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Resumen

En el presente trabajo se expone como una opcidon, un plan marketing para la
microempresa IDEAR, la misma que brinda los servicios de publicidad exterior desde hace

once afos, en el sector Sur de la ciudad de Quito.

Al aplicar el plan de marketing, la empresa ampliarda su mercado y por ende obtendra
mejor rentabilidad, a la vez puede tener el reconocimiento de su imagen ante nuevos
clientes, es necesario aprovechar las fortalezas y vencer las debilidades, para que pueda

cumplir con los objetivos planteados.

Las estrategias a utilizar servirdn para poder maximizar la produccion. Entre las
estrategias propuestas se relacionan los pilares fundamentales que son: Precio, Plaza,
Producto, Promocion. En donde el producto tiende a conseguir la diferenciacion entre
producto y servicio que entrega; la plaza capta la realizacion de acuerdos con los
proveedores. De igual manera, la promocién capta la aplicacion de promociones y
descuentos para los clientes con el objetivo de fidelizarlos con los productos que se ofrece,
mientras que la plaza, estd dirigida al incremento del mercado de la empresa mediante el

posicionamiento en la mente del consumidor.

Palabras claves: Graficas, impresion, estrategias, plan de marketing.



Abstract

In the present work is exposed as an option, a marketing plan for the IDEAR
microenterprise, the same that provides outdoor advertising services for eleven years, in the

South sector of the city of Quito.

When applying the marketing plan, the company will expand its market and therefore
obtain better profitability, at the same time it can have the recognition of its image before
new clients, it is necessary to take advantage of the strengths and overcome the weaknesses,

so that it can meet the objectives posed.

The strategies to be used will be used to maximize production. Among the proposed
strategies are the fundamental pillars that are: Price, Plaza, Product, Promotion. Where the
product tends to achieve the differentiation between product and service it delivers; the
square captures the realization of agreements with suppliers. Similarly, the promotion
captures the application of promotions and discounts for customers with the aim of building
loyalty with the products offered, while the square, is aimed at increasing the market of the

company by positioning in the mind of the consumer.

Keywords: Graphics, printing, strategies, marketing plan.



Introduccion

En la actualidad es necesario que las empresas busquen estrategias para que puedan
tener una mejor posicion en el mercado, en vista que la competencia crece cada dia
ofertando una gran cantidad de productos y servicios similares, en donde las empresas
tienen como reto buscar nuevas estrategias para obtener ventajas frente a la competencia y

poder cumplir con las objetivos de la empresa y llegar a posicionar en el mercado.

Por ello es importante realizar estudios del mercado por medio de estrategias de
marketing, que contribuiran al crecimiento de las ventas de los productos y al incremento

en el rendimiento econdmico de la empresa.

Se puede mencionar que la publicidad es un instrumento en que los empresarios se
apoyan, haciendo que los consumidores conozcan los productos que ofrece e influir como

prioridad en sus necesidades.

Las empresas plantean estrategias para cumplir con sus objetivos que pueden ser a corto

o largo plazo, dependiendo del tamafio de la empresa,

El propietario de IDEAR al observar el incremento de la actividad econdémica en el
sector Sur de la Ciudad de Quito, ha considerado proponer que se realice el Plan de
Marketing, para promocionar y publicar los productos y servicios que ofrece, con la

finalidad de incrementar los ingresos econdmicos.

Se realizard un estudio cualitativo para la obtencion de datos relacionado al
comportamiento del consumidor, de igual manera un estudio cuantitativo del presupuesto y

beneficio del trabajo que se pretende desarrollar.



Planteamiento del problema

El mercado de la publicidad tiene un valor muy fundamental, evidenciandose un
impulso en la economia. La publicidad incita al desarrollo progresivo del consumo, induce

a propagar el cambio e impulsa al desarrollo del sector publicitario.

IDEAR es una microempresa que forma parte del mercado de la publicidad exterior,
elaborando productos publicitarios como: impresion en lonas, banners, roll ups, bastidores
con impresion, cajas de luz, vallas, mini vallas, letras corporeas en acero y toll, sehaléticas

internas y externas.

La microempresa realiza su registro en el Servicio de Rentas Internas SRI en el afio
2005, con la actividad econémica de Servicios Publicitarios, a partir de esta fecha ejerce sus
actividades en el taller ubicado en la calle Miguel Zambrano No. 537 y Lazaro Cando,

barrio Balcon del Valle.

Las ventas que realiza la microempresa son de forma directa, lo que consiste en la
adquisicion de la materia prima para la elaboracion de los productos publicitarios y luego

ser entregados o instalados segun el cliente lo solicite.

La problematica surge de la necesidad de incrementar las ventas, consolidar a los

clientes potenciales, fidelizar a los clientes actuales, e incremento de las utilidades.



Formulacion del problema

(Como lograr que los clientes ocasionales se conviertan en clientes fijos y, mejorar las

ventas para incrementar las ganancias para la microempresa IDEAR?

OBJETIVOS

Objetivo general

Disefiar un plan de marketing para la microempresa de publicidad IDEAR que apoye al

crecimiento en el mercado y al incremento de las ventas de productos publicitarios para el

periodo 2018.

Objetivos Especificos.

1.

Determinar los aspectos generales mediante la fundamentacion tedrica en la
elaboracion y desarrollo de esta investigacion.

Analizar la situacion actual de la microempresa IDEAR, e identificar su
posicionamiento en el mercado respecto a los gustos y preferencias de los
consumidores.

Definir estrategias de marketing que determinen las necesidades que actualmente

tiene la microempresa para el incremento de las ventas y utilidades.



Hipotesis

La propuesta de elaborar un plan de marketing para la microempresa IDEAR podra
determinar a sus potenciales clientes, consiguiendo que la microempresa pueda precisar su
posicion en el mercado, planteando tacticas publicitarias que permita incrementar las

ventas y utilidades.

VARIABLES

Variable independiente
Plan de Marketing.

Variable dependiente

Ventas y utilidades.

Justificacion

Las empresas tienen como finalidad la obtencion de una alta rentabilidad mediante los
servicios que prestan, para alcanzar esta rentabilidad es necesario sobresalir ante la
competencia. Es indispensable cumplir con los detalles que el cliente exige al momento de
elaborar los productos publicitarios, utilizando la materia prima adecuada y brindando un
trato amigable, el producto debe ser terminado de acuerdo a lo solicitado por el cliente, de
esta manera estara satisfecho y la empresa contara con la fidelidad de éste al momento de

realizar nuevas adquisiciones.

IDEAR actualmente cuenta con infraestructura adecuada y maquinaria con tecnologia de
punta para la produccion de los articulos publicitarios. Sin embargo, el propietario viendo
la necesidad de ampliar su nicho de mercado en enero del 2018 realiza la apertura de una

oficina en el sector de la Loma de Puengasi, para mejorar la atencion a los clientes.



Con la elaboracion de un plan de marketing se realizara la identificacion actual de las
fortalezas y debilidades, el reconocimiento de un nuevo nicho de mercado, proporcionar
informacién sobre los productos que realiza y de esta manera aprovechar un nuevo

mercado, ampliando la lista de cliente.



CAPITULO 1

MARCO TEORICO

1.1.Marketing

El marketing analiza las actividades de la empresa, su proposito es vender productos o
servicios, pero a la vez tiene como fin someter, atraer y mantener la lealtad de los clientes,

cumpliendo con sus necesidades.

La persona encargada del marketing, tiene la responsabilidad de organizar las
promociones de forma eficaz, que sea de beneficio para los consumidores cumpliendo con
las exigencias y necesidades. Debe estar en la capacidad de captar, imaginar y estimular los
requerimientos de los consumidores, conducir la busqueda del estudio con la finalidad de

cumplir cada requerimiento de los clientes actuales y nuevos clientes.

“Proceso mediante el cual las compafiias crean valor para los clientes y establecen
relaciones estrechas con ellos, para recibir a cambio valor de los clientes” (Kotler &

Armstrong, 2007, pag. 4).

“Es vital para el éxito de sus organizaciones, lo cual se refleja en un planeamiento
fundamental de los negocios que le da al cliente la maxima prioridad” (Stanton, Etzel, &

Walker, 2007, pag. 5).

El marketing. Es una “guerra”, por lo que es necesario destinar tiempo a la competencia,
realizar un examen de las fuerzas y debilidades de la competencia poniendo énfasis a las

grandes empresas. (Ries & Trout, 1990, pag. 1).

Con el pasar de los afios el marketing ha ido en crecimiento, siendo un pilar fundamental
en las empresas, por tal razon es necesario que los empresarios brinden mayor atencion,

para cumplir con sus objetivos.



Mediante las estrategias de marketing se logra la aceptacion dentro de los clientes

potenciales.

1.1.1. El plan de marketing y el marketing mix

El marketing mix, es un “Conjunto de herramientas ticticas de marketing que son
controlables (producto, precio, plaza y promocion) que la empresa combina para obtener la

respuesta deseada en el mercado meta”. (Kotler & Armstrong, 2012, pag. 53).

Realizar un nuevo disefio del producto, permite que sea de mayor beneficio y consumo

para los clientes. El precio es importante para la que negociacion sea satisfactoria.

La distribucion ofrece beneficios econdmicos cuando el producto estd en lugares
estratégicos lo que facilita al consumidor. Las promociones crean una figura visual
psicologica, ofrecen anuncios de importancia mostrando que el producto cumple con los

parametros para satisfacer las necesidades de los clientes.

1.1.2. Partes del marketing mix que inciden en el plan de marketing

Segin (Kotler & Armstrong, 2012, pag. 53), las partes del marketing mix, las define
en las 4P como una mezcla de marketing, siendo estas: Producto, precio, plaza y

promocion.

v Producto: Puede ser un bien o servicio que es adquirido por los clientes y asi
poder satisfacer sus necesidades.

v" Precio: Es la inica que genera ingresos a la empresa, se refiere al precio o
valor que sera cobrado por el producto o servicio que se entrega al cliente.

v’ Plaza o distribucion: es el canal que debe atravesar el producto para llegar a
las manos del consumidor.

v Promocién: son todos los esfuerzos que el marketing realiza con la finalidad
de dar a conocer el producto o servicio, ya sea en publicidad, anuncios,

ofertas, etc. (Kotler, 2012).



Las 4P de la mezcla de marketing

Producto Precio
Variedad Precio de lista
Calidad Descuentos
Diseno MNegociacion
Caracteristicas individual

Periodo de pago

Mombre de marca
Envase Planes de crédito
Servicios

Clientes
meta

Posicionamiento
buscado

Promocion Plaza o distribucién
Publicidad Canales

Ventas personales Cobertura

Promocian de Surtido
ventas Ubicaciones
Relaciones publicas Inventario
Transporte
Logistica

Figura 1. Las 4P de la mezcla de marketing
Fuente: (Kotler & Armstrong, 2012)

1.1.3. Modelo de las Cinco fuerzas de Michael Porter

Para (Porter, 2003), existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias de
rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algin segmento de este. Este modelo es muy
esencial sin importar el giro de la empresa y facilita realizar estrategias que permitan

maximizar los recursos y rebasar a la competencia.

| Proveedores ‘

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia

Nuevos en el mercado
—
entrantes Q
2. Rivalidad entre
las empresas

5. Amenaza de productos
sustitutos

1. Poder de negociacion

de los clientes
Clientes

Figura 2. Las 5 Fuerzas de Porter
Fuente: (Porter, 2003)
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La primera de las fuerzas es con respecto al poder de negociacion de los clientes, aqui
permite conocer la posicion del cliente sus condiciones al momento de realizar una compra
o de adquirir un bien, es decir nos hace ver si estamos satisfaciendo las necesidades del

cliente.

El segundo se refiere a la rivalidad entre empresas, por su importancia esta fuerza se
encuentra en el centro, aqui depende del tamafio de la empresa, mientras menor sea la
produccién en el sector, la rivalidad sera baja, pero si es lo contrario la competencia sera

mayor.

La tercera fuerza es la de amenaza de los nuevos competidores, al aparecer nuevos
competidores la rentabilidad de la empresa disminuird y es aqui donde se verifica si el

productos que se ofrece es rentable o no.

La cuarta fuerza se aprecia las amenazas de los proveedores, son encargados de
suministrar la materia prima convirtiéndose en intermediarios y teniendo en sus manos la

capacidad de negociar con las empresas.

En quinto y ultimo lugar, son los productos sustitutos, son productos de similares

caracteristica al original y cumplen con igual funcionalidad y uso.

1.14. Matriz BCG

Esta matriz BCG permite conocer el posicionamiento de la empresa en el mercado
mediante representaciones graficas en cada uno de los cuadrantes, por cuanto es necesario
analizar los productos o servicios de la empresa que seran situados en los cuadrantes y
realizar un andlisis para la toma de decisiones. Para (Kotler & Armstrong, 2008, pag. 41) la
matriz BCG representa, en forma grafica las diferencias entre las divisiones en términos de
la participacion relativa en el mercado y de la tasa de crecimiento industrial. “Cada UEN
tiene un ciclo de vida”, algunos pueden comenzar como signo de interrogacion y si tienen
éxito luego pueden cambiar al cuadrante estrella, y si el decrece el mercado pueden ocupar
el cuadrante vaca y si cumplen su ciclo de vida finalmente pueden desaparecer bajando al

cuadrante de perro. Es necesario que la empresa incluya productos con nuevas tendencias
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para que puedan ubicarse en el cuadrante estrella y con el tiempo pueden ubicarse en el
cuadrante vaca que seria dinero en efectivo que serd de ayuda para financiar a otros

productos o servicios.

o Estrella Signo de interrogacion
=

o

o

T =

E <

1]

=

o]

—

c

£
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[&]

g

O m©

o o

T m

o

2

l—

Vaca de dinero en efectivo Perro
Alta Baja

ParticiPacion relativa de mercado

Figura 3. Modelo de Matriz BCG
Fuente: (Kotler & Armstrong, 2008)

Ubicados los productos en los cuadrantes respectivos nos permite saber que estrategias se

puede aplicar de acuerdo a la explicacioén de cada uno de ellos en la Matriz BCG.

a) Cuadrante Estrella, es aquel que genera dinero, pero es necesario realizar una
inversion considerable para poder mantenerse en esta posicion en el mercado.

b) Cuadrante Vaca, estos productos tiene una alta participacion en el mercado, pero
con un crecimiento lento, generan mayor liquidez y su inversion es minima.

¢) Cuadrante Perro, son productos con baja acogida en el mercado y de bajo
crecimiento.

d) Cuadrante Incégnita, también conocido como nifios problema, son aquellos que
ganan un lugar en el mercado y luego se pueden pasar al cuadrante estrella y
finamente al cuadrante Vaca. En estos productos se debe poner mucha atencion para

decidir si invertir en ellos o no.
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1.1.5. Satisfaccion del cliente

Es importante primero conocer el comportamiento del consumidor. Se lo define “como
conjunto de actividades que realizan las personas cuando seleccionan, compran, evaluan y
utilizan bienes y servicios, con el objeto de satisfacer sus deseos y necesidades”
(Berenguer, Gomez, & Molla, 2006, pag. 7). Es decir que los clientes adquieren sus
productos o servicios para satisfacer sus necesidades y llegando a convertirse en clientes

leales de ciertos productos o servicios que ofrece la empresa.

Identificada la participacion del comportamiento del consumidor en la satisfaccion del
cliente es importante conocer este término que se utiliza en marketing. Es de importancia
para la empresa la satisfaccion del cliente, porque un cliente satisfecho seguramente
retornara a adquirir los productos o servicios de la empresa, o aportara con un buen criterio

con respecto a la empresa lo que significa que ocasiona un incremento en las ventas.

Pero, al contrario un cliente insatisfecho no retornara e informard a un gran nimero de
personas lo descontento que ha quedado por el producto o servicio que ha recibido y la

empresa corre el riesgo de perder clientes.

1.2. Marco Conceptual

1.2.1. Empresa

“La empresa es una organizacion social que utiliza una gran variedad de recursos para
alcanzar determinados objetivos” (Chiavenato, 1993, pag. 4). Es decir que la empresa es
una organizacion que combina el recurso humano, y la necesidad social para cumplir un

determinado objetivo.

1.2.2. PYME

Son pequefias y medianas empresas, estdn compuestas de no mas de 250 trabajadores,

con un ingreso moderado. Es decir no son empresas de tamafio e ingresos grandes, su
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numero limitado de trabajaos y sus bajos ingresos son limitadas para formar parte de las

grandes empresas.

1.2.3. Plan de Marketing

El plan de marketing, es parte de la programacion estratégica de la empresa, es un
documento que se utiliza para cumplir con los objetivos que la empresa desea obtener

(Kotler & Armstrong, 2012, pag. 643)

El plan de marketing facilita una perspectiva de las metas que la empresa se propone,

confiere informacion detallada de la situacion y ubicacion en el mercado.

Existen diferentes aspectos que forman parte del plan de marketing donde la empresa
debe cumplir con mucha precaucion, siendo el plan de marketing un documento de suma
importancia para el buen funcionamiento de institucion y de esta manera pueda cumplir con

los objetivos propuestos.

1.2.4. Analisis del mercado

En el plan de marketing, el andlisis de mercado, es una parte muy importante ya que
proporcionara una perspectiva de la situacion de la empresa frente a la competencia.
Mediante el analisis se puede observar el como diferenciarse de la competencia y reconocer

las fortalezas y en cudles la empresa tiene que poner mayor énfasis para mejorar.

Es necesario realizar un analisis sobre los probables consumidores, brindando mayor

atencion al volumen de mercado y la competencia.

“Al analizar el mercado, se debe segmentar y definir los grupos de consumidores o
compradores con caracteristicas similares de compra siendo indispensable conocer sus
necesidades”. (Colmont & Landaburu, 2014, pag. 11).

1.2.5. Mercado meta y segmentacion

El mercado meta es un conglomerado de clientes con necesidades similares, a quienes la

empresa debe estar pendiente para resolver y conocer a que segmentos se va a dirigir.
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Debido a que los clientes tienen exigencias individuales, el suministrador de los

productos debera atender a cada cliente como un mercado independiente.

La segmentacion de mercado se lo identifica mediante un examen de las diferencias

geograficas y del comportamiento de los consumidores.

“Es un esfuerzo por mejorar las condiciones de la oferta de los productos de una
empresa, consistente en un proceso de agresion en el cual agrupan los mismos para un

mercado mas reducido.” (Garcia, 2013, pag. 7).

1.2.6. Analisis de la competencia

Es preciso conocer quién es la competencia, cuantos competidores existen, que tamafio
tiene la empresa competidora, investigar las fortalezas, el importe de ventas, la calidad del
producto, cual es el producto o servicio que ofrece, identificar el area geografica en la que
se encuentran cubriendo el mercado y especialmente cudl es su ventaja que le ha permitido

ganar mercado, ya sean de competidores actuales y potenciales.

Una vez analizada la competencia se puede tener un punto de partida para determinar
con facilidad la estrategia que la empresa debe seguir para su mejor desarrollo en el

mercado.

“Para planear estrategias de marketing eficaces, la compafiia debe conocer tanto como

sea posible a sus competidores”. (Kotler & Armstrong, 2012, pag. 528).

1.2.7. Estrategias de Marketing

“Definen como se van a conseguir los objetivos comerciales de nuestra empresa”

(Espinosa, 2015, pag. 2).

En el marketing existen estrategias que puede realizar la empresa con el fin de conseguir

los objetivos propuestos, estas estrategias son:
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1.2.7.1.  Estrategia de cartera

La estrategia de cartera es responsable de definir los pasos que la empresa debe seguir y
de esta forma podra priorizar la inversion de los recursos dando importancia a los objetivos

que se plantean la empresa (Espinosa, 2015, pag. 2).

Para realizar la estrategia de cartera, es necesario contar con herramientas como:

e Matriz Boston Consulting Group (BCG), que permite tomar decisiones sobre la
cartera de productos.

1.2.7.2.  Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento es la imagen que ocupa la empresa en la mente del
consumidor frente a la competencia. Es necesario tener en cuenta el posicionamiento actual
de la empresa y de la competencia o el posicionamiento al que se desea llegar. (Espinosa,

2015, pag. 3).

1.2.7.3.  Estrategia de segmentacion

En esta estrategia se describe la division del mercado, es decidir los segmentos de
mercado en los que la empresa va a proceder a actuar, de acuerdo a las necesidades del
consumidor. La empresa puede realizar ofertas acorde a las necesidades del cliente, esto
servira para la recuperar mercado o la apertura de nuevos nichos de mercado. (Espinosa,

2015).

1.2.7.4.  Estrategia funcional

La estrategia funcional es una ayuda para la utilizacion y aplicacion de los recursos que
existen en el interior de cada proceso que la empresa desarrolla, con la intencion de
maximizar el rendimiento de los recursos. Las cuatro variables (produccion, precio,
distribucion y comunicacion) deben estar totalmente vinculadas entre si debiendo

complementarse una con otra. (Espinosa, 2015, pag. 3).
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1.2.7.5.  Estrategia de crecimiento

En la estrategia de crecimiento se utiliza la matriz producto-mercado (matriz BCGQG)
siendo la herramienta perfecta en la toma de una decision siendo la mejor opcion para

determinar la direccion de crecimiento de la empresa.

En la matriz BCG “Método de planeacion de cartera que
evalia las unidades estratégicas de negocios UEN de una
empresa en términos de su tasa de crecimiento de mercado y
su participacion relativa en el mercado. Las UEN se clasifican
como estrellas, vacas de dinero en efectivo, signos de

interrogacion y perros. (Kotler & Armstrong, 2003, pag. 51).

Al existir una estrecha relacion con el marketing estratégico, se la puede considerar
como una herramienta directamente vinculada con la finalidad de apoyar a priorizar los
recursos entre los diferentes sectores de negocios. En conclusion quiere decir en qué

negocio se desea realizar la inversion o no se la va a realizar.

1.2.7.6.  Estrategia de fidelizacion de clientes

“Es un proceso que se desarrolla a lo largo del tiempo, este proceso empieza por
gestionar el valor percibido por el cliente para conseguir su satisfaccion y luego su lealtad”.

(Kotler & Armstrong, 2003, pag. 426).

Si el objetivo de la empresa es fidelizacion del cliente, es preciso trabajar en estrategias
de marketing relacional, ayudando a la mejora de hébito del cliente y asi la relacion sera

mas duradera y contable.

Es forzosamente necesario saber qué estrategia se va a seguir, cual es el producto con el
que se va a trabajar, el nicho de mercado en el que se va a direccionar, a que mercado se va
a dirigir, cual es la estrategia de marca que se va a seguir, la escala de precios que se va a
definir, que tono de comunicacion, etc. Solamente después de trabajar estos aspectos, si se

desea que el marketing sea eficiente y eficaz, se llevara a cabo las estrategias de marketing
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de la organizacion, como puede ser el lanzamiento de un cierto producto, en mejorar un

servicio, lanzando una nueva campaiia de publicidad o a su vez abrir nuevos mercados.

1.2.7.7.  Estrategia Pusch y Pull

Se las utiliza en entornos variados como el marketing, la organizacion y gestion de
servicios, por una parte esta las estrategias Push que significa empujar y por otro lado la

estrategia Pull jalar.

La estrategia Push (empujar), es cuando la empresa planea informar su mensaje
comercial en forma directa a los clientes, concibiendo la elaboracion de los productos en
pronoésticos de la demanda, siendo un problema en vista que no siempre el calculo
pronosticado sean el correcto por lo que ocasiona la sobreproduccion , llevando a

desembolsos de dinero innecesario para la empresa.

Sistema pull (jalar) es el que limita la produccion de acuerdo a la actividad del cliente.
Al monto que de adquirir el producto inmediatamente se realiza el reemplazo, permitiendo
a la empresa la reduccion de los costos de la produccion y de inventarios, de igual manera
la estructuracion de nuevos procedimientos de fabricacion mediante la utilizacion de
carteles o tarjetas, que ayudaran a fraccionar el proceso en determinadas fases y ordenar en
forma secuencial. En este sistema la orientacion principal es el cliente y sus necesidades. Al
tratarse de un sistema que promete considerables ventajas, los resultados no son los iguales

en todo tipo de empresas.

1.2.8. Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos se dirigen a controlar los procesos productivos que producen
utilidad o déficit a los costos operativos, es necesario perfeccionar los procesos para que los

resultados financieros de la empresa se vea beneficiado.

Los objetivos expuestos e implicados actualmente por la microempresa son:

e Elaborar un producto cero errores, sin residuos de calidad e imaginacion.
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e Tener en cuenta la seguridad y salud laboral.
e Los clientes potenciales son de suma importancia para la microempresa, por lo

tanto esta dirigido a la satisfaccion.

1.2.9. Analisis del ciclo de vida

Para (Lamb, Hair, & McDaniel, 2002) define al ciclo de vida del producto como muy
util ya que estimula a los mercaddlogos a planificar para conseguir los objetivos propuestos

de la empresa, dejando atrés los hechos pasados.

Por este motivo, es necesario para la mercadotecnia conocer cual es el ciclo de vida del
producto, con la finalidad de conocer las oportunidades y peligros que afectan al producto

al momento de ser instalado.

1.3. Antecedentes de IDEAR

En la industria de rotulacion, se puede observar gran cantidad de empresas ya sean

pequefias, medianas o grandes empresas.

La microempresa IDEAR dedicada al disefio, fabricacion y mantenimiento de material
publicitario exterior, inicia sus actividades en el afio 2005 con responsabilidad ante sus

clientes y frente a la sociedad, con un crecimiento en los tltimos cinco afios.

IDEAR se encuentra ubicado en la Provincia de Pichincha, en el sur de la ciudad de
Quito, en el Barrio Balcon del Valle, en las calles Miguel Angel Zambrano S8-171 y pasaje

Daquilema.
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Croquis de ubicacion del taller de la microempresa IDEAR

Figura 4. Croquis de ubicacion del taller de la microempresa IDEAR
Fuente: Google Maps

La microempresa se ha dedicado a mantenerse en el mercado competitivo, mediante
evoluciones en su organizacion fisica y actualizacion tecnologica, al inicio la microempresa
no contaba con ayudantes para la elaboracion de la produccion, a diferencia de las grandes

empresas que cuenta con trabajadores dependiendo del tamafio de la empresa.

En los ultimos cinco afios, IDEAR ha demostrado que ha conllevado un buen liderazgo,

permitiéndole el crecimiento en la produccion de la microempresa.

Para que la empresa permanezca en el mercado, es necesario llevar una planificacion,

optimizar sus recursos y realizar un seguimiento de los proyectos a desplegar.
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CAPITULO II

MARCO METODOLOGICO

Al momento de realiza la investigacion se debe apoyar en el marco metodologico, en el
cual se determina los métodos, técnicas, herramientas que se aplicaran en la investigacion

con el proposito de realizar los objetivos propuestos.

Al marco metodologico lo define como “La instancia referida a los métodos, las diversas
reglas, registros, técnicas y protocolos los cuales una teoria y su método calculan las

magnitudes de lo real” (Balestrini, 2006, pag. 125).

En el presente estudio es de indole cuantitativa y el procedimiento metodologico que
sera realizar son dos encuestas, las mismas que se les realizara a los clientes fijos para
conocer el grado de satisfaccion y la otra a los clientes ocasionales siendo aquellos que
adquieren sus ocasionalmente a la microempresa. Estos clientes podrian formar parte de las

futuras ventas.

2.1.Investigacion exploratoria

Esta investigacion se encarga de realizar la explicacion de la realidad, del por qué y para
qué se desarrolla el estudio, con la finalidad de dilatar la pregunta ;Qué? del estudio

exploratorio y la pregunta ;Como? del estudio descriptivo.

La investigacion explicativa son “los estudios de tipo observacional pueden ser
participativos” (...) “un estudio de este tipo pueden clasificarse segiin el medio de
comunicacion, encuesta por correo, por teléfono o entrevista personal” (Namakforrosh,

2005, pag. 89).

2.1.1. Determinacion del universo a investigar

Para determinar el universo a investigar, se debe determinar que la empresa cuenta con

dos tipos de clientes, como son los clientes fijos y los clientes ocasionales.
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1.- Clientes fijos: son aquellos que realizan sus adquisiciones de productos en forman
permanente generando ingresos para las empresas. La microempresa IDEAR cuenta
actualmente con quince clientes, como son Inmobiliaria Rosero, Constructora Velastegui,
Inmobiliaria Inmourbicasa, Constructora Constructum, para el levantamiento de la
informacion se tomara en cuenta de forma directa a los clientes fijos con la finalidad de
obtener informacion real sobre el grado de satisfaccion que la microempresa brinda

actualmente sus clientes.

2.- Clientes ocasionales: son aquellos que no adquieren sus productos actualmente a la
microempresa. Estos clientes podrian formar parte de las futuras ventas. Para realizar el
calculo de la muestra, se toma los datos estadisticos obtenidos a través de la Situacion
econémica y productiva del DMQ de la pagina web del Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito, segin la informacion proporcionada por el INEC Censo
Econémico 2010 siendo los datos més actuales, se puede verificar en el anexo, donde se
refleja que existen 19.854 empresas, en la Administracion Zonal Eloy Alfaro el porcentaje
es del 1,7% dando un total de 337 empresas, que para este trabajo de investigacion sera la

poblacion. (QUITO M. D., 2012, pag. 18)

= Tumbaco

4,1%
= La Delicia
5% Quitumbe
Manuel Saenz

{'S* = Los Chillos
\ L% = Calderon

3,2% = Eloy Alfaro

52,8%

= Eugenio Espejo

Figura 5. Datos estadisticos
Fuente: (QUITO M. D., 2012)

Basados en la informacion del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, las

empresas se clasifican de la siguiente manera.
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Tabla 1.Clasificacion de tipo de empresas

Tipo de empresa %

Microempresa 94,7%
Pequeiia empresa 4,3%
Medianas empresas 0,8%,
Grandes empresas 0,3%

Fuente: (QUITO M. D., 2012)

2.1.2. Calculo de la muestra

Se procede a realizar el calculo de la muestra de acuerdo a la poblacion segiun los datos
obtenidos de las empresas registradas en el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito,
segun la informacién proporcionada por el INEC Censo Econdémico 2010., siendo los datos

mas actuales.

De las empresas registradas en el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, se
obtiene como dato una Poblacion finita de 337 empresas, permitiendo realizar el calculo del

tamafo de la muestra segin la siguiente formula:

N *ZZP % Q
e2*(N—1) + Z2*P x Q

n=

Se procede con la aplicacion de la formula para conocer el tamafo de la muestra:

Poblacion: 337

B 337 (1,96)2(0,50)(0,50)
~ (0.05)%2(337 — 1) + (1,96)2(0,50)(0, 50)

n
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_ 337 (3,84)(0,25) B
~ (0,0025 * 336) + (3,84 %0,25)

n 179

Doénde:

n = Muestra buscada

z = Unidad desviacion estandar = 1,96

e = Error = 5%: nivel de confianza = 95%
P = Probabilidad de que ocurra = 50%

Q = Probabilidad de que no ocurra = 50%
N = Poblacion = 337

2.1.3. Diseno de la encuesta

El proposito de la investigacion radica en la aplicacion de encuestas, una que permita
medir el grado de satisfaccion de los clientes fijos y otra para determinar el perfil de los
clientes actuales, los habitos de adquisicion de los productos publicitarios, con el objetivo
de obtener claramente informacion que permitira realizar un nuevo planteamiento en el plan

de marketing.

La encuesta se va a realizar a las empresas ubicadas en el sector Sur Este de la ciudad de
Quito. Se dispone de recursos financieros, humanos y tiempo necesario que se requiere para

el levantamiento de la informacion.

La encuesta de satisfaccion a clientes fijos, se aplicara a los quince clientes que la
microempresa tiene actualmente quince) y por ser un numero pequeio, no se aplicara

ninguna férmula y estos clientes seran la muestra para levantar la informacion.

Mientras que en la encuesta para los clientes ocasionales se la realizard segun datos

estadisticos del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, de la Administracién Zonal
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Eloy Alfaro, se aplico la formula y arroja una muestra de 179 empresas como se observa en

la tabla 1, por ser una poblacién muy significativa.

Las encuestas constan de preguntas precisas y claras, son abiertas y cerradas y de

respuestas multiples.

Situacion econdmica y productiva del DMQ

Tabla 2. Resumen de muestreo

Encuesta a Muestra
Cliente fijos 15
Clientes ocasionales 179
Total 194

Fuente: Elaboracion propia

2.1.4. Resultados de las encuestas

Se realizo las encuestas, se procesa la informacion, se presenta los resultados de forma
clara, de tal manera que sean de facil comprension y exposicion de acuerdo a los objetivos

de la investigacion.

Para los clientes ocasionales se levanto la informacién de 179 encuestas, con la finalidad
de conocer sus necesidades y requerimientos en la obtencion de productos publicitarios y
con esta informacion proceder a realizar el plan de marketing para captar clientes en este
nicho de mercado. Por otra parte se realizd las encuestas a clientes fijos, obteniendo

resultados favorables en el grado de satisfaccion de los clientes.

A continuacion se procesa la informacion obtenida en la ejecucion de las encuestas.

A continuacion se detalla los resultados de los clientes fijos, no se realiz6 calculo muestral

porque son 15 y se encuesto a todos (100%)
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e Encuesta para medir el grado de satisfaccion de los clientes de la

microempresa “IDEAR”

Pregunta 1: ;Qué tiempo lleva usted siendo cliente de la empresa IDEAR?

Fidelidad de los clientes

47% s

m De 1a 3anos
m De 3 a 5 anos
De 5 afios en adelante

Figura 6. Fidelidad de los Clientes
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

De acuerdo a la informacion obtenida por los clientes, superan los 5 afios adquiriendo
los productos publicitarios, se puede apreciar que los clientes que tienen menor tiempo

adquiriendo los productos es casi la mitad de los encuestados.

Pregunta 2: ;En el afio Usted con qué frecuencia adquiere los productos de la empresa
IDEAR?

Frecuencia de compra

20%

.\ m DE 1 a3 veces
m DE 3 a5 veces

Figura 7. Frecuencia de compra
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

Un poco mas de la mitad de clientes encuestados, realizan sus pedidos mas de 5 veces

al afo.
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Pregunta 3: ;Cual es la gama de productos que Usted adquiere en la empresa IDEAR?

Demanda de productos
4% M Vallas
69 19% H Rolups
0 H Banner
21% M Sefializacion
H Inflables
6% | Stans
22% H Letras corpédreas

Figura 8. Demanda de productos
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

Los productos con mayor aceptacion son los Rollups, seguido de los Banner, las

sefalizaciones y los inflables

Pregunta 4: ;Los productos que ofrece la empresa IDEAR cumple con sus expectativas?

Percepcion

100,00%

0,00%

Figura 9. Percepcion
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

La totalidad de los clientes encuestados se encuentran satisfechos.

Pregunta 5: Por favor enumere en orden de importancia los factores que considera a la hora
de realizar la adquisicion de los productos, siendo 1 la nota més baja, 3 medio y 5 la mas

alta.
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Prioridades
7% 0%

= m Calidad
H Precio
Atencidn

m Tiempo de entrega

Figura 10. Prioridades
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

Mas de la mitad de los clientes encuestados su prioridad es la calidad de la materia

prima de los productos publicitarios.

Pregunta 6: Por favor, indique su grado de satisfaccion en general con la empresa IDEAR,
con una escala de 1 al 10, donde 10 es completamente satisfecho y 1 es completamente

insatisfecho.

Satisfaccion con la Empresa

F%ﬂ%
9 33%
, ()
7 | 0,00%
1 0,00%
5 1 0,00%
| 0,00%
3 1 0,00%
1 0,00%
1 | 0,00%
0,00% 20,00% 40,00% 60,00% 80,00% 100,00%

Figura 11. Satisfaccion
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

Con un porcentaje mayor de clientes se encuentran satisfechos.

Pregunta 7: Segun su criterio ;qué calificacion le daria a la calidad de los productos que

ofrece la empresa IDEAR?
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CALIDAD DEL PRODUCTO

Muy buena 80,00%
Buena
Regular

Baja

Muy baja

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00% 80,00% 90,00%

Figura 12. Calidad del Producto
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

Para la mayor parte de clientes califica a la calidad del producto como muy buena.

Pregunta 8: ;Recomendaria Usted a otras personas la empresa IDEAR?

RECOMENDAR LA EMPRESA

100,00% 1 —
80,00% L S
60,00% 7 —
40,00% //;kﬁ —
20,00% -

l

0,00% -

S

No

Figura 13. Recomendar la microempresa
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

Todos los clientes encuestados si recomendarian a la microempresa.

Pregunta 9: ;Cuadl seria su recomendacion a la empresa IDEAR con respecto a los
productos que ofrece?

29



RECOMENDACIONES A LA
EMPRESA

6% m Calidad

| = Tiempo
‘ Publicidad
22% M Precio

Figura 14. Recomendaciones a la empresa
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

La mitad de los clientes encuestados recomiendan que mantengan la de los productos.

e Encuesta dirigida a clientes ocasionales para la empresa “IDEAR”

Con esta encuesta se realiz6 el estudio de mercado segin datos estadisticos del
Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, de la Administracion Zonal Eloy Alfaro, se
aplico la formula y arroja una muestra de 179 empresas (100% de las encuestas) como se
observa en la tabla 3, y de esta manera se podra conocer las necesidades de los clientes
ocasionales, a los cuales la empresa desea ofertar sus productos publicitarios. Con los
resultados que se obtuvo, se puede realizar varias estrategias promocionales para llegar a

los clientes ocasionales y avivar el interés de adquirir productos publicitarios.

Es necesario apoyarse en las estrategias de marketing para conseguir que los clientes

potenciales se conviertan en clientes actuales de la microempresa IDEAR.

A continuacion tabulacion y analisis de las encuestas.

Pregunta 1: ;Su empresa invierte en publicidad?
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INVIERTE EN PUBLICIDAD

h ..

® No

Figura 15. Invierte en publicidad
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

Mas de la mitad de las empresas encuestados no cuentan con un rubro para invertir en
publicidad.

Pregunta 2: Indique en que empresa adquiere sus productos de publicidad.

LA COMPETENCIA

1% 89
’08/)3%

9% = Full Arte
m Disefio & Arte

» Gigantografia 3D
m Otros
m No adquiere

Figura 16. La competencia
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

Mas de la mitad de las empresas no adquieren productos publicitarios.

Pregunta 3: ;Esta dispuesto a invertir en publicidad para su empresa?
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DISPOSICION PARA INVERTIR

100,00%
50,00%

0,00%

Figura 17. Disposicion para invertir
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

La mayoria de empresas desean invertir en publicidad.

Pregunta 4: Por favor enumere en orden de importancia los factores que considera a la hora
de realizar la adquisicion de los productos, siendo 1 la nota mas baja, 3 medio y 5 la mas

alta.

PRIORIDAD

3%
3% B Calidad
M Precio

u Atencién
H Tiempo de entrega

Figura 18. Prioridad
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

El tiempo de entrega es de mayor importancia para mayoria de empresas encuestadas.

Pregunta 5: ;Qué tipo de productos publicitarios usted contrata?
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DEMANDA DE PRODUCTOS
5%

12% m Rolups
/—3% H Banners
// % m Sefializacion

m Letras corpdreas
= Ninguno

Figura 19. Demanda de productos
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

La mayor parte de los encuestados no contratan ningin producto publicitario.

Pregunta 6: ;Cuanto dinero estéd dispuesto a destinar en publicidad para su empresa?

INVERSION
3%

m De 50 a 300 ddlares
m De 301 a 600 délares
= De 601 a 900 ddlares
! u Mas de 901 ddlares

Figura 20. Inversion
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

La mayor parte de encuestados esta dispuesto a invertir hasta 300 dolares.

Pregunta 7: ;Qué medio de pago preferiria utilizar al momento de adquirir los productos de

la empresa IDEAR?
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. FORMA DE PAGO

11%\

=

@

Figura 21. Forma de Pago
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

= Dinero en efectivo

® Transferencias bancarias
= Crédito con la empresa
m Tarjeta de crédito

La forma de pago que la mayor parte de los encuestados desea es el crédito con la

empresa.

Pregunta 8: ;Conoce o ha escuchado hablar sobre la empresa IDEAR?

PUBLICIDAD

Figura 22. Publicidad
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

Mas de la mitad de las encuestas reflejan que si conocen sobre la microempresa IDEAR.

Pregunta 9: ;Estd usted interesado en conocer los productos y servicios que ofrece la
empresa IDEAR?
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INTERES EN EL PRODUCTO

100,00%

0,00%

Figura 23. Interés en el producto
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

Se puede apreciar que la mayor parte de empresas encuestadas si desean conocer los

productos que IDEAR ofrece.

Pregunta 10: ;Cudl es la gama de productos que Usted desearia adquirir en la empresa

IDEAR?

DEMANDA DEL PRODUCTO
191 0%-3% ::Ip
= Banner

m Sefializacidn
m Inflables
= Stand
Letras corpdreas

‘
11W

Figura 24. Demanda del producto
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

Mas de la mitad de las empresas encuestadas el producto que desearian adquirir son los

Rollups.

Pregunta 11: ;Cudl seria su recomendacion a la empresa IDEAR con respecto a los

productos que ofrece?
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DIRECCIONAR A LA EMPRESA

® Publicidad
® u Tiempo
21% Calidad

Figura 25. Direccionar a la microempresa
Fuente: Investigacion de campo febrero 2018

La mayor parte de los encuestados recomiendo a la microempresa IDEAR realizar

campaiias publicitarias.

Conclusion de las encuestas

CUADRO DE HALLAZGOS
Fidelidad de los clientes con la microempresa 47%

Los productos cumplen sus expectativas de los clientes 100%

Los clientes priorizan la calidad del producto 80%

Satisfaccion con los productos publicitarios 100%

Recomienda mantener la calidad de los productos publicitarios 100%
Disponibilidad para invertir en publicidad 98%

Falta de publicidad por parte de la microempresa 58%

Tienen interés en los productos publicitarios 98.88%

Figura 26. Cuatro de hallazgos encuestas
Fuente: Elaboracion propia

Encuestas a clientes actuales y clientes ocasionales: el objetivo de las encuestas es

conocer la opinan microempresa IDEAR y que recomendaria para mejorar.
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La microempresa de publicidad exterior fue aperturada por el propietario con la
finalidad de satisfacer las necesidades de los clientes y plasmar sus ideas en resultados

positivos.

Con respecto a los productos que elabora la microempresa, existe una gama de
productos publicitarios que son adquiridos por los clientes por ser de muy buena calidad,
satisfaciendo con las expectativas de los clientes, evidenciandose en los resultados de la

totalidad de las encuestas a los clientes actuales.

Se pudo apreciar que IDEAR tiene como fortaleza la fidelidad y la satisfaccion de los
clientes actuales los cuales realizan la adquisicion de los productos publicitarios con una

frecuencia de tres a cinco veces al afio.

Con respecto al marketing, se pudo evidenciar que no existe ninguna estrategia en la
cual la microempresa sea reconocida en el ambito publicitario en sector Sur Este de la
ciudad de Quito, por lo tanto con esta investigaciéon se ha despertado la necesidad de
elaborar una péagina web y actualizarse en la redes sociales, realizar un plan de marketing
para evidenciar las situacion interna y externa de la microempresa, con esta guia se puede

orientar que pasos seguir para combatir el problema que actualmente tiene IDEAR.

Se puede tomar en cuenta que en el sector encuestado no existen servicios publicitarios.
En las encuestas se puede deducir que los propietarios de las empresas estan dispuestos a
realizar inversiones adquiriendo productos publicitarios para sus empresas sean reconocidas
en su sector, siendo un punto a favor de la microempresa para ingresar con la gama de

productos publicitarios que elabora y poder cumplir con las necesidades de estas empresas.
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CAPITULO III

PLAN DE MARKETING PARA LA MICROEMPRESA DE PUBLICIDAD
EXTERIOR “IDEAR” UBICADA EN EL SECTOR SUR DE QUITO

3.1.Filosofia empresarial

Es necesario en este punto realizar un direccionamiento estratégico de la filosofia
empresarial, en vista que actualmente la microempresa no dispone con una. Por lo tanto el
direccionamiento estratégico sera un aporte en el presente estudio, para referir lo que brinda

la microempresa.

3.1.1. Mision

Somos una microempresa, fabricante de productos de publicidad exterior y servicio de
impresion digital a gran formato, donde la imagen es importante, las ideas se plasman en
una identificacion clara y precisa, contribuyendo al crecimiento del cliente interno y
externo, ofreciendo nuestros servicios de excelente calidad y asesoria profesional,
satisfaciendo las necesidades de los clientes con trabajos oportunos, adaptados a las

exigencias tecnologicas en el area de la publicidad y preservando el medio ambiente.

3.1.2. Vision

Ser reconocidos en el mercado de la publicidad exterior, respaldado en un excelente
equipo de trabajo, utilizando tecnologia de punta y superar las expectativas de nuestros

clientes.

3.1.3. Valores

e Transparencia: en todas las actividades realizadas.

e Integridad: involucrados en hacer lo que es preciso, honesto e integro.
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e Respeto: al cliente interno como al cliente externo, logrando una integracion como

equipo con las empresas que trabajamos.

e Compromiso: en la entrega de productos de calidad.

3.1.4. Servicios que presta.

Como microempresa publicitaria tiene como prioridad, el crecimiento de las empresas

de sus clientes, siendo la clave, la entrega de productos publicitarios de calidad que haga la

diferencia frente a la competencia.

Entre los servicios que presta la microempresa tenemos:

Asesoramiento en posicionamiento de la marca

Facilitar a la empresa una imagen para que pueda ser reconocida por el consumidor, haciendo la diferencia
frente a la competencia

Figura 27. Posicionamiento de la marca
Fuente: Comida Brasilera Botafogo

Impresion digital a gran formato (gigantografias)

Se realiza la impresion en lonas, viniles, soportes rigidos

Figura 28. Impresion en vinil
Fuente: Santa Cruz Galdpagos
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Rotulos

Estructuras: metalicas, madera, Materiales alternativos, luminosos, vallas, banners, pancartas, dummis

Figura 29. Letras en bloque
Fuente: Distri Herrajes

Articulos publicitarios

Roll ups, sublimados personalizados, murales, serigrafia, stand

Figura 30. Roll ups
Fuente: E1 Comercio

Senalética

Industrial, seguridad, residencial. Material: placas de vidrio, Sintra, pvc, acrilico, metal.

Figura 31. Senalética
Fuente: MasterDent
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Letras corporeas

En madera, metal, acrilico, vidrio, acero inoxidable

Figura 32. Letras corporeas
Fuente: Constructora Rosero

3.1.5. Quienes son los clientes

En la actualidad los clientes tienen su propia identidad, necesitan de un trato
personalizado, se encuentran protegidos social y legalmente, cuentan con mayor
conocimiento de informacién sobre los productos, son mas exigentes frente a una sociedad
mas competitiva.

Cuando hablamos de clientes, nos referimos a todo aquel que requiere un servicio o un
producto de publicidad como son las empresas, industrias, profesionales que prestan
servicios, buscan una identificacion inmediata de producto y servicio frente al consumidor,
los estudiantes requieren de medios auxiliares para la presentacion de trabajos y proyectos.

Es necesario que la microempresa brinde facilidades en el servicio como, el horario de
atencion, facilidades de pago, disefios y creaciones acorde a las necesidades del cliente,
recibir un trato de forma amable y respetuosa, suministrar productos de calidad, en vista

que los servicios que la microempresa ofrece son dirigidos especificamente al cliente.

La microempresa debe realizar estrategias para retener a los clientes fijos orientandolos

a la fidelizacion de todos y llegar a obtener los objetivos trazados por la microempresa.
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Actualmente la microempresa cuenta con clientes fijos como son: Inmobiliaria Rosero,
Constructora Velastegui, Inmobiliaria Inmourbicasa, Constructora Constructum, los

mismos que realizan sus pedidos de productos de forma regular.

La figura 33 es un ejemplo de los trabajos realizados para los clientes, cumpliendo con

los requerimientos especifico de rotulacion.

GALAPAGOS

Figura 33. Rotulos
Fuente: Ejemplos de rotulos de varios clientes
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3.2.Macroentorno
3.2.1. Analisis de la situacion externa o macroentorno

cODIGO ClIU
C Industrias manufactureras.
C18 Impresion y reproduccién de grabaciones.
C181 Impresién y actividades de servicios relacionados con la impresidn
C1811 Actividades de impresion.
C18110 Actividades de impresidn.

Actividades de impresion de pdsters, gigantografias, catdlogos de publicidad, prospectos y otros impresos publicitarios, calendarios,
formularios comerciales, directorios y otros materiales impresos de uso comercial, papel de correspondencia dlbumes, agendas

C181104 personales, diarios, tarjetas de invitacion, de visita, de presentacion y otros materiales impresos mediante impresion por Offset,
fotograbacian, impresion flexografica e impresidn en otros tipos de prensa, maquinas autocopistas, impresoras estampadoras,
etcétera, incluida la impresidn rédpida.

H452:

comprende la impresién de productos, como periddicos, libros, revistas, formularios comerciales, tarjetas de
felicitacion y otros materiales, y actividades de apoyo conexas, como encuadernacion, servicios de preparacion de
placas y formacion de imdgenes a partir de datos. La impresidn puede realizarse utilizando diversas técnicas y sobre

diferentes materiales. EJ—AE
ou‘-o PO

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Subgerencia de Andlisis e Informacién

Figura 34. Codigo CIIU
Fuente: Banco Central del Ecuador

Los factores externos afectan directa o indirectamente a la empresa, la empresa no puede
realizar ningln tipo de control. Es necesario para todo tipo de empresa determinar y
analizar estos factores ya que influyen directamente en la actividad econdmica. Es
necesario identificar los factores externos que generan oportunidades y amenazas en las
empresas.

Es necesario identificar las oportunidades que tiene la microempresa para aprovecharlas
y poder superar las debilidades que presenta. La competencia que tiene la microempresa no
influye en los clientes fijos o fieles permitiendo que la microempresa se mantenga en el
mercado y a la vez pueda incrementar la lista de clientes.

Evolucion del numero de empresas
(2012 — 2016)
ssas3s
826.804

860,394
843745
a20.000
800,000
750
760 749,912
720000
700 000
o 000
2012 2013 2014 2015 2016

nota ventas en ol SRI /o personal afiliada en el IESS y/o dectararon RISE durante el periodo 2012
2016.

880,000

860,000

840,000

]

Figura 35. Evolucion del numero de empresas
Fuente: Banco Central del Ecuador
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3.2.2. Competitividad

Para el afo 2016, de acuerdo a la informacién obtenida por la Superintendencia de
Compaiias, Servicio de Rentas Internas — Estadisticas Multidimensionales existen un

registro de 289 empresas dedicadas a la impresion.

# Empresas por provincia

Impresidn y actividades de fdeE

serviclos relaclonados con la 2016 Ventas USD 2016
Impresién.
iC1811 1 213 228.272.651,27
Grande |12 145.189.194 24 s
Meadiana | 30 61.912.318 87 Prowincias
Micro | 93 1.310.349,54 oo Fichincha
Pequefia | 78 19.860.788,62 ii
iC1E12 1 76 49.373.279 .65
Grande 1 3 23.871.1859 82
Mediana | B 17.114.415,67 I.- Guayas
Micro | 34 392.148,75 : ==
Pequafa 31 7.995.525 41
\/4
Fuente: Superintendencia de Compaiiias [ Servicio de Rentas Internas - Estadisticas Multidimensionales E A/

Elaborado por: Subgerencia de Andlisis e Informacicn ===
Datos del subsector Impresion y actividodes de servicio relacionodos con la impresion (Codigo CIU C1811 - C1812)

Figura 36. Empresas dedicadas a la Impresion
Fuente: Banco Central del Ecuador

Con esta informacidn se puede evidenciar que existen 93 microempresas de impresion
en la ciudad de Quito que se encuentran registradas, las mismas que se las consideran como
competencia directa siempre y cuando estén en el sector Sur Este de Quito y las empresas

que no se encuentran registradas se las considera como competencia indirecta.

3.2.3. Entorno Politico y Legal

El entorno politico es importante al momento de realizar un andlisis de la situacion de la
empresa, debiendo considerar las reformas de las leyes politicas que rigen en el pais.
Actualmente la politica no tiene una estabilidad ya que se encuentra dividida, el pueblo con
expectativas de superacion pero con trabas alno tener una estabilidad por los incrementos
en los precios de la materia prima.

En la pagina oficial de la Alcaldia del Distrito Metropolitano de Quito, indica que:
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Las empresas de publicad exterior se encuentran bajo el
amparo de El Concejo Metropolitano de Quito, Mediante
Ordenanza Metropolita No, 0186, donde:

Que de conformidad a lo determinado en literal f) del Art. 154
de la Ley Organica de Régimen Municipal, es obligacion de la
Municipalidad controlar la propaganda que se haga dentro de
su jurisdiccion. (EL CONCEJO METROPOLITANO DE
QUITO, 2006, pag. 1)

3.2.4. Entorno econdmico

PIB

El Ecuador es econdmicamente dependiente de sus recursos petroleros, que han
representado mas de la mitad de los ingresos de exportacion del pais. En el afio 2012 la
economia depende de gran manera de la publicidad. La actividad publicitaria tiene mayor
realce econdomico en periodos determinados y a su vez existen periodos que sufren mayor
recesion. Estas empresas tienen mayor dificultad en recuperarse, en vista que los clientes
invierten en publicidad cuando sus ganancias han incrementado.

Segtin la informacion otorgado por el Banco Central del Ecuador, la economia del pais se
ha incrementado en un 3.0%, de acuerdo a los ultimos registros del afio 2017, este
incremento se denota por el aumento del consumo final en los hogares, por los gastos
finales del Gobierno General y las exportaciones.

Se puede observar en figura No. 37 El PIB en los ultimos anos (2017)

PRODUCTO INTERNOC BRUTO - PIB
2007=100, Tasas do varsoion aaual

70,105 70175

Mlres ds U5}
Tazade varlacitn
Vi 44

2012 2m3 204 2015 15 2017
== Millones de LISD constardes de 2007 es@emi/oriacion anual, eje derecho

Figura 37. Producto Interno Bruto PIB
Fuente: Banco Central del Ecuador
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3.2.5. Entorno social.

Las empresas de publicidad generan puestos de trabajo dependiendo del tamaiio de la
misma, las pequenas cuentan con 1 a 6 trabajadores, las medianas de 1 a 20 y las empresas
que se las puede reconocer como grandes empresas cuentan con mas de 20 trabajadores.
Algunas empresas no cuentan con el personal necesario que se describe, es decir que varias
funciones ejerce una sola persona y en otras si cumplen con el personal necesario y realizan

las funciones a que estan asignados.

Al realizar la adquisicion de productos publicitarios, las empresas dan a conocer a la

poblacidén su producto o servicio, al mismo tiempo se posicionan en el mercado.

3.2.6. Entorno tecnologico

El ser humano esta siempre abierto al cambio tecnoldgico, lo cual ha ocasionado que las

empresas publicas o privadas se comprometan a los cambios tecnologicos.

Es necesario que la empresa cuente con ordenadores (computadoras) de séptima
generacion con procesador 17 y excelente tarjeta grafica, impresoras de alto formato plotter
de impresion de 180cm de ancho con cabezal Epson DXS5 eco solvente 1.440 dpis,
universal Galaxi, plotter de corte 500 mp depresion y 350mm? / segundo de velocidad, de
122c¢m de ancho marca Sid, modelo SD500. Equipo de sublimacion formato A3 en tela,
forma cilindrica para jarros, articulos promocionales y para gorras, termo formadora
eléctrica para letras en bloque de acrilico. Laminadora al frio mecanizada semiautomatica
de 120cm de ancho mara Sid. Cortadora laser para materiales no metalicos de hasta 12mm

de espesor con capacidad de corte y grabado, formato 240cm por 120 cm marca Sid.

Herramienta tecnolédgica industrial como taladros con percusion, amoladora, caladora,

sierra circular, aerografos, compresores y suelda eléctrica.

Equipo de seguridad de circuito cerrado, cuatro cdmaras con conexion instantdnea via

internet a usuarios mediante mensajes y fotografias a teléfonos celulares con capacidad de
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memoria de almacenamiento de Router de hasta 30 dias, sistema de alarma auditiva,

forzamiento de puertas y ventanas.

3.3.Microentrorno
3.3.1. Analisis del microentorno

La microempresa permanece en el mercado durante once afios. En este tiempo brinda los
servicios de publicidad exterior satisfaciendo las necesidades de sus clientes, actualmente
cuenta con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) a partir del afio 2005, como persona
natural, siendo necesario realizar los tramites respectivos para que la microempresa obtenga
los permisos necesarios y pueda ser reconocida legalmente como son, la Licencia
Metropolitana de Funcionamiento otorgada por el Municipio de Quito, la obtencioén del
Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos.

Para cumplir con la demanda de los clientes, actualmente IDEAR cuenta con maquinaria
de ultima tecnologica, como es: plotter de corte, plotter de impresion a gran formato a
resolucion de 1.440 DPIS (puntos de impresion por pulgada) marca Galaxi y una

laminadora de 180cm, equipo se sublimacion en articulos promocionales.

Al inicio de este afio 2018 realiz6 la apertura de una oficina en el sector Sur Oriente de
Quito, en la avenida Juan Bautista Aguirre y Nicolas Aguilera, facilitando el acceso a los
clientes y para la entrega de los productos en distintos sectores de la ciudad, manteniendo
su imagen ante los clientes y elaborando los productos publicitarios de igual manera que se

pero facilitando la entrega.

Los precios de los productos publicitarios no han variado, se mantiene la misma
modalidad, al momento de realizar el pedido y dependiendo de la complejidad que tenga el
producto para ser elaborado.

3.3.2. Proveedores

El talento de negociacién del proveedor obedece a la particularidad del sector, se

encarga de suministrar mercaderia o materia prima de alta calidad, las mismas que seran
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industrializadas para ser vendidas luego. Los proveedores con los que cuenta la

microempresa se encuentran radicados en esta ciudad.

La materia prima que adquiere la microempresa es de alta calidad, la misma que es
destina en la conversion de productos terminados orientados directamente a la actividad de

la microempresa.

Materia prima
Acrilico, acero inoxidable y lonas para impresion.

Figura 38. Materia Prima
Fuente: Microempresa IDEAR

Las adquisiciones que realiza la microempresa las cancela al contado y en efectivo, para
obtener el 6% de descuento, al realizar los pagos a crédito no tiene ningin descuento, por lo
tanto el valor de la materia prima aumentaria y los costos de produccidon se verian

afectados.
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Principales proveedores de IDEAR

Tabla 3. Proveedores IDEAR

Proveedor Materia prima Ciudad
Big medios Lonas, vinilos, tintas Quito
Megaprint Leeds, balastros, vinilos Quito
Ferreteria el Sol Fluorescentes, material eléctrico Quito
Orbea Articulos varios, tornillos y Quito
anclajes
Ferreteria el Ceron Toll, productos de acero Quito
Pintulac Pinturas y suministros Quito

Fuente: Microempresa IDEAR

3.3.3. Competencia

Los competidores actuales que existen en el sector son de mayor importancia envista
que depende mucho de estas empresas para que la microempresa surja a medida que se
desea. Las empresas mas importantes que actualmente realizan sus actividades en este
sector y que por tanto son nuestra competencia directa son: Gigantografia 3D, Disefio &

Arte y Full Arte,

No se puede realizar un estudio de movimiento de estas empresas en vista que no se
encuentran registradas en la Superintendencia de Compaiiias, y a la vez no es factible
obtener en movimiento de ingresos. Estas empresas ofrecen los productos de similares
caracteristicas que nuestros productos, pero no indican una fuerte competencia ya que
IDEAR ofrece productos publicitarios de excelente calidad, satisfaciendo las necesidades

de los clientes, por tanto IDEAR se ha hecho acreedor a la fidelidad de los clientes actuales.
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Productos sustitutos

Los productos sustitutos cumplen con las mismas funciones de informar, que es los
clientes requieren, pero se llaman sustitutos. Varian en los precios (son mas bajos), el
tiempo de durabilidad (calidad del producto), cambian mientras que el producto principal
puede ser reutilizable y el sustituto dificilmente se puede reutilizar, la ubicacion donde va a
ser instalado es esencial, no es lo mismo un producto en una parte interna que va a durar
mayor tiempo, que si se lo instala en la parte externa o intemperie, el tiempo de durabilidad

es menor, ya que los cambios climaticos afectan directamente al producto.

A medida que los productos sustitutos van ingresando al mercado, la demanda y los
precios de los productos se vuelven elésticos, el sustituto puede caer por su precio y los
productores se ratifican subiendo el precio o a su vez se ven forzados a bajar.

Los empresarios deben estar observando los cambios que se realicen en el sector y los

incidentes que pueden suceder en la produccion.

Analisis interno

3.3.4. Capacidad de Marketing y ventas

Es necesario la elaboracion del plan de marketing para la microempresa, ya que existe la
necesidad de incrementar las ventas, consolidar a los clientes potenciales, fidelizar a los
clientes actuales, e incrementar las utilidades. Es necesario tomar en cuenta algunos

aspectos que la microempresa tiene actualmente como factores negativos

» No cuenta con una base de datos de los clientes fijos.
» Falta de publicidad y promociones de la microempresa.
» Los procesos de gestion y produccion no son los mas adecuados lo que ocasiona

inconvenientes para ser eficientes y eficaces

Es necesario mencionar los factores positivos que llevaran a cumplir con los objetivos

trazados.
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» Analizar las necesidades de los clientes fijos y ocasionales.
» Ofrece una excelente atencion al cliente que requiere asesoria.

» El tiempo de entrega de los productos se los realiza seglin lo acordado

3.3.5. Capacidad del Talento Humano

La microempresa IDEAR no cuenta con una estructura organizacional, el propietario
realiza las actividades en todas las areas, cuenta con un ayudante para la produccion y

disefio.

Tomando en cuento lo expuesto anteriormente se sugiere realizar un organigrama
funcional, donde se detalle las actividades de cada area y sus responsables, de esta manera

realizaran sus actividades en un orden jerarquico.
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ORGANIGRAMA

Departamento General

Responsble de la microempresa
Trabajara simultaneamente con todas las areas

Secretaria - Recepcionista
(Asistente contable)

Atender a los clientes

Receptar los pedidos

Brinar inforacion a los cientes
Actualizar base de datos (clientes)
Realizar el cobro de las facturas

Departamento de disefio
Departamento de producciéon

Realizar la creacion del mensaje del
Elaborar los productos aprobados por el cliente

cliente Realizar los disefios del material para la
presentacion al cliente

Figura 39. Organigrama sugerido para la microempresa IDEAR
Fuente: Elaboracion propia

Logotipo

o™
e
]

F Pulboded Grafeo

1

Figura 40. Logotipo microempresa IDEAR
Fuente: Microempresa IDEAR
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El Isotipo estd conformado por la simplificacion de una cabeza en la cual destaca el
tercer ojo. El que todo lo ve, observa desde un punto neutral las cosas que se ven con el
alma,

Rodeado de 11 flechas distribuidas simétricamente con un desplazamiento hacia fuera
denotando un mensaje de comunicacion abierta que se expande, los secretos detras del
Numero Maestro 11. El 11 es el primero de los nimeros maestros y simboliza la
introspeccion, la intuicidon y el mundo espiritual. Es el nimero de aquellos que pueden estar
destinados a alcanzar la iluminacion espiritual.

Se utilizado un texto & Dar donde se busca la relacion directa con la palabra IDEAR.

Todo el logotipo tiene un efecto de volumen utilizando el color rojo como base para darle
agresividad y presencia como un color calido, a la distancia se busca dar la idea de la
estructura de un sol.

Sugerencias

\1/

U |

~ ®IDEAR
g

Diseiiando tu Futuro

Figura 41. Sugerencias logotipo microempresa IDEAR
Fuente: Elaboracion propia

Se sugiere modificar el logotipo actual, otorgando mayor énfasis al logotipo como una
identificacion clara sin afectar a la idea original, primer punto de cambio es el texto como
un enlace directo con el Isotipo, (&Dar) una fusion clara, manteniendo el volumen dandole
una aplicacién en 3D en color metalizado y manejando en colores planos con igual
impacto.

El slogan “Disefiando tu Futuro”, es lo que se desea lograr con el nombre, con la imagen
con la marca, dandole un lugar, sea cual sea el giro del negocio ya sea una empresa en

marcha o a su vez desea empezar, brindando el apoyo y direccidon que sea necesario.
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4. FODA

4.1. FODA

El anélisis FODA interpreta la posibilidad de cumplir con los objetivos que la
empresa desea alcanzar y el ambito en el que tiene que competir. Este analisis puede ser
utilizado en todos los departamentos de la empresa, esta herramienta determina los factores
internos y externos de la empresa (oportunidades y amenazas, las debilidades y fortalezas)
de IDEAR. En este andlisis se puede determinar de modo objetivo las ventajas y

desventajas que tiene.

Figura 42. FODA

Para la realizacion del analisis FODA de la microempresa IDEAR se toma en cuenta la
colaboracion de los miembros de la microempresa, para el éxito de este estudio se apoya en
la informacion proporcionada, esta informacion debe ser veras y efectivas, debido a que los
resultados obtenidos se realizara las estrategias a adoptar.

La recopilacion precisa de la informacion se reflejard en la matriz FODA, en el cual

combinando la informacién se puede definir las estrategias que se va a seguir.

4.1.1. DAFO Y FODA

El analisis DAFO en una empresa permite desarrollar estrategias en las cuales se basara
la empresa para enfrentar su futuro a corto, mediano y largo plazo

A continuacion se detalla la matriz FODA para la microempresa IDEAR.
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Tabla 4. Matriz FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Clientes satisfechos Ingresar en un nuevo nicho de mercado por la

apertura de negocios en el sector sur este de Quito
Servicio agil y personalizado a los clientes

Innovacion a futuro de la produccion mediante
Productos de excelente calidad avances tecnologicos para mejorar la rentabilidad

Experiencia de 11 afios del propietario en el mercado  Elaboracion de productos innovadores de acuerdo al

en la rotulacion comportamiento del consumidor
Cuenta con maquinaria con tecnologia de punta. Creacion de eventos publicitarios para captar nuevos
clientes

Facilidades por la CAPEIPI para la capacitacion del
recurso humano en nuevas tecnologias

DEBILIDADES AMENAZAS
No cuenta con estrategias de marketing Gran incremento de la competencia
Falta de capacitacion del talento humano Exceso de publicidad por parte de la
competencia

Falta de difusion publicitaria

Crecimiento de productos sustitutos
Falta de promociones en los meses de menor venta

como son enero y febrero Altos costos de la materia prima
Falta de vinculacién con tendencias en las redes Constantes cambios en las necesidades del
sociales cliente

Fuente: Elaboracion propia
Se realiza la combinacién entre las fortalezas y las oportunidades para obtener

informacion Optima para la microempresa. En combinacion de las debilidades y las

amenazas se obtendra las limitaciones, siendo para la microempresa un aviso.

55



4.1.2. Matriz DOFA

Figura Matriz de sintesis estraté

ica

Factores internos

Factores externos

Fortalezas

F1. Clientes satisfechos

F2. Servicio agil y personalizado a los
clientes

F3. Productos de excelente calidad

F4. Experiencia de 11 aflos del propietario
en el mercado de la rotulacién

F5. Cuenta con maquinaria con tecnologia
de punta

Debilidades

D1. No cuenta con estrategias de
marketing

D2. Falta de capacitacion del talento
humano

D3. Falta de publicidad

D4. Falta de promociones en los meses de
menor venta como son enero y febrero

D5. Falta de vinculacion con tendencias
en las redes sociales

Oportunidades

O1. Ingresar en un nuevo nicho de
mercado por la apertura de negocios en el
sector sur este de Quito

02. Innovacion a futuro de la produccion
mediante avances tecnologicos para
mejorar la rentabilidad

03. Elaboracion de productos
innovadores de acuerdo al
comportamiento del consumidor

0O4. Creacion de eventos publicitarios para
captar nuevos clientes

05. Facilidades por la CAPEIPI para la
capacitacion del recurso humano en
nuevas tecnologias

Estrategia FO

Utilizar la experiencia de 11 afios en la
elaboracion de productos publicitarios
para ingresar en un nuevo nicho de
mercado en el sector Sur Este de Quito
que estan dispuestos a invertir en
publicidad segun la encuesta realizada a
clientes ocasionales (pregunta 3) ( F4;01

La satisfaccion de los clientes expresada
en las encuestas a clientes fijos (pregunta
6) es un buen referente para aprovechar
dando a conocer la gama de productos
publicitarios en las ferias de la vivienda
que se realizan en los meses de abril,
agosto y diciembre, exponiendo los
productos publicitarios con mayor
acogida en estas ferias como son rollups,
banner, vallas, los mismos que se puede
visualizar en la figura 46 matriz BCG
(encuesta cliente fijos pregunta 3) y de
esta manera captar nuevos clientes e
incrementar las ventas. F1;04

En la encuesta realizada a clientes fijos
(pregunta 7) califican a los productos
publicitarios de muy buena calidad, por lo
que es un excelente referente para poder
incrementar con productos innovadores
como impresion a gran formato,
impresion 3D, sublimaciones y lograr
satisfacer las necesidades del consumidor.
F3; 03

De acuerdo al anlisis de la situacion
actual de IDEAR, cuenta con maquinaria
de tecnologia de punta lo que facilita
realizar productos publicitarios seglin las
necesidades de los clientes y se puede
aprovechar los cursos que dicta la
CAPEIPI eventos y servicios,
capacitando al talento humano de la
microempresa de acuerdo al cronograma
que esté vigente en ICAPI Instituto de
capacitacion. F5; O5

Brindar un servicio agil y personalizado

Estrategia DO

Para mejorar la rentabilidad IDEAR debe
realizar estrategias de producto, dando a
conocer su gama de productos
publicitarios que los clientes ocasionales
desean conocer segun se detalla en la
matriz BCG figura 46 (encuesta a clientes
ocasionales pregunta 9), se brindara
apoyo a los clientes actuales de las
inmobiliarias en la realizacion de ferias de
la vivienda que se realizan en los meses
de abril, agosto y diciembre, para captar
la mayor cantidad de clientes. D1; O4

Es necesario capacitar al personal de
produccion en el manejo de la maquinaria,
con la finalidad de mantener y mejorar la
calidad de la gama de los productos
publicitarios que se elabora y poder captar
la mayor cantidad de clientes que esta
dispuesto a invertir en productos
publicitarios para sus empresas (encuesta
a clientes potenciales pregunta 3) y
mejorar lo rentabilidad. D2; O1; O4

Para incrementar las ventas es necesario
realizar estrategias de publicidad (tarjetas
de presentacion, volantes, rotulo entre
otros seglin tabla figura 8) para que los
clientes potenciales y actuales puedan
identificar a IDEAR (encuesta a clientes
potenciales pregunta 8), entregar material
promocional (llaveros, esferos, tabla 7)
con disefios llamativos y claros. D3;04

IDEAR debe realizar estrategias
promocionales como descuentos con el
6% de descuento en volumen de compras,
paquetes promocionales en especial en los
meses de enero y febrero (tabla 6) dando
mayor realce a productos innovadores
aprovechando la maquinaria con
tecnologia de punta que actual que posee
la microempresa. D4; O3; O2.

Incrementar el marketing directo
(llamadas telefonicas, correo electronico,
implementar un sitio web), aprovechando
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estrategia de fidelizacion para mantener la
fidelidad de los clientes segun encuesta a
clientes fijos (pregunta 1) facilitara el
ingreso a un nuevo nicho de mercado en
el sector Sur Este de Quito, de acuerdo a
encuesta realizada a clientes ocasionales
(pregunta 3) y captar nuevos clientes y
poder incrementar los ingresos y ventas.
F2;01;04

los avances tecnologicos y de esta manera
dar a conocer a los clientes fijos y
ocasionales, la grama de productos que
IDEAR elabora. D5; O5.

Amenazas

Al. Gran incremento de la competencia

A2. Exceso de publicidad por parte de la
competencia

A3. Crecimiento de productos sustitutos
A4. Altos costos de la materia prima.

AS5. Constantes cambios en las
necesidades del cliente

Estrategia FA

Los 11 afios de experiencia por parte del
propietario en la elaboracion de los
productos publicitarios garantiza la
satisfaccion de los clientes (encuesta a
clientes fijos pregunta 6) siendo necesario
realizar estrategia de publicidad (tarjetas
de presentacion, volantes, rotulo entre
otros segun tabla 7 y figura 48) y
promociones como descuentos con el 6%
de descuento en volumen de compras,
paquetes promocionales en especial en los
meses de enero y febrero (tabla 6)
enfrentar a la competencia y poder
incrementar el nimero de clientes y
aumentar la rentabilidad de la
microempresaF4; F1; F2; Al

La prioridad de los clientes al momento
de adquirir los productos publicitarios es
la calidad, matriz BCG figura 46
(encuesta cliente fijos pregunta 5), para lo
cual IDEAR aplicara la estrategia de
diferenciacion, utilizando materia prima
de alta calidad, en la elaboracion de la
gama de productos publicitarios, siendo
un gran un referente para combatir a los
productos sustitutos que compiten con
precios mas bajos utilizando material
chino como lonas y vinil que tiene una
duracion de 1 a dos meses como maximo.
F3; A3

IDEAR cuenta con la fidelidad de sus
clientes (encuesta a clientes fijos pregunta
1) lo que permite adquirir a los
proveedores la materia prima con un 6%
de descuento al cancelar al contado, lo
que puede combatir a los altos costos de
la materia prima y ejecutar la estrategia de
promocion y descuentos en los precios de
los productos publicitarios que requieren
los clientes. F1;A4

Es necesario emplear estrategias de
marketing directo mediante llamadas
telefonicas, correo electronico
promoviendo la mejorar en la
(contratacion de una secretaria-
recepcionista) comunicacion interna y
externa y poder combatir al crecimiento
competencia. F4; A2

Al contar con la experiencia de 11 afios en
el mercado, satisfaciendo da los clientes
expresada en las encuestas a cliente fijos
(pregunta 6) nos ayuda a cumplir con los
constantes cambios en las necesidades de
los clientes, siendo necesario utilizar

Estrategia DA

Es necesario realizar estrategias de
fidelizacion (crear una base de datos para
estar en contacto continuo con los
clientes; secretaria-recepcionista) y lograr
seguir manteniendo la fidelidad de los
clientes actuales y crear la fidelizacion en
los nuevos clientes (encuesta clientes
actuales pregunta 1) es necesario realizar
capacitaciones al recurso humano
administrativo y produccion, para
elaborar productos publicitarios de
acuerdo a las al interés de los clientes
(encuesta clientes ocasionales pregunta 9)
que estan dispuestos a invertir en la gama
productos publicitarios que IDEAR
elabora (encuesta clientes ocasionales
pregunta 3). D2; Al.

Es necesario la implementacion de
estrategias publicitarias (encuesta clientes
ocasionales pregunta 8) (volantes, tarjetas
de presentacion, rollups, carteles
publicitarios figura 48 y tabla 7) para dar
a conocer la gama de productos
publicitarios que IDEAR elabora, lo que
ayudara a la captacion de nuevos clientes
y a la incrementacion de la ventas. D3; A2

Los clientes actuales seran un referente en
los clientes ocasionales (encuesta clientes
actuales pregunta 8) por lo tanto es
necesario emplear estrategias
promocionales de los productos
publicitarios como descuentos con el 6%
de descuento en volumen de compras,
paquetes promocionales en especial en los
meses de enero y febrero (tabla 6)

y poder combatir al gran incremento de la
competencia. D1; Al.

Es necesaria la implementacion de
marketing directo (redes sociales, correo
electrénico, llamadas telefonicas) en los
meses de enero y febrero ya que reflejan
una baja en las ventas, IDEAR debe
priorizar la estrategia de promocion en
estos meses. D4; A2

Es necesario incrementar el marketing
directo (llamadas telefonicas, correo
electronico, implementar un sitio web),
aprovechando los avances tecnologicos,
para estar pendiente de los cambios a las
necesidades de los clientes y de esta
manera satisfacer a estas necesidades de
los clientes fijos y ocasionales. DS; AS
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estrategias de fidelizacion F4; A5

Figura 43. Matriz FODA
Fuente: Microempresa IDEAR

4.2. Matriz BCG (Boston Consulting Group)
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Vaca de dinero en efectivo Perro
Alta Baja
ParticiPacion relativa de mercado

Figura 44. Matriz BCG
Fuente: (Kotler & Armstrong, 2008)

Para realizar mejor un estudio integral de la microempresa, se utilizara la Matriz BCG.,
que permite a la microempresa determinar los recursos y se utiliza como instrumento de
analisis en marketing.

Al realizar la Matriz BCG se toma en cuenta las ventas de los dos ultimos afios (2016 -
2017) de los productos con mas acogida por los clientes de la microempresa (encuesta a
clientes actuales pregunta 3). Se toma en cuenta a los cuatro principales productos,

presentando un porcentaje importante de ventas en el mercado.
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Desarrollo:

1) Participacion en el mercado= Ventas de la empresa ultimo afio/Ventas totales *100.

2) Tasa de Crecimiento (TC)= (Ventas afio 2-Ventas afio 1/Ventas afio 1)*100

15890 — 14800
Tasa de crecimiento de la microempresa 14800 * 100 = 7%

Interpretacion que la tasa de crecimiento de la microempresa ha crecido en un 7% con

relacion a la gestion del afio anterior.
3) Participacion relativa = Participacion en el mercado en base a las ventas/ ventas del
mayor competidor. O a su vez el lider dividido para el seguidor y luego los
seguidores dividido para el lider

Se aplica las formulas segln detalle en la tabla 5.

Tabla 5. Matriz BCG
VENTAS ANO  Participacion

en el Tasa de Participacion
PRODUCTO 2016 2017 nll)zrsceag(iaesn creczr;{l;ento relativa (X) BCG
ventas
Rollups 1400 1650 10% 18% 0,20 Incognita
Banner 3200 3300 21% 3% 0,39  Incognita
Senalizacion 3100 2500 16% -19% 0,30 Perro
Vallas 7100 8440 53% 19% 3,38  Estrella
14800 15890 100% 7%

Fuente: Elaboracion propia
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Representacion grafica.

Matriz de la microempresa IDEAR
30%
?O% 1 Vallas; 53% ups; 10%
T e
2 10%
s i ‘ Banner; 21%
a m0%
i 10/00 1,00 0,10
d 90%
n
E . Sefializacién
-20% 16%
-30% Participacion relativa

Figura 45. Representacion grdfica Matriz BCG
Fuente: Elaboracion propia

Participacion en el mercado en base a las ventas

60%

50% ) 53%

40% /

30% / = Participacion en el

mercado en base a

20% - 9 las ventas
16%

10% 10%

0% T T 1
- 2,00 4,00 6,00

Figura 46. Participacion en el mercado
Fuente: Elaboracién propia

Se realiza la matriz BCG en la cual se considera el crecimiento en ventas de la
microempresa del afio 2016 y 2017, se tomara en cuenta la gama de productos publicitarios
con mas demanda en los clientes actuales (encuesta pregunta3) como son: rollups, banner,

sefalizacion y vallas.
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e Producto Estrella: Vallas
e Producto Incognita: Rollups y Banner

e Producto Perro: Senalizacion

En el cuadrante estrella se encuentra el producto vallas, es un producto que genera buena
rentabilidad en vista que tiene un gran crecimiento y gran participacion en el mercado. No
obstante es necesario realizar mayor inversion, en vista que la venta de los productos es de

gran volumen generando mayor rentabilidad a la microempresa.

En el cuadrante incdgnita se encuentran los productos publicitarios rollups y banners,
con una participacion en el mercado baja pero tiene una tasa de crecimiento alta, por tanto
es necesario realizar una inversion constante pero queda la duda de saber si generara la
rentabilidad esperada, tiene un futuro incierto pero es importante destacar que puede
convertir en producto estrella, si se realiza una integracion hacia adelante, por lo que se

debe comprometer en tener una importante aproximacion al cliente.

En el cuadrante perro se encuentra el producto sefalizacion, este producto tiene bajo
crecimiento y poca participacion de mercado, se puede decir que este producto no genera
rentabilidad., se lo puede mantener en produccién si solo es auto sostenible, como
estrategia para este producto, es utilizarlo como generador de recursos, ya que este
producto puede resultar rentable largo plazo. En el caso que el producto siga en el cuadran
te pero se tomaria la decision de realizar la estrategia de liquidacion, que seria el cese de la

produccion de este producto publicitario.
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5. ESTRATEGIAS

5.1.Estrategia de diferenciacion

La estrategia de diferenciacion se la realizard empleando materia prima de alta calidad
en la elaboraciéon de la gama de productos publicitarios que elabora la microempresa,
resaltando la durabilidad de los productos, logrando captar la atencion de los clientes vy,
competir ante los productos sustitutos de la competencia que se encuentran en el mercado.

(F3; A3).

5.2.Estrategia de Producto

Es necesario realizar productos innovadores que se ofrecera al consumidor, brindando
un servicio agil y personalizado siendo un apoyo fundamental para suministrar de

productos publicitarios que cumplan con las necesidades del cliente.

Los productos publicitarios que se elaboran forman parte fundamental de los cambios
que actualmente son necesarios al momento de satisfacer al cliente, se realizaran productos
publicitarios a gran formato, impresiones en 3D, sublimaciones personalizadas, entre otros.

(F3; 0O3)
Promocion

IDEAR realizard promociones a los clientes actuales y ocasionales con incentivos
temporales para estimular la adquisicion de los productos y dependiendo del volumen de la

compra que realice. (F4; F1; F2; A1); (F1; A4); (D4; 03; O2)

e Se realizara descuentos del 5% a los nuevos clientes en su primer pedido, dandole la
oportunidad de conocer los productos que IDEAR ofrece

e Se concedera descuentos del 6% del valor neto, a los clientes dependiendo del
volumen de la compra que realice.

e Los clientes nuevos o recurrentes que realicen compras superiores a USD 500,00 se

les entregara un cupon de ahorro, que puede ser utilizado en la proxima compra.
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Paquetes promocionales

Se puede mejorar los costos de los productos, segin la cantidad y las medidas ya que los
trabajos que se realiza son de manera modulas, esto quiere decir, ajustandose a las medidas
estandar existentes en el mercado en tema de materia prima, presentando a los clientes

promociones como: (F4; F1; F2; Al). (F1; A4); (D4; O3; O2)

Tabla 6. Paquetes promocionales

Paquetes promocionales

Producto Material Promocion
Soportes Lonas, vinilos, acrilicos, Por cada 10 articulos lleva 2
sintra, pvc, mdf, acero articulos sin costo
alucubond
Gigantografias Lonas A partir de 6 m? se realizard

el descuento del 6%

Instalaciones Lonas, vinil impreso A partir de 10 m? se realizara
el descuento del 20%

Roétulos Metalicos, lonas o A partir de 10 m? la
luminoso instalacion se realizara sin
costo.

Fuente: Elaboracion propia

5.3.Estrategia de Publicidad

Con la finalidad de realizar una excelente publicidad en esta investigacion, se realizara
una planificacién publicitaria, que estd dirigida a los clientes actuales y potenciales, para
atraer el interés de adquisicion y despertar la necesidad de compra de los productos
publicitarios. Por lo que se entregard productos publicitarios como llaveros, camisetas,
gorras, jarros sublimados, esferos, volantes y tarjetas de presentacion. (F4; F1; F2; Al);

(D3; 04); (D3; A2); (DI1; Al)
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Tabla 7. Productos publicitarios

Estrategia Accién Actividad Cantidad
Llaveros 100
Product Esferos 100
. roductos
Publicidad publicitarios Volantes 2000

Tarjetas de

., 100
presentacion

Fuente: Elaboracion propia

Diseiio de la publicidad

El disefo debe contener los productos de manera que sean llamativos y claros para que

el publico pueda visualizar con facilidad.
Se elabora el material publicitario, como son los volantes donde se imprime los trabajos

realizados a los clientes, las tarjetas de presentacion y el rotulo, con el nuevo logotipo, el

mismo que fue sugerido en este trabajo de investigacion.
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Material publicitario y material promocional

Tarjeta de presentacion

Ratulacion

Senalitica

Leiras Corporeas

iy

GIGANTOGRAFIAS

EUBLIMACION

romeroe . SENALIZACION
BRANDEOD

0984 983 413 IR OSULAGION

Figura 47. Publicidad
Fuente: Microempresa IDEAR

5.4.Estrategia de Fidelizacion

Para lograr que un cliente se vuelva habitual en la adquisicion de los productos
publicitarios que IDEAR produce, el personal de la microempresa ofrece al cliente una
atencion agil y personalizada, un ambiente amigable y de confort. (F2; O1; O4); (D2; Al);
(F4; AS).

Lo que permite que el cliente vuelva a adquirir los productos y pueda recomendar a sus

amigos o colegas los productos que la microempresa ofrece.

Es fundamental alcanzar la fidelizacion del cliente por lo que es necesario brindar los

siguientes servicios:
e Contacto directo con el cliente

Crear una base de datos personales de los clientes, para estar en constante contacto,

preguntar por el producto, si estd en buenas condiciones o hubo algin inconveniente,
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esto permitirda que exista una relacion personalizada para demostrarle que la
microempresa esta pendiente de €l y a la vez informarle sobre nuevos productos y las

promociones que se encuentran ese momento.
e Usar alicientes

El uso de alicientes o promociones a los clientes en las compras, tendran como

objetivo conseguir que el cliente vuelva a realizar la compra.

5.5.Marketing Directo

Se va a realizar mediante las siguientes fuentes: (F4; A2); (D5; O5); (D4; A2); (D5; AS).
e [lamadas telefonicas:

Mediante esta comunicacién nos permite vincularse con los clientes, esta estrategia
permite acercarse a los clientes ocasionales que tiene la microempresa para ofrecerles

los productos y promociones que realiza la microempresa.

e Email

La estrategia de enviar correos electronicos a los emails de los clientes posibilita que el
cliente pueda realizar sus pedidos por este medio, por lo que es necesario realizar
actualizaciones de la base de datos de los clientes e incluir la repeticion de compra, los
productos que adquiere para preparar la materia prima necesaria para la elaboracion de

los productos que requiere.

e Atencion personalizada
Es recomendable realizar visitas a los clientes y poder fortalecer la relacion
comercial y mantener un vinculo de confianza, e investigar si tiene pedidos pendientes

y si los productos entregados estan acorde a lo solicitado.

e Redes sociales

Se creard un espacio en redes sociales como el Facebook IDEAR PUBLICIDAD
GRAFICA y se implementard un sitio web https://edwcrucerira.wixsite.com/website,
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https://edwcrucerira.wixsite.com/website

donde los clientes tendra acceso a informacion digital de la microempresa, el cliente puede
tener informacion de los productos publicitarios que se elabora, puede solicitar
cotizaciones de manera mas rapida, dejar sus comentarios o inquietudes, realizar pedidos o
verificarlos.

Facebook

<« C | @ Esseguro | https://www.facebook.com/edwcrucerira/?modal=admin_todo_tour&notif_id=1534470764276184&notif_t=page_invite

i3 Aplicaciones  #¢ Utiliza el convertidor B VIRAL | elrubius.com  [Y] Entradas einformacic  [B) Movie times, Theater [ @ Whatshpp [ Situacién econémice

- £ 'DEAR Publicidad grafica Mhicr: || S e

Publicaciones

& IDEAR Publicidad grafica
15min- Q@

letras corporeas

Negocio local en Quito

Comunidad Ver todo

2L Invita a tus amigos a indicar que les gusta
esta pagina

IDEAR Publicidad

grafica
@edwcrucerira

Informacién Ver todo
(@ Enviar mensaje

[ Negocio local

Inicio 3 2
& ‘Sugerir cambios

Publicaciones

Espafiol - English (US) - ltaliano +

Opiniones
Portugués (Brasil) - Francais (France)
Fotos
Privacidad - Condiciones - Publicidad

Figura 48. Pdgina Facebook microempresa IDEAR
Fuente: Microempresa IDEAR

Pagina Web

& C | @ Esseguro | https://edwcrucerirawixsite.com/website * 8

= Aplicaciones 4 Utiliza el convertidor B VIRAL | elrubius.com [ Entradas e informaci B Movie times, Theate: ¥ (3 WhatsApp »

Este pagina web se disefié con la plataforma WiX.com. Crea tu pagina web hoy.

\ls PUBLICIDAD EXTERIOR
‘:: @Im Inicio  Reservar on

/ t \ Disefiando TuU futuro

Figura 49. Pagina web microempresa IDEAR
Fuente: Microempresa IDEAR
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5.6.Estrategia de Ventas

Se tomara en cuenta las promociones que se encuentran detallados en las estrategias
de producto. (F4; F1; F2; Al). (F1; A4); (D4; O3; O2).

e Ser préactico.

El personal de disefio debe analizar las necesidades del cliente y dar respuestas rapida
en lo referente a precios de los productos, fechas de la entrega y que opciones de
materiales le recomienda para la elaboracion de los productos publicitarios que el

cliente requiere.
e Cumplir las promesas

Es fundamental tener un buen ambiente laboral en las diferentes areas de la
microempresa para brindar una atencion agil y personalizada a los clientes actuales y

ocasionales.
e Conocer a los clientes ocasionales

Es necesario que el cliente o empresa se sienta en confianza para que la microempresa
pueda obtener los datos de estos, incluir en la lista de clientes para mantener un

contacto y afianzar la confianza para con ellos.
e Realizar el cobro

Después de analizar las necesidades del cliente, elaborar el disefio solicitado por el
cliente se procede a realizar el producto publicitario, se elabora la factura para realizar
el cobro del producto publicitario y la microempresa se comprometera a estar en espera

de una nueva adquisicion.

5.7.Fuerza de ventas

En la fuerza de ventas es donde se determina las estrategias para cumplir con los
objetivos trazados, se debe llevar cuidadosamente un control riguroso para no desviarse de

los objetivos.
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La fuerza de ventas se la conformara por personal de la microempresa, siendo que estos
estaran en contacto directo con los clientes al momento de realizar el pedido y también a la

entrega del producto solicitado.

Funciones de la fuerza de ventas.
e Primera funcion es la de la venta propiamente dicha, es decir, la comunicacién de

las caracteristicas y ventajas de utilizacion del producto y la obtencion de pedidos.

e La segunda funcion consiste en mantener y desarrollar las relaciones con los

clientes y en mejorar la imagen y posicion de la microempresa ante ellos.

e La tercera funcion es recoger informacidon para ingresar en la base de datos,
informar sobre lo que piensan los clientes, los problemas que tienen los productos,

las perspectivas de futuro que pueda ofrecer el mercado, etc.

5.8.Promocion en ventas

En la promocion en ventas, se realizara con los paquetes promocionales que la
microempresa ha realizado para este plan de marketing en la estrategia de producto,

enfocado a la captacion de nuevos clientes y al incremento de las ventas.

5.9.Condiciones de Venta

La actividad principal de la microempresa IDEAR es la rotulacion externa, tomando en
cuentas que los productos publicitarios més cotizados por los clientes son las vallas, banner,
rollups, sefializacion, seguido de los bastidores con impresion, cajas de luz, mini vallas,
impresion de lonas, entre otros, los clientes realizan sus pedidos a través de llamadas
telefonicas, mensajes de whatsapp, en la pagina web, visitas a la oficina.

Al momento que el cliente realiza un pedido, la microempresa IDEAR expone

condiciones que se aplicara a la venta.
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El cliente esta consiente de las condiciones que tiene al realizar un pedido y las acepta. Si
fuera lo contrario, que el cliente no acepta las condiciones, no surgira ningiin inconveniente

siempre y cuando se haya informado.

Seleccion de los Producto.

El cliente es el responsable directo del pedido del producto publicitario, adecuarse a sus
necesidades y de requerir la informacidén necesaria sobre las caracteristicas del producto
que desea adquirir. Sobre todo evidenciando la compaginacién a su requerimiento y

cumpliendo con sus necesidades, el pedido pasa a ser responsabilidad del cliente.

Precios, pago y plazo de entrega

Los precios se le informa al cliente el momento de realiza el pedido, dependiendo de la
complejidad del producto publicitario, se detallard en la factura pre impresa, llenando los

datos establecidos por el SRI.
Pago de la factura

Las condiciones de pago se lo realiza en efectivo si la factura es de hasta 50 dolares, si
se ha facturado valores superiores se realiza un crédito de acuerdo al monto, puede ser de 8,
15 o hasta 30 dias plazo, segun el cliente quede de acuerdo.
Plazo de entrega

El plazo de entrega depende la cantidad del pedido, se debe quedar de acuerdo al
momento que el cliente realice su pedido, se detallara el lugar de entrega o de instalacion.

En caso de fuerza mayor la microempresa no se responsabiliza por en incumpliendo de

las obligaciones contraidas.
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6. Plan de Accion

6.1.Servicio y Atencion al cliente

a. Planteamiento funcional
Para realizar el funcionamiento del plan de servicios y atencion al cliente se delegara al
personal mas idoneo de la microempresa (secretaria-recepcionista) con la finalidad de

receptar los pedidos y para el servicio de postventa. (F2; O1; O4); (D2; Al)

b. Atencion al cliente
IDEAR efectuard una reestructuracion del drea administrativa (organigrama estructural)

para lo cual se dispondra de un area para la recibir a los clientes actuales y ocasionales.

c. Personal necesario
Serd necesario contratar a medio tiempo a una secretaria-recepcionista (asistente
contable) que tenga conocimientos del area de impresion y rotulacion y en contabilidad,

para que pueda brindar una atencion 4gil y personalizada al cliente.
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d. Plan de Accion
Tabla 8. PLAN DE ACCION

PRESUPU
OBJETIVO ESTRATEGIA ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHAS META ESTO
ANUAL
Realizar el 5% descuentos a los
nuevos clientes en su primer pedido
Ira. semana de Diciembre 2018
Ofrecer incentivos para la Realizar el 6% de descuento a los
. P clientes dependiendo del volumen de Ira. semana de Enero 2019
adquisicion de los
roductos publicitarios a compra Gerente y/o
p De Producto g Ira. semana de Febrero 2019 100%
corto plazo lo que . Produccion
ocasionara un incremento Los clientes que superen los USD
500,00 se entregara un cupon de Ira. semana de Mayo 2019
en las ventas. o
ahorro para la préoxima compra
Ira. semana de Junio 2019
Se realizara paquetes promocionales
mejorando los costos
Ira. semana de Diciembre 2018
Disefio y elaboracion de productos
. . publicitarios: llaveros, esferos, Gerente Ira. semana de Enero 2019
Inducir al cliente que . 7
volantes, tarjetas de presentacion. 260,00
desea dar a conocer sus
servicios la adquisicion de Departamento de | 1ra. semana de Febrero 2019
De Publicidad Un rotulo que sera instalado en la Produccion 100% 360,00
la gama de productos .
s parte frontal de las oficinas. Ira. semana de Marzo 2019
publicitarios que ofrece 1 , .
IDEAR Dos rollups que estaran ubicados en | Departamento de
las instalaciones de la oficina disefio Ira. semana de Mayo 2019
Ira. semana de Junio 2019
Mantener la fidelizacion Contacto directo con los clientes: Gerente La ultima semana de los meses:
de los clientes actuales, S, mediante la creacion de una base de Agosto, septiembre, octubre 160,00
s De Fidelizacion . . .. 90%
satisfaciendo sus datos Secretaria - noviembre y diciembre 2018
necesidades. Usar alicientes: realizar las recepcionista La ultima semana de los meses
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promociones de acuerdo a la
estrategia de promocion.

Realizar capacitaciones al personal
(cronograma de ICAPI Instituto de
capacitacion)

(asistente contable)

de:
Enero, febrero, marzo, abril,
mayo y junio 2019

Captar la mayor cantidad
de clientes fomentando la
fidelizacion de los clientes
actuales

Marketing directo

Llamadas telefonicas: para estar en
contacto directo con el cliente.

Email: que facilitara al cliente
realizar sus pedidos

Atencion personalizada: realizar
visitas a los clientes para fortalecer
la relacion comercial.

Redes sociales: realizar la creacion
de la pagina web, Facebook con el
nuevo logotipo

Gerente

Secretaria —
recepcionista
(asistente contable)

Departamento de
disefio

La Ira. semana de los meses
de: Agosto, septiembre, octubre
noviembre y diciembre 2018
Enero, febrero, marzo, abril,
mayo y junio 2019

Todos los dias laborables

De acuerdo a visitas
programadas (Gerente)

Actualizar todos los dias la
informacion.

100%

180,00

480,00

Impulsar el crecimiento
de la microempresa para
incrementar la
rentabilidad

De Ventas

Ser practico: disefiar los pedidos de
acuerdo a las necesidades de los
clientes

Cumplir las promesas: mantener un
buen ambiente laboral para facilitar
la atencion al cliente.

Conocer a los clientes ocasionales:
brindar un ambiente de confianza al
cliente ocasional

Realizar el cobro: segtin lo acordado
al momento de realizar pedido el

Todas las areas de
la microempresa

Todos los dias laborables

1260,00
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cliente efectuara el pago.

FUERZA DE VENTAS
Obtener la mayor cantidad de 9%
pedidos.
Afianzar las ventas actuales y a
futuro, incrementando los ingresos.
PROMOCION EN VENTAS
Se realizara la contratacion a medio La lra. semana de los meses
tiempo de una secretaria- de:
recepcionista (asistente contable) Agosto, septiembre, octubre
Se tomara en cuenta los paquetes noviembre y diciembre 2018
promocionales de la estrategia de Enero, febrero, marzo, abril,
producto. mayo y junio 2019
Total 2700,00

82



Desarrollo del Plan de Accion

Para el cumplimiento de los objetivos planteados en el Plan de Accion, se asigna al
recurso humano, responsabilidades y las metas a cumplir dentro del tiempo determinado.
Estrategia de Producto
Objetivo

Ofrecer incentivos para la adquisicion de los productos publicitarios a corto plazo lo que
ocasionara un incremento en las ventas.

Responsabilidad:

Es responsabilidad del Departamento General y de Produccion, realizar descuentos en
los pedidos y los paquetes promocionales a los clientes para cumplir con el 100% de la
meta.

Fechas para la ejecucion:
Las promociones se las realizard en las siguientes fechas segun el detalle:
» lra. semana de Diciembre 2018 (por ser mes festivo, navidad)
» lra. semana de Enero 2019 y Febrero 2019 (por ser los meses de ventajas bajas)
» lra. semana de Mayo 2019 (por conmemorarse en este mes el dia de la madre)
>

Ira. semana de Junio 2019 (por conmemorarse en este mes el dia del padre)

Estrategia de Publicidad
Objetivo

Inducir al cliente que desea dar a conocer sus servicios la adquisicion de la gama de
productos publicitarios que ofrece IDEAR
Responsabilidad:

Es responsabilidad del Departamento General, de Produccion y de disefio, disefar y
elaborar los productos publicitarios para realizar la publicidad y cumplir con el 100% de la
meta.

El material promocional que se entregard a los clientes actuales, ocasionales y
transeuntes son: llaveros, esferos, volantes, tarjetas de presentacion.

El material publicitario que se colocara en la instalacion de la microempresa son: dos
rollups (uno al interior de las oficinas y otro al ingreso a las oficinas), un rotulo que se

instalara en la parte frontal de la oficina.
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Fechas para la ejecucion:
Las fechas para la entrega del material promocional son la primera semana de los meses

de diciembre 2018 a junio 2019.

» lra. semana de Diciembre 2018 (por ser mes festivo, navidad)

» lra. semana de Enero 2019 y Febrero 2019 (por ser los meses de ventajas bajas)

» lra. semana de Marzo y Abril 2019 (para mantener una continuidad de la

promocion)
» lra. semana de Mayo 2019 (por conmemorarse en este mes el dia de la madre)

» lra. semana de Junio 2019 (por conmemorarse en este mes el dia del padre)

Estrategia de Fidelidad
Objetivo

Mantener la fidelizacion de los clientes actuales, satisfaciendo sus necesidades.
Responsabilidad:

Es responsabilidad del Departamento General, y de la secretaria-recepcionista (a partir
de diciembre), mediante la creacion de una base de datos, usando alicientes (estrategia de
productos), realizando capacitaciones al personal y cumplir con el 100% de la meta.

Fechas para la ejecucion:

Las fechas en las que se realizara la creacion de la base de datos mediante las llamadas
telefonicas son: la Ultima semana de los meses de Agosto a Diciembre 2018 y de enero a
Junio 2019.

Las fechas en las que se realizard las promociones se llevaran a cabo de acuerdo a la
estrategia de producto.

La capacitacion al personal se lo realizard segin cronograma de ICAPI Instituto de

capacitacion.

Estrategia de Marketing directo
Objetivo

Captar la mayor cantidad de clientes fomentando la fidelizacion de los clientes actuales.
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Responsabilidad:

Es responsabilidad del Departamento General, de Disefio y de la secretaria-recepcionista
(a partir de diciembre), mediante 1lamadas telefonicas, envio de correo electronico, atencion
personalizada, y mediante las redes sociales. Cumpliendo con el 100% de la meta.

Fechas para la ejecucion:

Las fechas en las que se realizara las llamadas telefonicas para estar en contacto directo
con el cliente serd: la primera semana de los meses de Agosto a Diciembre 2018 y de Enero
a Junio 2019.

El envio de email se los realizara todos los dias laborables para facilitar al cliente la
realizacion de sus pedidos.

Las visitas a los clientes se realizaran de acuerdo a la agenda del Gerente y la
disposicion de los clientes.

Crear la pagina web y Facebook y la actualizacion se debe realizar todos los dias con la

informacion de los productos publicitarios que se van elaborando.
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a. Presupuesto

Para desarrollar las estrategias propuestas en este trabajo de investigacion, se ha elaborado el siguiente presupuesto que se

encuentra detallado en la tabla 9, los costos de la creacion de las redes sociales y disefios no se incluye en el presupuesto.

Tabla 9. PRESUPUESTO

PRESUPUESTO
DETALLE Anual ler. Semestre Mensual

Contratacion de una secretaria — recepcionista
(asistente contable) medio tiempo 1.260.00 $ 630.00 $ 180.00
Capacitacion al personal (CAPEIPI)

160,00 $ 80,00 $ 13,33
Publicidad en redes sociales (Facebook,
pagina web) 180,00 $ 90,00 $ 15,00
Actualizacion de datos (llamadas telefonicas,
mail) 480,00 $ 240,00 $ 40,00
Material promocional (llaveros, esferos,
volantes, tarjetas de presentacion) 360.00 $ 180.00 $ 30.00
Material publicitario (rollups, rotulo)

260,00 $ 130,00 $ 21,67
TOTAL 2.700,00 $ 1.350,00 $ 300,00
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7. Conclusiones y Recomendaciones

7.1.Conclusiones

e El plan de marketing se ha elaborado basandose en estudios del factor interno y
externo de la microempresa IDEAR y luego realizar estrategias que ayuden a
incrementar los ingresos.

e La microempresa actualmente no tiene un sistema administrativo y productivo, por
lo tanto el desarrollo de las actividades internas no cuentan con un control, de igual
manera no existe un control de las actividades, haciéndose necesario un
planteamiento de sistema administrativo y productivo.

e Referente a las encuestas realizadas se puedo conocer que los clientes actuales
tienen un fuerte grado de satisfaccion y fidelizacion, adaptandose a las necesidades
de cada uno de estos. Por otro lado en las encuestas a clientes ocasionales existe la
necesidad de encontrar soluciones para invertir en publicidad. Siendo
imprescindible que la microempresa establezca bien sus estrategias de marketing
para ingresar en este nicho de mercado y mantener a los clientes actuales.

e Las estrategias de marketing en el presente estudio son fundamentadas de acuerdo a
la realidad de la microempresa, basandose en las 4p’s del marketing, producto,
precio, plaza y, promocion, siendo necesario promocionar los productos
publicitarios que se elabora mediante la publicidad, de acuerdo al segmento de
mercado siendo estas empresas, microempresas, pequefias empresas, que no cuentan
con servicio de publicidad segin se pudo conocer a las encuestas realizadas a
cliente potenciales, crear una la pagina web en la redes sociales y una cuenta de
Facebook, dando a conocer los productos publicitarios y servicio que ofrece la
microempresa.

e El logotipo actual de la microempresa necesita realizar algunos cambios para ser
llamativo y claro en lo que la microempresa realiza.

e El presupuesto anual estimado para ejecutar el plan de accion sugerido es de USD

2.700,00 dolares anuales y USD 1.350,00 dolares semestrales. Lo que sera optimo
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para establecer la publicidad de la microempresa. Los mismos que seran financiados

con las ventas mensuales.

7.2.Recomendaciones

Se sugiere al propietario la elaboracion de un organigrama funcional para la
microempresa, asignando cargos y funciones al recurso humano y mejorar la parte
interna realizando las funciones en forma ordenada y que ayudaran al crecimiento
de las ventas.

Se sugiere el propietario que en calidad de Director General, trabaje junto con el
Departamento de Produccion y Disefio, desarrollando una comunicacion interna
eficiente y realizar las actividades siguiendo un orden jerarquico para tener mayor
control al momento de brindar el servicio al cliente externo.

Se sugiere que el Director General (propietario) delegue a la secretaria, la creacion
de una base de datos para estar en contacto directo con el cliente, y mantener la
fidelizacion de los clientes actuales y lograr que los clientes ocasionales se
conviertan en actuales.

Es necesario que el Departamento de Diseflo implemente un espacio en las redes
sociales, donde los clientes estaran informados de los productos publicitarios
innovadores, creando una imagen llamativa a los clientes ocasionales.

Se sugiere que el Director General junto con el Departamento de Disefio, tomen en
cuenta las modificaciones del logotipo el mismo que da mayor énfasis y una clara

identificacion sin afectar a la idea original.
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ANEXOS

Registro Unico de contribuyentes RUC

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES SR"
PERSONAS NATURALES =
NUMERO RUC: 1710044924001 iR

APELLIDOS Y NOMBRES: CRUCERIRA TUCANES EDWIN GIOVANNY

ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:

No. ESTABLECIMIENTO: 001 ESTADO  ABIERTO MATRIZ FEC. INICIO ACT. 14/06/2005
NOMBRE COMERCIAL: PUBLICIDAD EXTERIOR FEC. CIERRE:

FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:
SERVICIOS DE PUBLICIDAD.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:!

Provincia: PICHINCHA Canton: QUITO Parvotuia: ALFARO (CHIMBACALLE) Barrio: BALCON DEL VALLE Calle: MIGUEL
ZAMBRANO Numero: 537 Interseccion: LAZARO CANDO Referencia: FRENTE A LA FERRETERIA MATERIALES DE
CONSTRUCCION Oficina: PB Telefono Domicilia: 022606080 Celular: 084983413

Usuaria: AFVALDIVIESD.—— Lugar ds emialén: QUIT
= Piginazde 2 TS

- ””"/ SRi.gob-ec \
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Pagina web del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, de la Administracion

Zonal Eloy Alfaro, INEC del Censo Economico 2010

Municipio del Distrito Metropolitanc de Quito
e A ico - je :

4,1%

= Tumbaco

= La Delicia

= Quitumbe

= Manuel Saenz
= Los Chillos

= Calderon

52,8%

= Eloy Alfaro
= Eugenio Espejo

Fuente: INEC, Censo Econdmico 2010

TABLA 4. PRINCIPALES RAMAS DE ACTIVIDAD POR GENERACION DE EMPLEQ
ASENTADAS EN LAS AZ

AZ e AZ Los AZ La AZ Eugenio.AZ Eloy AZ

Quitumbe “S":;‘n”:'a Chillos  Delicia | Espejo Alfaro Calderon

26%
20% 28% - 22% 18%
Comercio | Comercio Af:!msmstra Comerci | Comercio 1% . e . 1% .
cién Comercio al|Comercio al | Comercio al
al por |al por ablica o al por|al por -
menor menor P ¥ menor menor parmenot’ .| pormanol por menor
defensa
22% 10%
14% 8% Comercio é?\?aﬁan :?fseﬂanz 8% 13% Servicio de
Ensefianza | Ensefianza |al por Ensefianza |Ensefianza |alimento vy
za a ;
menor bebida
7% 7%
10% < i | T 7% Servici
Servicio de £l o 10% ::MCW Comercio | Administraci 3:{’ alimel::g 10%
:I;r:i:;to ¥ productos Ensefionza alimento fr:a - por 3:;::;’03 Y y bebida Ensefianza
alimenticios y bebida Y
7% 79% 4% 7%
Elaboracién | 7% Servicio Gz Atencién | Fabricacié |6% Servicio | 6% Atencitn | 6%

f Servicio de 8, G
de de alimento alimento a lafn de|de alimento|a la salud|Fabricacién
productos |y bebida bebida ¥ salud prendas y bebida humana de textiles
alimenticios humana |de vestir

Fuente: INEC, Censo Econémico
Elaborado por: Instituto de la Ciudad de Quito

> AZ Eloy Alfaro
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Municipio del Distrito Metropolitano de Quito
Diagnéstico Estratégico - Eje Econdmico

Numero de establecimientos: 19.854, esto corresponde al 20% del
total registrado para el DMQ.

Principales actividades por nimero de establecimientos: Comercio y
reparacion de vehiculos (56%); Alojamiento y servicio de comidas
(10%), Industria manufacturera (9,2%), Ofras actividades de
servicios (9,6%), e Informacién y comunicacién (5,2%).

Esta AZ se especializa en el DMQ por atraer al 24% de las
empresas de Actividades de artes y recreacién, al 22,7% del
Comercio, 22,8% de empresas de Informacién y comunicacién, y al
21% de Ofras actividades de servicios del total sectorial del DMQ.
Numero de empresas por tamafio °: Micro (94,7%), Pequefias
(4,3%), Mediana (0,8%), y Grande (0,3%)

Empleo en la AZ: 54.060 ocupados, el 10,2% del total DMQ.
Concentrados en un 59,5% en la micro empresa. Mayor al promedio
DMQ donde la micro concentra al 33.4% del empleo.

Ventas por tamario de establecimiento: total ventas de la AZ US$
3.846 millones (5,88% del DMQ). El 7,32% generado por la micro
empresa y 78,67% por la gran empresa. Estructura diferente al
DMQ, en esta AZ la micro empresa tiene mayor participacion en
ventas.

» AZ Eugenio Espejo

[e]

[e]

Namero de establecimientos: 27.342, esto corresponde al 27,4% del
total registrado para el DMQ.

Principales actividades por nimero de establecimientos en relacién
al total DMQ: se encuentran concentradas el 52% de las empresas
Construccion; el 86% de las empresas de Explotacién de minas y
canteras, 40% de las Administracion Publica, Suministro Electricidad
63%, Alojamiento y servicios de comidas 43,3%, Actividades
financieras 57,9%, Actividades inmobiliarias 58%, Actividades
profesionales, cientificas, y técnicas 45,6%, Actividades de servicios
administrativos y de apoyo 58%, y en Organizaciones
Extraterritoriales el 85,7%.

En esta AZ todas las actividades productivas se concentran. Estan
ubicadas mas del 20% del total de establecimientos de cada sector,
excepto Actividades de los hogares, que no tiene presencia.

* Tamafio medido por generacién de ingresos anuales: igual o menor a US$ 100,000 micro, de
100.001 a 1 millén pequefia, mayor a 1 millén a 5 millones mediana, y mayor a 5§ millones gran
empresa.
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Formato para las encuestas

ENCUESTAS
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Encuesta para medir el grado de satisfaccion de los clientes de la empresa “IDEAR”

INSTRUCCIONES
Por favor lea detenidamente las preguntas y marque con una “X” la respuesta que usted considere
correcta en base a su criterio personal.

iTEMS

1.

¢ Qué tiempo lleva usted siendo cliente de la empresa IDEAR?
De 1 a 3 afos
De 3 a 5 ainos

00

De 5 en adelante

2. ¢En el aiio Usted con qué frecuencia adquiere los productos de la empresa IDEAR?
De 1 a 3 veces I:I
De 3 a 5 veces I:I
Mas de 5 veces I:I

3. ¢Cual es la gama de productos que Usted adquiere en la empresa IDEAR?

Vallas ! dimensién en metros
Rollups I:I dimensioén en metros
Banner ! dimensién en metros
Senalizacién I:I dimension en metros
Inflables ! dimensién en metros
Stand I:I dimension en metros
Letras corporeas I:I dimensioén en metros

4. ;Los productos que ofrece la empresa IDEAR cumple con sus expectativas?
sl []
NO [l
¢ Por qué?

5. Por favor, enumere en orden de importancia los factores que considera a la hora de
realizar la adquisicion de los productos, siendo 1 la nota mas baja, 3 medio y 5 la mas
alta.

1 2 3 4 5

CALIDAD I I e I O I O
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PRECIO D L O Ll
ATENCION L ) L il
Tempo bEenNTREcA L L L L[| L[

6. Por favor, indique su grado de satisfaccion en general con la empresa IDEAR, con
una escala de 1 a 10, donde 10 es completamente satisfecho y 1 es completamente
insatisfecho.

7. Segun su criterio que calificacion le daria a la calidad de productos que ofrece la
empresa IDEAR.

Muy baja
Baja
Regular
Buena

ERNEN

Muy buena

8. ¢Recomendaria Usted a otras personas la empresa IDEAR?

Si
No

[0

¢ Por qué?

9. ¢Cual seria su recomendacioén a la empresa IDEAR con respecto a los productos que
ofrece?

Gracias su colaboracion
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UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES POTENCIALES PARA LA EMPRESA “IDEAR”

INSTRUCCIONES
Por favor lea detenidamente las preguntas y marque con una “X” la respuesta que usted considere
correcta en base a su criterio personal.

iTEMS

1.

¢ Su empresa invertir en publicidad?

sl [
NO I:l

Por qué?

Indique en que empresa adquiere sus productos de publicidad

¢Esta dispuesto a invertir en publicidad para su empresa?
S| [ ]
NO []
Por qué?

Por favor enumere en orden de importancia los factores que considera a la hora de
realizar la adquisicion de los productos, siendo 1 la nota mas baja, 3 medio y 5 la més
alta.

CALIDAD
PRECIO

ATENCION

TIEMPO DE ENTREGA

r— e — —

2 3 4
LI L] |
I
L1 L] |
L L

p— e e e y

¢ Qué tipo de productos publicitarios usted contrata?

¢ Cuanto dinero esta dispuesto a destinar en publicidad para su empresa?

De 50 a 300 dolares
De 301 a 600 ddlares
De 601 a 900 dolares
Méas de 901 ddlares

AR
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7.

10.

11.

¢,Qué medio de pago preferiria utilizar al momento de adquirir los productos
publicitarios?

Dinero en efectivo I:l
Transferencias bancarias I:l
Crédito con la empresa !

Tarjeta de crédito I:l

¢Conoce o ha escuchado hablar sobre la empresa IDEAR?
Si

NO I:l

¢Esta usted interesado en conocer los productos y servicios que ofrece la empresa
IDEAR?

sl [
NO I:l

Por qué?

¢ Cual es la gama de productos que Usted desearia adquirir en la empresa IDEAR?

Vallas ! dimensién en metros
Rollups I:I dimensioén en metros
Banner ! dimensién en metros
Sefalizacion I:I dimension en metros
Inflables ! dimensién en metros
Stand I:I dimension en metros
Letras corporeas I:I dimensioén en metros

¢ Qué le gustaria decirle a la empresa IDEAR sobre los productos que ofrece?

Gracias su colaboracion
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Formato de factura
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Cronograma plan de accion

2018
No. ACTIVIDADES JuLIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
S1|S2|S3|s4 S2(s3|s4 S2(s3|s4 S2(S3|s4 S2 (53|54

Contratacion de una
1 | secretaria — recepcionista
(asistente contable)

Capacitacién al personal

Publicidad en redes sociales

Llamadas telefdénicas

Actualizacion base de datos

O | (W N

Material promocional

2019
No. ACTIVIDADES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO

Contratacién de una
1 | secretaria — recepcionista
(asistente contable)

Capacitacion o personl HNEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE.

Publicidad en redes sociales ‘ ‘

Llamadas telefdénicas

Actualizacion base de datos

o || (W N

Material promocional




