesario desarrollar nuevas estrategias de

marketing que mejoren los niveles de venta?

alternativas N° encuestados porcentaje
Mucho 10 72
Poco 3 21
Nada 1 7
Total 14 100
DESARROLLAR

® MUCHO
m POCO
m NADA

Analisis de datos

El instrumento de recoger informacion a ser evaluado y aplicado a los
directivos, empleados y trabajadores de la empresa “Granconstructor”, en
la pregunta se desea auscultar si es necesario desarrollar nuevas
estrategias de marketing, un 72% de los encuestados manifestaron que la
empresa debe desarrollar nuevas estrategias y un 21% un poco, lo que
permite interpretar que en la empresa hay que desarrollar e implementar

estrategias de marketing que estén al dia.
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6.- ¢Cree usted estar dispuesto a capacitarse en estrategias de

marketing?
alternativas N° encuestados porcentaje
Si 12 86
No 1 7
No sabe/No contesta 1 7
Total 14 100

CAPACITARSE

mSl
ENO
1 NO SABE/NO CONTESTA

Analisis de datos

La encuesta aplicada a los directivos, empleados y trabajadores de la
empresa “Granconstructor’, en la pregunta planteada la finalidad es
auscultar si los colectivos antes mencionados estan dispuestos hacer
capacitados, un 86% de los encuestados respondieron participar en
capacitaciéon, lo que permite inferir que en la empresa existe
predisposicién a los cambios y hay que aprovechar la oportunidad que se
nos brindan.
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7.- ¢Participaria activamente en la aplicacion de las estrategias de

marketing en la empresa "Gran constructor?

alternativas N° encuestados porcentaje
Mucho 11 79
Poco 2 14
Nada 1 7
Total 14 100
APLICACION

® MUCHO
mPOCO
W NADA

Analisis de datos

En el instrumento aplicado a los directivos, empleados y trabajadores de
la empresa “Granconstructor”, en la pregunta dirigida es para establecer si
los colectivos mencionados estan propenso aplicar activamente las
estrategias de marketing, un 79% de los encuestados manifestaron estar
dispuestos a la implementacion y participar activamente en la aplicacion
de ellas, esta tabulacién nos permite interpretar que en la empresa hay

predisposicién para hacer las cosas de una forma participativa y activa.
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8.- ¢Estima usted que el area en la que labora se beneficiaria de las
estrategias de marketing?

alternativas N° encuestados porcentaje
Mucho 8 57
Poco 4 29
Nada 2 14
Total 14 100
AREA

® MUCHO
m POCO
m NADA

Analisis de Datos

La encuesta aplicada a los directivos, empleados y trabajadores de la
empresa “Granconstructor”, en la pregunta se trata de conocer si en el
area que laboran los colectivos antes mencionados se beneficiarian de
las estrategias de marketing, un 57% de los encuestados respondieron
gque en su area de trabajo si se beneficiarian de las estrategias de
marketing, lo que nos permite interpretar que en la empresa si es
conveniente la aplican de las estrategias de marketing por el beneficio
recibio en las &reas de labores.
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9.- ¢ Creé usted que la empresa "Granconstructor ™ mejoraria su nivel

de ventas y rentabilidad con la aplicacién de un plan de marketing?

alternativas N° encuestados porcentaje

Mucho 10 72

Poco 2 14

Nada 2 14

Total 14 100

NIVELES

B MUCHO
m POCO
= NADA

Analisis de datos

La encuesta aplicada a los colectivos de los directivos, empleados y
trabajadores de la empresa “Granconstructor”, la pregunta planteada es
con la finalidad de auscultar si los colectivos elegidos creen que un plan
de marketing incrementaria las ventas y rentabilidad de la empresa, un
72% de los encuestados manifestaron que si incrementaria las ventas y
la rentabilidad de las empresas y un 14% un poco, estos resultados nos
permiten interpretar que la empresa se debe direccionar con un plan de

marketing la sostenibilidad de las ventas y rentabilidad financiera.
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Encuesta dirigida a los Clientes y Gremios de la empresa
“Granconstructor” de la ciudad de Babahoyo.

1.- ¢ElI nivel de atencién al cliente que ofrece la empresa
“Granconstructor™ es?

alternativas N° encuestados porcentaje
Alto 5 6
Bajo 70 82
No sabe/No contesta 10 12
Total 85 100
ATENCION AL CLIENTE

HALTO
W BAJO

m No sabe/No contesta

Andlisis de datos

La encuesta aplicada a los colectivos de los directivos, empleados y
trabajadores de la empresa “Granconstructor”, la pregunta planteada es
con la finalidad de auscultar si el nivel de atencion al cliente de la
empresa en condiciones se encuentra, un 82% de los encuestados
manifestaron que es bajo el nivel de atencion al cliente de la empresa y
un 12% que no saben, estos resultados nos permiten interpretar que la

empresa se debe mejorar su atencion al cliente.
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2.- ¢Cree Usted cudl de las estrategias siguientes se aplica en la

empresa Granconstructor ?

alternativas N° encuestados porcentaje
Estrategia producto 43 51
Estrategia servicio 37 43
Estrategia calidad 5 6
Total 85 100
ESTRATEGIAS

m PRODUCTO
m SERVICIO
@ CALIDAD

Analisis de datos

El instrumento aplicado a los directivos, empleados y trabajadores de la
empresa “Granconstructor”, la pregunta planteada es con la finalidad de
conocer cual de las estrategias de producto, servicio, calidad se aplica en
la empresa, un 51% de los encuestados manifestaron que consideran que
la estrategia de producto aplica la empresa si incrementaria las ventas y
la rentabilidad de las empresas y un 43% la estrategia de servicio , estos
resultados nos permiten interpretar que la empresa se debe direccionar y

apuntalar estas estrategias tanto de producto como de servicio.
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3.- ¢Considera Usted que para ganar participacion en el mercado de

la construccion la empresa "Granconstructor debe aplicar?

alternativas N° encuestados porcentaje
Promociones 25 29
Asesoria técnica 28 33
Asesoria al cliente 32 38
Total 85 100
PARTICIPACIO

B PROMOCIONES
B Asesoria Tecnica

 Asesoria Cliente

Analisis de datos

La encuesta aplicada a los colectivos de los directivos, empleados y
trabajadores de la empresa “Granconstructor”, la pregunta planteada es
con la finalidad de auscultar si los colectivos elegidos creen que las
promociones, asesoria técnica y asesoria al cliente, incrementaria las
ventas y rentabilidad de la empresa, un 38% de los encuestados
manifestaron que la asesoria al cliente, un 33% de los encuestados
considera la asesoria técnica y un 29% las promociones, estos resultados
nos permiten interpretar que la empresa se debe tomar en consideracion

estos tres elementos importante para el incrementos de las ventas.
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4.- ¢Cree usted que Ila competencia de la empresa

“Granconstructor  se actualiza mas de?

alternativas N° encuestados porcentaje
Servicio 37 44
Financiamiento 8 9
Tecnologia 40 47
Total 85 100
COMPETENCIA

W SERVICIO
B FINANCIAMIENTO
mTECNOLOGIA

Analisis de datos

La encuesta aplicada a los colectivos de los directivos, empleados y
trabajadores de la empresa “Granconstructor”, la pregunta planteada es
con la finalidad de auscultar si los colectivos elegidos creen en que se
actualiza la competencia, un 44% de los encuestados manifestaron que la
competencia se actualiza en los servicios que dispensa a los clientes y un
47% creen que es por intermedio de la tecnologia, estos resultados nos
permiten interpretar que la empresa se debe tomar en consideracion

estos aspectos para enfrentar a la competencia.
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5.- ¢ Cree usted que la tecnologia y la maquinaria puede ayudar en la

construccion?

alternativas N° encuestados porcentaje
Mucho 72 85
Poco 8 9
Nada 5 6
Total 85 100

TECNOLOGIA - MAQUINARIA

B Mucho
M Poco

= Nada

Analisis de datos

La encuesta aplicada a los colectivos de los directivos, empleados y
trabajadores de la empresa “Granconstructor”, la pregunta planteada es
con la finalidad de auscultar si los colectivos elegidos creen que la
tecnologia y las maquinarias incrementaria las ventas y rentabilidad de la
empresa, un 85% de los encuestados manifestaron que si incrementaria
las ventas vy la rentabilidad de las empresas y un 9% un poco, estos
resultados nos permiten interpretar que la empresa se debe actualizarse

en estos campos de servicios que toda empresa aplica en la actualidad.
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6.- ¢Cree Usted como cliente de la empresa ~Granconstructor
prefiere productos y servicios que le ofrecen?

alternativas N° encuestados porcentaje
Calidad 29 34
Garantia 28 33
Seguridad 28 33
Total 85 100
PREFERENCIA

m CALIDAD
B GARANTIA
= SEGURIDAD

Analisis de datos

La encuesta aplicada a los colectivos de los directivos, empleados y
trabajadores de la empresa “Granconstructor”, la pregunta planteada es
con la finalidad de auscultar si los colectivos elegidos creen que los
productos y servicio cumplen con los siguientes desempefio: calidad,
seguridad y garantia, un 34% de los encuestados manifestaron que si
cumplen con calidad, un 33% consideran tanto seguridad y garantia
respectivamente, estos resultados nos permiten interpretar que la
empresa se debe direccionar tanto en calidad, seguridad y garantia en
sus producto y servicios para el incremento de las ventas y rentabilidad de
la empresa.
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7.- ¢Cree Usted que los precios con los que cuenta la empresa

“Granconstructor " son?

alternativas N° encuestados porcentaje
Altos 55 65
Madicos 24 28
Bajos 6 7
Total 85 100
PRECIOS

W ALTOS
m MODICOS
1 BAJOS

Analisis de datos

La encuesta aplicada a los colectivos de los directivos, empleados y
trabajadores de la empresa “Granconstructor”, la pregunta planteada es
con la finalidad de auscultar si los colectivos elegidos creen en qué
condiciones se encuentran los precios de la empresa, un 65% de los
encuestados manifestaron que son altos los precios que la empresa tiene
y un 28% que son médicos, estos resultados nos permiten interpretar que
la empresa se debe competir con precios por lo menos iguales a la

competencia.
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8.- ¢Considera usted que la empresa ~Granconstructor le falta
ofrecer méas variedad de productos y servicios?

alternativas N° encuestados porcentaje
Mucho 71 84
Poco 9 10
Nada 5 6
Total 85 100
VARIEDAD

® MUCHO
m POCO
m NADA

Analisis de datos

La encuesta aplicada a los colectivos de los directivos, empleados y
trabajadores de la empresa “Granconstructor”, la pregunta planteada es
con la finalidad de auscultar si los colectivos elegidos consideran en que
condiciones se encuentra la empresa en los aspectos de variedad de
productos y servicios, un 84% de los encuestados manifestaron que en la
empresa le falta mucha variedad de productos y servicios en cambio un
10% un poco, estos resultados nos permiten interpretar que la empresa
se debe direccionar con un enfoque hacia la variedad de productos como

de servicios.
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ENTREVISTA A LOS DIRECTIVOS DE LA EMPRESA
“GRANCONSTRUCTOR”

PREGUNTAS

ASPECTOS RELEVANTES

¢Conoce wusted lo que es la

segmentacion de mercado?

De cierta manera parcialmente

¢Hay segmentos desatendidos en el
nicho de mercado de la empresa

“*Granconstructor?

De manera parcial

¢, Considera usted que los segmentos
de

“*Granconstructor™

mercado de la empresa
son lo
suficientemente grandes como para

hacer dinero?

Son aceptables

¢La actual gestion de marketing que
mantiene la empresa

“*Granconstructor™” es obsoleto?

Claro que parcialmente

¢ Existe competencia en el segmento?
.Se puede ser competitivo con los
productos que pretendemos abordar

en ese nicho?

En la mayor parte si
Falta diversidad de productos y

servicios

SEl

proposicion Unica que pretendemos

segmento escogido valora la

ofrecerle?

En un nivel mediano

debilidades

competencia se pueden aprovechar?

¢, Cudles de la

En el precio y servicio

¢, Creé que es necesario implementar
un plan de marketing que mejoren los

niveles de ventas?

Claro indudable

¢ Participaria activamente en la
aplicacion de un plan de marketing en

la empresa “Granconstructor?

absolutamente
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11.3 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES GENERALES Y

ESPECIFICAS

11.3.1 Conclusiones

El nivel de conocimiento sobre la gestibn de marketing basado en las
Estrategias de Marketing, su aplicacién en la empresa “Granconstructor”
dedicada a la venta de productos para la construccion de viviendas de

parte de los directivos, empleados y trabajadores es practicamente nula.

Los empleados, trabajadores y directivos de la empresa “Granconstructor”
saben que las estrategias de marketing ayudan al incremento de las
ventas, por ende, la rentabilidad de la empresa crecen, por lo tanto, es

conveniente disefar estrategias de marketing.

En cuanto, a los procesos de marketing en la empresa “Granconstructor”
no existe interrelacion, por lo que es necesario implementar un plan de

marketing para ser vinculado en las diferentes areas de la empresa.

Los clientes tantos gremiales como individuales tienen una percepcion
negativa sobre la atencién al servicio, calidad y seguridad de los

productos y servicios que se facilita en la empresa.
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11.3.2 Recomendaciones

Estimular a los directivos de la empresa “Granconstructor” para que se
actualicen en adquiri conocimientos relacionados con las estrategias de

marketing para mejor el nivel de las ventas y rentabilidad de la empresa.

Promover en los empleados y trabajadores de la empresa
“Granconstructor’ una diferente actitud con la atencidon del cliente basada

en la gestion de marketing.

Establecer un vinculo en la empresa para elevar la percepcion de la
imagen institucional para mejorar la prestacion de los productos y

servicios.

Aplicar un plan de marketing en la empresa “Granconstructor” en las
diferentes areas de la empresa con la participacion de empleados,

trabajadores y directivos.
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11.3.3 Comprobacion de las hipotesis

Hipotesis 1.- Se considera positiva porque se evidencio que las
estrategias de marketing, influyen directamente en el incremento de las
ventas, con el fin de obtener un posicionamiento en el mercado

constructor.

Hipotesis 2.- Se determina positiva debido a que se ha evidenciado
durante el estudio la inobservancia de las practicas de las estrategias de
marketing en los empleados y directivos de la empresa “Granconstructor”,

lo cual ha influenciado significativamente en los niveles de ventas.

Hipotesis 3.- se determina positiva al evidenciar en la investigacion, que
los procesos de las estrategias de marketing no son evaluadas por un
plan de marketing método para mejorar su nivel de ventas y por ende la

rentabilidad empresarial.
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12.- PROPUESTA DE APLICACION DE RESULTADOS

12.1 ALTERNATIVA OBTENIDA

A partir de los resultados obtenidos y las conclusiones emitidas en la

investigacion realizada se estructura la alternativa de propuesta:

Plan de marketing para incrementar los niveles de ventas en la

empresa “Granconstructor”.

12.2 ALCANCE DE LA ALTERNATIVA

La alternativa tiene como propésito de que trabajadores y empleados de
la empresa “Granconstructor tengan a su disposicién una herramienta que
facilite e incremente las ventas, ademas, la rentabilidad financiera y a su
vez logre un posicionamiento en el mercado de la construccion, de esta
manera mejorar la imagen empresarial, o que le permitirda competir de

una forma aceptable.

12.3 ASPECTOS BASICOS DE LA ALTERNATIVA

12.3.1 Antecedentes

En la investigacion se analizd el nivel de conocimiento que los
trabajadores, empleados y directivos de la empresa “Granconstructor’

tienen sobre las estrategias de marketing y su incidencia en las ventas,
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llegandose a evidenciar que el nivel de conocimiento es bajo, por lo tanto,
su aplicacion en la empresa es nulo, por lo que incide en los resultados de
Su ventas, ya que sSu no puesta en practica tiene como efecto un
posicionamiento en el mercado bajo, por ende, su imagen empresarial no

sale fortalecida.

Por lo anotado, es importante garantizar por parte de los directivos de la
empresa “Granconstructor”, la estricta aplicacién de un plan de marketing,
qgue le permitan realizar un seguimiento y monitoreo a la evolucion de las

ventas.

12.3.2 Justificacion

La empresa “Granconstructor” en la actualidad es reconocida por sus
clientes como una empresa de servicio personalizado, es decir, producto
que solicitan sus usuarios y no existen en inventarios en tiempo
prudencial es atendido su pedido. Sin embargo se enfrenta a un
crecimiento lento ya que es una empresa joven en el mercado lo que
dificulta su reconocimiento ante los usuarios potenciales. Debido a esta
situaciéon y basandose en la definicibn del problema de -capitulos
anteriores, se hace presente la necesidad de realizar un plan de
marketing para conocer las necesidades de los clientes, y el

comportamiento de los competidores.
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La puesta en practica y los resultados establecidos del plan de marketing
permitiran a la empresa tomar decisiones adecuadas para invertir o no en
la diversidad de productos y atencion al cliente para que se ajuste a

cumplir los objetivos propuesto en la empresa.

Los incipientes conocimientos sobre venta es una debilidad que tiene la
empresa y la amenaza de nuevos competidores que hacen que puedan
bajar su cuota de mercado. La imagen equivocada de la empresa es otro
factor debilitante para la empresa, por lo tanto con las estrategias de
marketing adecuadas se piensa lograr cambiar una idea clara y concisa

de lo que ofrece en verdad a sus clientes.

Se determina que con la ejecucion del plan de marketing no solo se
solucionara el problema del reconocimiento de los productos que ofrece la
empresa “Granconstructor” sino que también la mejora de las ventas, se
incrementaran otros factores como la rentabilidad y la maximizacién de las

utilidades mejorando asi los ratios financieros.
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12.3.3 Objetivos

12.3.3.1 Objetivo General

Elaborar un plan de marketing mediante el andlisis de sus factores
internos y externos que intervienen en la comercializacion de sus

productos.

12.3.3.2 Objetivos Especificos

Establecer los objetivos-estrategias y tacticas del plan de marketing para
ajustar las conductas de los trabajadores, empleados y directivos de la

empresa “Granconstructor”.

Aplicar un control de accién al plan de marketing para que las actividades

planificadas se cumplan en la empresa “Granconstructor”.
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12.4 ESTRUCTURA GENERAL DE LA PROPUESTA

Plan de Marketing

Objetivo Estrategia T4ctica
Mejorar la atencion del | Crear una unidad de | .-Contratar un
servicio  relacionado | marketing para que | especialista en
con la diversidad de | realice un seguimiento | marketing.
los productos y los | de la evolucion de los | .-Personal capacitado.
clientes. productos y de los | .-Fidelizacion con los

clientes. clientes.
.-Captar segmento de
los gremios.
.- Evaluar resultados.
Mejorar la imagen | Impulsar la imagen | Crear pagina Wed
empresarial y el | empresarial por
posicionamiento en el | intermedio de la Visitar a los  gremios

mercado para el
incremento de las
ventas.

calidad de atenciéon y

precios.

para dictar charlas.

Patrocinar actos

culturales y deportivos.

Publicidad en radio
diarios y TV local
Publirreportajes en
diarios locales.
Creacion dias de
combos
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Ampliar  cuota de
mercado de la
empresa “
Granconstructor’ para
incrementar
rentabilidad de Ila
empresa

Aplicar relaciones
publicas con las GAD
municipales de la

provincia de los Rios

para incrementar
presencia en el
mercado.

Establecer un lema
empresarial

Incentivar a las
instituciones por

volumen acumulado.

Auspiciar eventos

publicos para las Gads

Transmitir el logotipo y

lema institucional.
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Estrategias y Téacticas

Estrategias Tacticas Actividades Responsables
Crear una unidad | Contratar un | Preparar anuncio en | Gerente general
de marketing para | especialista en | medios de
que realice un | marketing. comunicacion y
seguimiento de la pagina web
evolucion de los -Seleccion
productos y de los -Contratacion e
clientes. Induccién
Preparacion de
Personal calendario y temas | Gerente general
capacitado. de capacitacion Jefe/a de
Ejecucién de | marketing
capacitacion
-Charla sobre
técnicas y uso de los
productos.
Fidelizacion  con
los clientes. -Charla sobre
atencion al publico Jefela de
-Cena anual marketing
Elaboracion de
calendario de visitas
a los gremios.
Visitar e identificar
clientes potenciales.
Captar segmento | Sistema de
de los gremios. Incentivos por
volumen de | Jefe/a de
compras. marketing
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Establecer

Evalr indicadores de Jefela de
resultados. gestion, resultados y marketing
desempeiio
Impulsar la | Disefio imagen | Seleccion de | Gerente
imagen institucional en | logotipo y lema generalfjefe
empresarial  por | pagina Wed Contratar un
intermedio de la disefiador grafico. | Marketing
calidad de
atencién y Vetar a  los Elaboracién, de
precios. _ temas y dias para
gremios para | .harlas.

dictar charlas.

Patrocinar actos
culturales y
deportivos.

Publicidad en

radio diarios y TV

local

Publirreportajes

en diarios locales.

Creacién dias de

combos

Establecer lugares y

eventos.

de

espacios en medios

Contratacion

de comunicacion.

Elaboracion de
cronograma de
publicaciones

Disefio de

promociones
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Aplicar relaciones
publicas con las
GAD municipales
de la provincia de
los Rios para
incrementar

presencia en el

mercado.

Difundir logotipo y
slogan de la

empresa

Auspiciar eventos
publicos para las
Gads.

Incentivar a las
instituciones  por
volumen

acumulado.

Alquilar valla
publicitaria para
difundir logotipo vy
lema.

Colocar vallas en

sitios estratégicos.

Publicidad
sorpresiva en

eventos.

Apoyo a eventos
deportivos

colegiales y barriales

Establecer
categorias de

premios

Presupuestar

premios a Gads

Publicidad

sorpresiva en calles

Jefe marketing
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Estrategias para el cambio

Debilidades Objetivos Politicas Estrategias

Proveedores Aumentar numero | Dar Preferencia a | Trabajar con

directos pocos de proveedores | proveedores proveedores
directos directos directos

Alta rotacion de | Disminuir la | Establecer Programa de

trabajadores rotacion de | vinculos entre | capacitacion y
trabajadores trabajadores y | recreacion

empleados.

Almacén con | Mejorar seguridad | Impulsar lluminacién

horarios de | y extender horario | mejoramiento de | externa del local

atencion limitado la seguridad

No se aceptan las | Aplicar los cobros | Aceptacion de | Ejecucién de un

tarjetas de crédito | con tarjetas de | tarjetas de crédito | sistema de ventas
como forma de | créditos. con tarjetas de
pago crédito
No existe un | Mejorar el servicio | Se apoya a la | Sedotaala
sistema de | a los clientes en | actualizaciéon de | unidad de
atencion forma bases de datos y | Marketing para
personalizado personalizada Su respectivo | que
para incrementar mantenimiento. realice un
fidelidad. seguimiento
personalizado.
Insuficiente Mejorar el | Promover la | Impulsar la
procesos posicionamiento utilizacion de los | calidad de

comunicacionales
para el
incremento de las

ventas.

en el mercado.

medios

comunicacionales.

atencion y precios
para el aumento

de las ventas.
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Estrategias para el fortalecimiento

Fortalezas Objetivos Politicas Estrategias
Cartera fija de | Ampliar la cuota | Facilitar la | Relaciones
maestros de mercado con | concesién de | publicas para
constructores las Gads. créditos a las | mejorar
Gads. posicionamiento
en el mercado
cantonal
Variada oferta | Evidenciar la | Difusion de la | Plan de marketing
de marcas de | oferta de | oferta de venta
precios productos
econémicos Yy
buena calidad
Local comodo y | Mejorar Los clientes son | Optimizar la
céntrico atencibn a los | los primeros. entrega de
clientes productos en
menor tiempo.
Convenio  con | Ampliar el | Aumento de las | utilizar sistema
Sistema convenio con | ventas con | de ventas con
financiero para | sistema tarjetas de | tarjetas de
cobro de | financiero para | créditos y dinero | crédito y dinero
tarjetas, dinero | emisién de | electrénico. electrénico.
electrénico y | tarjetas de

consumo de la

empresa

créditos y dinero

electrénico.
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Estrategias de defensas

Amenazas Objetivos Politicas Estrategias
Centro Mejorar imagen | Apoyo al | Aplicacion e
comercial y posicionamiento | implementacion
grande y | posicionamiento | de la empresa. del Plan de
competidores de la empresa. Marketing.

con mayor

magnitud.

Estrategias para reafirmar

Oportunidades | Objetivos Politicas Estrategias
Ejecucion de los | Ampliar la | Facilitar la | Aumento de
programas de | cobertura a | concesion de | cartera de
viviendas del | clientes de los | créditos a las | clientes
Gobierno gremios. Gads. especialmente
nacional. con las Gads.
Amplitud y | Incrementar los | Apoyo al | Implementacion
celeridad del | convenios con | establecimiento |de Plan de
Biess en los | instituciones de convenios | convenios  con
préstamos publicas. con instituciones | instituciones
hipotecarios. publicas. publicas.
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PLAN DE ACCION

Actividades Recursos Proceso | Control
Humano Econémico | Técnico/ Verifica
s Materiales cion de
Preparar factura
anuncio en Gerente | |- Administr y
medios  de | General | $14000 ativo publicac
comunicacion ion
y pagina web Verifica
cion de
anuncio
s
Seleccion de | Gerente $0,00 document | Aplicacié | Andlisis
personal general 0s n de | de
pruebas | respues
tas
Contratacion | Gerente $0,00 document | Administr | Docume
e Induccion general 0s ativo nto
firmado
Preparacion Gerente $0,00 document | Administr | Plan de
de calendario general 0s ativo capacita
y temas de cion
capacitacion
Ejecucién de | Jefe $150,00 document | administr | Listado
la marketing 0 ativo fotografi
capacitacion a
Charla sobre | Jefe $0,00 document | Administr | asistenc
técnicas y uso marketing 0s ativo ias

de los

productos.
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Charla sobre | Jefe  de | $0,00 document | Administr | asistenc
atencién al | Marketing 0s ativo ias
publico
Cena Anual Gerente $1200 Contratar | contrato | Informa
general/jef anual local y y
e recuerdos fotografi
marketing as
Elaboracion Jefe $0.00 Computad | administr | cronogr
de calendario | Marketing ora - | ativo ama
de visitas a impresora
los gremios.
Visitar e | Jefe $500 anual | Encuesta | administr | Listado
identificar Marketing transporte | ativo y
clientes tabulaci
potenciales. on
Sistema  de | Gerente $250 Computad | administr | Docume
Incentivos por | general/jef or- ativo nto de
volumen de|e impresora compra
compras. marketing S
Establecer Gerente $0.00 Computad | administr | Avance
indicadores general ora- ativo s de los
de  gestion, impresora indicado
resultados vy res
desempeiio
Contrataciéon | Gerente $600 por el | Computad | administr | Contrat
de disefiador | general trabajo or ativo o] de
grafico impresora trabajo
Seleccion de | Gerente $0.00 Computad | administr | Lema y
logotipo y | general/jef or- ativo logo
lema e impresora aceptad
marketing o]
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Elaboracion Jefe $0.00 computad | Administr | cronogr
de temas Yy | Marketing or ativo ama
dias para
charlas.
Establecer Jefe $0.00 Computad | administr | docume
lugares y | Marketing ora- ativo nto
eventos. impresora
Contratacion | Gerente $250 Mensaje, | contrato | Publicac
de espacios | generall/jef lema y ion y
en medios de | e logotipo factura
comunicacion | marketind
Elaboracion Jefe $0.00 computad | administr | docume
de marketing or ativo nto
cronograma
de
publicaciones
Disefio de | Jefe $0.00 Listado de | Administr | Lista de
promociones | marketing productos | ativo product

y precios 0s

computad

or
Alguilar valla | Gerente $300 Comunicar | administr | contrato
publicitaria general/jef | trimestral logotipo vy | ativo
electrénica. e lema

marketing
Colocar vallas | Jefe $300 administr | contrato
en sitios | marketing | semestral | ------------ ativo
estratégicos. Colocar
cinco de 6
metros
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Publicidad Jefe $200 computad | administr | Lista de
sorpresiva en | marketing | semestral | ora ativo eventos
eventos.
Apoyo a | Gerente $300 administr | Fotograf
eventos general/jef | semestral ativo ia.
deportivos e || e
colegiales vy | marketing
barriales
Establecer Jefe $0.00 Impresora | administr
categorias de | marketing - ativo
premios computad

ora
Publicidad Jefe $300 anual | Impreso administr | volantes
sorpresiva en | marketing computad | ativo
calles. ora

Control del plan de marketing

Para el seguimiento y monitoreo del Plan de Marketing se deben realizar

las siguientes actividades:

a. Verificar que se realicen las actividades de agregacion y fidelizacion de

clientes asociados y gremiales.

b. Comprobar que se incrementa el nimero de clientes asociados y

gremiales.
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c. Establecer que el lema y logotipo correspondan con lo planificado y que
conste por escrito. Deberan comunicarse con el disefiador grafico para

lograr un resultado satisfactorio.

d. Monitorear el impacto entre los consumidores sobre la aplicacion del
lema y logotipo trimestralmente.

e. Realizar seguimiento de los contenidos Yy frecuencia de la publicidad

en los medios de comunicacion y las volantes entregadas.

f. Aplicar encuestas de satisfaccion a los clientes asociados, gremiales y a

las Gads relacionado con la atencidn cliente y diversidad de productos.

g. Implementar un solfware que contabilice los clientes individuales,
asociativo, gremiales para establecer la frecuencia y valor promedio de

compra.

12.4.1 Aplicabilidad

La aplicabilidad de la alternativa es viable por multiples aspectos:

Los trabajadores, empleados y directivos de la empresa “Granconstructor”

estan de acuerdo con la propuesta, por lo tanto, se cuenta con su apoyo.
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Permite a la empresa “Granconstructor” contar con una herramienta muy
eficaz para incrementar y vigilar la evolucién de las ventas y, por ende,

rentabilidad empresarial.

Es de interés para la empresa “Granconstructor” para su posicionamiento

en el mercado de la construccion y su sostenibilidad competitiva.

12.4.2 Evaluacion

Para evaluar los avances de la propuesta se realizara:

Mediciones de conocimiento sobre la gestion de marketing y de

logros/servicios.

Mediciones sobre el cumplimiento de los objetivos, estrategias y tacticas

basadas en los estandares establecidos.

Se determinara el porcentaje de trabajadores y empleados que hayan

sido evaluados y las condiciones de rendimiento en el plan de marketing.
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12.5 RESULTADOS ESPERADOS DE LA ALTERNATIVA

En el primer semestre de implementacién del plan de marketing se lograra

en los trabajadores, empleados y directivos los siguientes resultados:

» Nivel alto de conocimientos de las estrategias de marketing
disefiadas en el plan de accion que se vera reflejada en el

incremento de ventas.

» Correcta aplicacién de la técnica de incidentes criticos para su

respectiva evaluacion en los empleados.

» Prevencion al maximo para modificar o mejorar algo en los puestos

de trabajos de los empleados de las pymes informéticos.

» Disponer de un proceso de evaluacion constante de la gestion del

talento humano aplicando la técnica de incidentes criticos.

» Diagndéstico oportuno de las deficiencias que pudiesen presentarse,

asi como las opciones y medidas necesarias para enfrentarlas.
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ANEXOS



ANEXO 1

Matriz de consistencia

Problema general

Objetivo General

Hipo6tesis general

cDe  qué manera la
estrategia de marketing
influye en los niveles de
rentabilidad de la empresa
Granconstructor de la
Ciudad de Babahoyo?

Determinar una estrategia
de marketing que influye

en los niveles de
rentabilidad de la empresa
Granconstructor de la

Ciudad de Babahoyo

La estrategia de Marketing

influye directamente en
niveles de rentabilidad en

los
la

empresa ~Granconstructor™

de la ciudad de Babahoyo.

Problemas derivados

Objetivos especificos

Hipotesis especificas

¢,Cudles son los factores
de la situacion actual que
influye en los niveles de
rentabilidad de la empresa
““Gran constructor?

¢, Colmo las estrategias del
marketing mix influye en
los niveles de rentabilidad
en la empresa “Gran
constructor™ para el afio
20147

¢De qué modo la
segmentaciéon de mercado
influye en los niveles de
rentabilidad en la empresa
Gran constructor?

¢Por qué son importantes

las estrategias de
mercado, de precio,
producto, promocién vy

distribucion y como se
relaciona con los niveles
de rentabilidad?

Determinar la situacion
actual que influye en los

niveles de rentabilidad de
la empresa “Gran
constructor.

Analizar las estrategias del
marketing mix que influye
en los niveles de
rentabilidad en la empresa
““Gran constructor .

Establecer la
segmentacién de mercado
que influye en los niveles
de rentabilidad en la
empresa “Gran
constructor™".

Disefiar las estrategias de
mercado, de precio,
producto, promocién vy
distribucion y como se
relaciona con los niveles
de rentabilidad

La situaciéon actual
directamente en los nive
de rentabilidad en

empresa Gran constructor.

Las estrategias del market
mix influye directamente
los niveles de ventas

influye

les
la

ing
en
y

rentabilidad en la empresa

““Gran constructor .

La segmentacién de
mercado influye
significativamente en los
niveles de ventas y

rentabilidad en la empresa

“Gran constructor .

Las estrategias de mercado,

de precio,
promocion y distribucion

producto,

se

relaciona directamente con

los niveles de rentabilidad
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ANEXO 2

Operacionalizacion de las variables

HIPOTESIS VARIABLES DEFINICION INDICADORES | DEFINICION | TECNICA E
CONCEPTUAL OPERATIVA | INSTRUMENTO
La estrategia Dependiente: Actividad donde | cgjlidad Conjunto  de Encuesta
de Marketing Niveles de | S€ aplica una Garantia factores Investigacion
influye rentabilidad serie de pasos Seguridad basico para documental
directamente hasta lograr el ;
en los niveles convencigﬂento fidelizacion :Z“nj;‘;‘: d':
de rentabilidad de que el los clientes y
en la empresa producto o] no defraudar
“Gran servicio va a a la clientela.
constructor™ lograr sus
de la ciudad de objetivos.
Babahoyo.
Orienta @ la | promociones | Aplicacion de | Encuesta
Independiente: | €MPTeS& €N | Asesoria herramientas | Muestreo
Estrategias de busca de técnica para conocer Investigacion
Marketing oportunidades Producto necesidades | documental
basado en un
plan de accién Atencion al :JCttl:JrE::Sde |OZ
cliente

que consiga los

objetivos.

competencia

clientes,
identificar
segmentos y
nuevos
nichos de

mercado.

95




Anexo N°. 3.

Encuesta a empleados y trabajadores

UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
CENTRO DE ESTUDIOS POSTGRADO A

=

[ =

Objetivo: Disefiar estrategias que permitan
aplicar un plan de marketing en la empresa =~ Granconstructor .

De la manera mas comedida le estamos solicitando su colaboracion a fin
de proceder a suministrar la presente informacion:
» Le anticipamos que la presente encuesta es de caracter reservada.
= Marque con una X la opcién que estime conveniente.

CUESTIONARIO:

1.- ¢Conoce usted lo que es un plan de Marketing?

Mucho
Poco
Nada

2.- ¢Considera usted que la gestion de marketing que mantiene la empresa

“Granconstructor™ funciona de forma tradicional?
Si
No

3.- ¢Ha participado Usted en los lineamientos de las estrategias de

marketing para mejorar la imagen Institucional?

Mucho
Poco

Nada
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5.- ¢Considera usted que la empresa “Granconstructor ™ goza de buena

imagen frente a la competencia?

Mucho
Poco
Nada

6.- ¢Creé que es necesario desarrollar nuevas estrategias de marketing que

mejoren los niveles de venta?

Mucho

Poco

Nada

7.- ¢ Estaria dispuesto a capacitarse en estrategias de marketing?
Si

No

8.- ¢Participaria activamente en la aplicacién de las estrategias de

marketing en la empresa ~“Gran constructor?

Mucho
Poco
Nada

9.- ¢Estima usted que el area en la que labora se beneficiaria de las

estrategias de marketing?

Mucho
Poco
Nada

10.- ¢Creé usted que la empresa “Granconstructor ™ mejoraria su nivel de

ventas y rentabilidad con la aplicacion de un plan de marketing?

Mucho
Poco

Nada
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Anexo N°. 4
Encuesta a clientes (gremios)

UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
CENTRO DE ESTUDIOS DE POSTGRADO

MCEPECH

Objetivo: Obtener informacion sobre la opinion de la empresa
“Granconstructor " y establecer la percepcion de ella.

De la manera mas comedida le estamos solicitando su colaboracion a fin
de proceder a suministrar la presente informacion:
» Le anticipamos que la presente encuesta es de caracter reservada.
= Marque con una X la opcién que estime conveniente.

Cuestionario:

1.- ¢El nivel de atenciébn al cliente que ofrece la empresa
“Granconstructor™ es?

Alto
Bajo
No sabe/no contesta

2.- ¢De las estrategias siguientes cudl cree Ud se aplica en la empresa
“Granconstructor™?

Estrategia de producto
Estrategias de servicio
Estrategias de calidad

3.- ¢Para ganar participacion en el mercado de la construccién la empresa

“Granconstructor™ debe aplicar?

Promociones
Asesoria técnica

Atencidn al cliente
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4.- ;La competencia de la empresa Granconstructor™ se actualiza mas
de?

Servicio

Financiamiento

Tecnologia

5.- ¢(Cree usted que la tecnologia y la maquinaria puede ayudar en la
construccién?

Si
No

6.- ¢Usted como cliente de la empresa ~Granconstructor prefiere
productos y servicios que le ofrecen?

Calidad

Garantia

Seguridad

7.- ¢Los precios con los que cuenta la empresa “Granconstructor™ son?
Altos

Maodicos

Bajos

8.- ¢Considera usted que la empresa “Granconstructor™ le falta ofrecer
mas variedad de productos y servicios?

Si
No
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Anexo N°. 5.-
Entrevista a directivos.

UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
CENTRO DE ESTUDIOS DE POSTGRADO

\s{“\ﬂn |

DN o Sy
oot
2" Teenen O

MCEPECH

Objetivo: Diseflar segmentacion que permitan aplicar un plan de
Marketing en la Empresa "~ Granconstructor .

De la manera mas comedida le estamos solicitando su colaboracion a fin
de proceder a suministrar la presente informacion:
= Le anticipamos que la presente entrevista es de caracter
reservada.
= Marque con una X la opcién que estime conveniente.
Cuestionario:

1.- ¢Conoce usted lo que es la segmentacion de mercado?
Mucho

Poco

Nada

¢Por qué?

2.- ¢hay segmentos desatendidos en el nicho de mercado de la empresa
“Granconstructor?

Mucho
Poco
Nada

¢Por qué?

3.- ¢Considera usted que los segmentos de mercado de la empresa
“Granconstructor” son lo suficientemente grandes como para hacer
dinero?

Mucho
Poco
Nada

¢Por qué?

100



4.- ¢la actual gestibn de marketing que mantiene la empresa
“Granconstructor™ es obsoleto?

Si
No

¢ Por qué?

5.- ¢Existe competencia en el segmento? ¢Se puede ser competitivo con
los productos que pretendemos abordar en ese nicho?

Mucho
Poco
Nada

¢ Por qué?

6.- ¢ el segmento escogido valora la proposiciéon Unica que pretendemos
ofrecerle?

Mucho
Poco
Nada

¢ Por qué?

7.- ¢Cudles debilidades de la competencia se pueden aprovechar?
Mucho

Poco

Nada

¢ Por qué?

8.- ¢Creé que es necesario implementar un plan de marketing que mejoren
los niveles de ventas?

Si
No

¢ Por qué?

9.- ¢ Participaria activamente en la aplicacion de un plan de marketing en la
empresa Granconstructor?

Si
No

¢ Por qué?
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