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RESUMEN EJECUTIVO

TEMA: PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA “FERRICITODO”,
UNBICADA EN EL SUR DE QUITO.

Al disefiar un plan de marketing para la empresa Ferricitodo (distribuidora de productos de
ferreteria), Mediante la elaboraciéon de un Plan de accién se determinaron estrategias que
permitiran responder, la problematica planteada.

Para lo cual se realiz6 una investigacion de campo con las herramientas de encuestas y
entrevista. Se recolecto informacion de varias fuentes bibliogréficas tales como libros, repositorios
universitarios, sitios web y se realizd una exploracidon en la empresa de estudio. De acuerdo a los
resultados obtenidos en la investigacion, la empresa podra aplicar estrategias y tomar decisiones
sobre los hechos especificos que se tiene para poder alcanzar los objetivos determinados.

Palabras claves: Plan, marketing, investigacion, herramientas, plan de accion, estrategias.
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ABSTRACT

TOPIC: MARKETING PLAN FOR THE COMPANY "FERRICITODO",
LOCATED IN SOUTH OF QUITO.

When designing a marketing plan for the company Ferricitodo (distributor of hardware
products) Through the elaboration of an Action Plan, strategies were determined that will

allow responding to the problem raised.

For which a field investigation was carried out with the survey and interview tools.
Information was collected from various bibliographic sources such as books, university
repositories, websites and an exploration was conducted in the study company. According
to the results obtained in the investigation, the company will be able to apply strategies and
make decisions about the specific facts that are available in order to achieve the determined

objectives.

Keywords: Plan, marketing, research, tools, action plan, strategie
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1.- Introduccién

La empresa FERRICITODO de origen Ecuatoriano se encuentra ubicada en la parroquia de Cutuglahua situada al sur de Quito, lleva
un trayecto de cuatro (4) afios, es una empresa nueva y en constante desarrollo, dedicada a la fabricacion de rejillas en aluminio, rodillos
P/pintura, productos de plastico y caucho, articulos ferreteros y material de construccion, Ferricitodo tuvo su inicio con la fabricacién
de un solo producto (rejillas de aluminio) en el mercado, pero con el pasar del tiempo la empresa se amplia, diversificando sus productos
de ferreteria hoy en dia Ferricitodo cuenta con mas de 600 articulos para la distribucién a ferreterias y obras en construccion.

En el Ecuador las empresas comerciales laboran, en un entorno cada vez més inestable por la fuerte competitividad existente,
generando la necesidad de realizar un seguimiento del mercado, con la finalidad aplicar estrategias para que el negocio pueda crecer
solidamente.

Por la introduccion de productos diferenciados la empresa ha logrado un reconocimiento, tomando en cuenta que es una empresa
joven con relacion a su competencia que lleva mas tiempo en el mercado, basa en la obtencién de estudios correspondientes para la
presentacion de inversién, fundamentado mediante un estudio técnico y de mercado.

En el caso de la empresa Ferricitodo, se observa que es administrada empiricamente y no tiene un direccionamiento estratégico
definido, es decir no se cuenta con un desarrollo estratégico de Marketing para mejora de la empresa, existe ineficiencia en la promocion

de los productos, esto nos permitira tener un horizonte donde se pueda unificar esfuerzos, plantear metas y estrategias innovadoras.

La empresa no es muy reconocida en el mercado, causando inseguridad en los clientes al momento de tomar la decision de compra
de los productos ferreteros, por lo que el marketing juega un papel muy importante para dar a conocer la empresa Ferricitodo y los

productos que ofrece a las ferreterias y obras en construccién.

- 45 -



2.- Formulacién Problema

¢ Sera posible que al disefiar un Plan de Marketing para la empresa Ferricitodo, logrard mejorar su participacion en el mercado he

incrementar el margen de ganancias, al incrementar su nimero de clientes?

3.- Objetivo General

Elaborar un Plan de Marketing para la empresa Ferricitodo, mediante el analisis situacional, herramientas mercadoldgicas, y métodos

de investigacion adecuada, con el fin de incrementar la participacion en el mercado y aumentar sus ganancias.

4.- Objetivo Especifico

e Fundamentar teéricamente el plan de Marketing, a través de un estudio adecuado para sustentar y comprobar la viabilidad del
plan.

e Diagnosticar, Las preferencias y necesidades del consumidor mediante Encuestas y entrevistas.

o Proponer estrategias de Marketing, con base en los resultados obtenidos, para incrementar la participacion en el mercado ferretero

y aumentar sus ganancias.

5.- Idea a defender

Con la elaboracion del plan de marketing en la empresa FERRICITODO, se pretende incrementar la participacion en el mercado y

mejorar sus ventas en la ciudad de Quito.

- 46 -



5.1.- Variable Independiente

Plan de Marketing

5.2.- Variable Dependiente.

Incremento en Ventas.

6.- Justificacion

En el sur de Quito existe mucha competencia de empresas que se dirigen al mismo giro comercial, si bien es cierto este mercado esta
conformado por muchas empresas grandes, tales como: Trujillo, Demaco, Dozac, Distribuidora Saavedra, por otro lado también tenemos
las pequefias empresas de negocios familiares sin ninguna estructura organizacional formalmente definida, ni planes estratégicos el
mismo que permite tener un crecimiento sustentable de innovacion para el mejoramiento continuo de la empresa, dirigida a la
distribucion de articulos de ferreteria y obras en construccion, una de sus principales probleméticas se origina que hace dos afios atras
la empresa trabajaba de una manera empirica y teniendo la ausencia de publicidad de los productos que la empresa ofrece a sus clientes
razon por la cual los clientes tienen a desconfiar la seriedad y claridad de la empresa, y es por tal conocimiento es que se desea
implementar un plan de marketing estratégico, asi promover el posicionamiento y la fidelidad de los clientes de la empresa Ferricitodo,
en el mercado ferretero, distribuyendo y comercializado productos ferreteros, teniendo en cuenta siempre entre sus metas, la calidad de
los productos y el nivel de atencion al usuario, que son factores determinantes que permiten la fidelidad de los clientes de una manera
efectiva en el mercado incrementando asi la rentabilidad de la empresa.
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Por otra parte, el presente trabajo también busca conseguir la creacion de fuentes de trabajo, en el mercado laboral ecuatoriano con
la finalidad de ayudar a familias de la clase media y baja de tal manera que Ferrcitodo, piensa en el bienestar de un futuro mejor para
los que conforman parte de la empresa ya sea interna o externamente.

CAPITULO I

MARCO TEORICO

1.1Contextualizacién

La contextualizacion permitird analizar la problematica de manera, macro, meso, micro.
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1.1.1 Contextualizacién Macro

Al hablar de las MIPYMES en la época de la globalizacién, se determina que se ha convertido en una parte primordial para el
desarrollo econémico, la cual representa alrededor del 90% de las organizaciones, la importancia radica que crean empleo en un 50%,
de la misma manera contribuyen al Producto Interno Bruto (PIB) mundial, en un 50%. También se recalca que el crecimiento de la
micro y pequefia empresa se debe a las mejoras en los cambios estructurales, implementacion de nueva tecnologia avanzada, uso de
nuevas formas de comunicacion la cual repercute para dar a conocer sus productos y servicios que ponen a disposiciéon del mercado
objetivo (Diaz & Amador, 2012, p4g. 129).

“En CASTILLO HERMANOS S.A. el servicio al cliente es una prioridad, le asesoramos en su compra para que Usted se sienta
totalmente satisfecho y seguro de los articulos que ha adquirido.” (Castillo Hermanos, 1942)

Los precios de nuestros productos unidos a su calidad nos permiten asegurarle que somos la mejor opcion en el ECUADOR para
adquirir herramientas, pernos, tornillos, brocas, calibradores y demdas productos relacionados con sus actividades diarias”. (castillo
hermanos, 1942)

“Desde el afio 2001 CASTILLO HERMANOS S.A. es distribuidor exclusivo para el Ecuador de herramientas IRIMO, empresa
que desde 1940 fabrica herramientas de mano profesionales del méas alto desempefio, bajo tres premisas clave: excelente calidad, amplia
gama de productos y agilidad de respuesta a las necesidades del cliente” (castillo hermanos, 1942).

La empresa Castillos Hermanos es una de las pioneras en el mercado Ferretero ya que cuenta con varias sucursales en la ciudad de
Quito, donde el cliente es su prioridad un servicio de calidad en cada compra que realiza el consumidor. También son promotores para

que otras personas puedan iniciar su negocio propio, ofreciendo capacitaciones en &mbito del mercado ferretero.
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1.1.2 Contextualizacién Meso

“Comercial Kywi S.A. es una empresa lider en la comercializacién de productos de ferreteria, hogar, y materiales de construccién en el
mercado ecuatoriano. Ofrece a sus clientes una experiencia de compra diferente, fundamentada en el servicio, variedad, garantia y
calidad” (Mega kywi, 2005).

“El prestigio y el posicionamiento de primer nivel realizados en el pablico desde el advenimiento de la compafiia en 1943 se
fortalecieron desde que se detuviera en 2005 y se convirtieron en parte de la Corporacion Favorita, la u. S. Primera cadena minorista de
A. Las pinturas juntas y a menudo en los ultimos afios se han dirigido, especificamente en términos del transportista, en busca de llegar
a todos los rincones de la u. S. Con la mayor oferta de mercancias para el desarrollo interno.” (Mega kywi, 2005)

“Kywi actualmente tiene tiendas ubicadas estratégicamente en las ciudades de Quito, Guayaquil, Cuenca, Ibarra, Ambato,
Portoviejo, Latacunga, Riobamba, Esmeraldas y Machala, que tienen grandes regiones de exhibicidn y ventas, apropiadas para los
pasatiempos de los clientes. Ademas, debe mencionarse que, en 2010, las operaciones comenzaron en un nuevo Centro de Distribucion
y Logistica, ubicado en la parroquia de Cotogchoa, cantén de Rumifiahui. Cuenta con méas de 36 mil metros rectangulares de bodegas e
instalaciones para almacenamiento, carga y descarga de productos”. (MEGA KYWI, 2005)

Mega kiwy llego a posicionarse y a liderar el mercado ecuatoriano ya que cuenta con una gran variedad en ferreteria, hogar,

acabados y materiales de construccion, kiwy cuenta con locales estratégicos en la ciudad Quito y a nivel nacional.

1.1.3 Contextualizacién Micro

“Ferricitodo” nace por un emprendimiento del sr. Alonso Logro Tucumbi en el afio 2014, ubicado en el sector de Guamani sur de
Quito, la empresa se dedica a la distribucién de productos de ferreteria en general, encaminado en dar una buena atencion a sus clientes,
pero sin embargo la empresa no ha podido seguir creciendo debido a la alta competencia que existe a su alrededor, por la inadecuada
organizacion dentro de la misma y la situacion actual del pais. En los Gltimos tiempos la empresa “Ferricitodo” ha reducido sus ventas,

afectando los ingresos del negocio. Esto se debe varios factores como es la competencia de Importadora Trujillo, Importadora Dozac y
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Demaco son grandes empresas, que ofrece, una gran variedad de productos ferreteros, material para la construccién y decoracién para
el hogar todo esto puede encontrar en un solo lugar, y asi cumplen con los nuevos estandares de calidad ya que consumidor es mas

exigente al momento de realizar su compra. Ferricitodo, esta ubicada al sur de la Cuidad de Quito

1.2 Investigativos Previas

(Yadira Del Consuelo Cérdova Maca, “PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA CONELSA CABLE SEGURO, UBICADA
EN LA CIUDAD DE QUITO”, 2017)

El plan de publicidad y marketing propone técnicas publicitarias, control de redes sociales y capacitacion, con el objetivo de aumentar
las ventas y lograr un posicionamiento exitoso de la agencia y su mercancia a nivel nacional. Se han analizado diferentes elementos para
creer en el desafio. La evaluacién de los factores externos e internos de la organizacion, asi como el estado actual de las cosas en las que
se encuentra lejos, han sido elementos fundamentales para la llegada de este plan. Esto seguido de los resultados obtenidos en la
investigacion mediante la encuesta los cuales arrojaron como resultado debilidades en los cuales debemos reforzar con la publicidad.
En este plan se propone la utilizacion de diferentes medios para abordar al mercado objetivo, que en este caso son los distribuidores de
materiales eléctricos, empresas eléctricas, ferreterias, entre otros, en todo el territorio ecuatoriano. Se pretende reflejar la imagen
publicitaria de la empresa mediante la utilizacion de los medios tecnol6gicos como el internet a través de un canal en YouTube, redes
sociales, publicidad masiva impresa y mediante vallas de publicidad, ademés de capacitar al personal de ventas en atencidn al cliente.
Para el software efectivo de lo mencionado anteriormente, también se desarroll6 un plan de movimiento, gestion del plan y presupuesto;
todo esto con la preferencia de establecer lo que es necesario para la realizacién del plan. Por el motivo de este trabajo de grado, se tiene
en cuenta que los resultados obtenidos son favorables a los objetivos del mismo. Considero positiva la factibilidad de llevar a cabo en
términos reales este trabajo, por la aceptacién exitosa de las propuestas e ideas planteadas.

El objetivo principal de la empresa es lograr el posicionamiento de la Marca dando a ver las diferentes ventajas y atributos que

brinda a sus clientes en con relacion a sus competidores investigando el mercado y viendo asi cuales serian sus fortalezas las cuales
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puede aprovechar sobre el resto de empresas con el mismo giro de negocio, de tal manera logran introducirse en la mente de sus

consumidores y aumentando la fidelidad mara posicionarse a nivel nacional.

(Delia Verodnica Cartagena Tipia, “elaboracion y socializacion de un plan de marketing para mejorar el posicionamiento de la micro
empresa “FERRETERIAVALENCIA” ubicado en el sector de Carcelén DMQ”, 2017) Este proyecto de grado consiste en realizar un
Plan de Marketing para la Microempresa “Ferreteria Valencia” que fue constituida en el afio 2012 por el sefior Alexander Valencia
ubicado en el Norte de la ciudad de Quito, sector de Carcelén, se dedica a la comercializacion de productos de ferreteria en general. En
la actualidad no cuenta con un plan de marketing por tal motivo se requiere aplicar el dicho plan con la finalidad de llegar al consumidor
por medio de las ventas y precios competitivos. Ferreteria valencia tiene muchos objetivos por alcanzar lo cual se basa en buscar el
posicionamiento en el mercado e incrementar las ventas. Mejorar y mantener la relacién con el cliente, ya que es un factor muy
importante en todas las empresas. Se realizé un estudio de mercado por medio de encuestas lo cual permite recolectar datos, para saber
c6mo se encuentra en la actualidad la microempresa, elaborar estrategias y presupuestos para el seguimiento de actividades del plan de
marketing de la ferreteria Valencia.

La finalidad de este plan de marketing es aplicar algo que ya se realiz6 en un pasado de tal manera que se pueda alcanzar todos
los objetivos que se tiene planteado entre esos busca el posicionamiento e incrementar las ventas mejorando la relacién con sus
clientes, la encuesta fue una de sus herramientas utilizadas para determinar la situacion actual de la microempresa elaborando

propuesta y estrategias del seguimiento del plan de marketing.

(Mbnica Alexandra Galeas Castillo "PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA AFIATIC CIA LTDA, UBICADA EN LA
CIUDAD DE QUITO", 2018.) Al disefiar un plan de publicidad y marketing para la agencia Afiatic Cia. Ltda. Mediante la elaboracion
de un Plan de Accion, se pueden determinar estrategias para que permitan responder a la especulacion propuesta. Segin las

consecuencias adquiridas con un campo y una investigacion descriptiva, se pueden implementar técnicas y tomar decisiones sobre los
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datos Unicos que se toman al finalizar la encuesta. Se complet6 una investigacion de &rea con la encuesta y el equipo de entrevista. La
informacion se recopilé de numerosos recursos bibliogréficos junto con libros, repositorios universitarios, sitios web y se realizé una
exploracion dentro de la empresa comercial del estudio.
El presente trabajo trata de la determinacion estratégica de la empresa, elaborando planes de acciones y estrategias las cuales
permiten responder a la hipétesis Se realizo una investigacion de campo con las herramientas de encuestas y entrevista el cual ayuda

al mejoramiento de la rentabilidad de la empresa.

(Johanna Estefania Zambrano Gualacata, “PLAN DE MARKETING PARA EL TALLER DE MECANICA AUTOMOTRIZ
KOREA MOTORS EN LA CIUDAD DE QUITO SECTOR EL INCA”,2019) La problemética encontrada dentro del taller de mecénica
automotriz, se enfocada que en la actualidad se evidencia que las empresas desafian un ambiente de competencia por lo que genera una
situacion de inestabilidad en su personal, motivo por el cual las empresas pequefias han preferido enfocarse en una mejor preparacion
para lograr captar clientes, por lo que se plantea Disefiar un plan de marketing para el taller automotriz “Korea Motors”., que garantice
la captacion de clientes e incremente sus ventas , de esta amanera es importante identificar estrategias que aporten a la mejora en el
servicio que se brinda al cliente, a través del cual se lograra que el taller sea mas competitiva dentro de un mercado amplio. Es importante
realizar un plan de accién por cada estrategia en la cual se determina el proyecto, indicador, tiempo y presupuesto necesario para la
implantacién de cada una de las estrategias inversion que corresponde a un monto de $6.550,00 la cual presentard la siguiente forma de
financiamiento serd 50% desembolso directo de la organizacién que corresponde a un valor de $3.275,00 y el otro 50% sera financiado
por la Corporacién Financiera Nacional (CFN), la cual brinda una tasa de interés anual del 11,83%.

La meta principal de la empresa es lograr generar mas clientes de tal manera que sus ventas puedan incrementarse a ver las
diferentes ventajas y atributos que brinda a sus clientes en con relacion a sus competidores investigando el mercado y viendo asi
cuales serian sus estrategias para determinar su proyecto aprovechando sobre el resto de empresas con el mismo giro de negocio, de

tal manera lograr la meta planteada se determina un presupuesto para la ejecucién del mismo.
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1.3 Cuerpo Tedrico - Conceptual

Al hablar del cuerpo teorico, se podra referenciar las concepciones tedricas, que se emplearan dentro del objeto dela investigacion.

1.3.1 Definicion de marketing

El marketing es el conjunto de estrategias que ayudan a las empresas a lograr sus objetivos. Este sector es responsable por la
planificacion de todas las acciones necesarias para alcanzar los prop6sitos del negocio. (Maldonado, 2019, P.9). Entonces, Marketing
es la ejecucion de diversas actividades, con la finalidad de atraer, captar, retener y fidelizar a nuevos clientes de la organizacién, depende
mucho de la determinacién de las necesidades de los mercados meta y que esta pueda satisfacer los deseos de una forma mas eficaz y

eficiente que sus competidores.

1.3.2 Plan de marketing

Seglin el autor Drucker (2015). “Marketing es una herramienta que se aplica a cualquier tipo de organizacién, con el objetivo de
desarrollar estrategias comerciales, basados en mejorar los resultados dentro de un mercado que en la actualidad es altamente
competitivo” (p. 23). De tal manera que al aplicar un plan de marketing lo que se busca es demostrar una identidad del producto o
servicio el que se brinda al cliente con el propoésito de satisfacer las diferentes necesidades, de esta manera es que la empresa Ferricitodo,
mejorara su participacion en el mercado ferretero.

Para que el plan de Marketing se realice eficientemente se debera tener en cuenta las siguientes interrogantes.

¢Donde esta la empresa?

(A Donde quiere llegar la empresa?

¢Como va a llegar?
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Segun Mufioz Iglesias (2018) “El plan de marketing es un documento escrito en el que, de una forma sistematica y estructurada, y
previos los correspondientes analisis y estudios” (p.7). Para poder concretar un plan de Marketing es preciso ejecutar un estudio de
mercado, después proceder con las formulaciones de los objetivos para marketing, las estrategias que se implementaran y la proyeccién
sistematica, donde pueda definir una serie de estrategias que sean viables, medibles y alcanzables para para poder cumplir con el objetivo
de la empresa.

En esta manera la empresa Ferricitodo tendra claro el direccionamiento para alcanzar el posicionamiento en el mercado,
implementando un plan de marketing en el cual se desarrollara estrategias para las “4P” de marketing como es el producto, precio, plaza

y promocion.

1.3.3 Marketing Mix 4P

El Marketing mix es como un proceso de proyeccion y practica del concepto de Producto, Precio, Promocion y distribucion de bienes
y servicios para introducir cambios que satisfagan los objetivos del individuo y la organizacion con el fin de posicionarse en el mercado.
El trabajo de marketing se lleva a cabo mediante el analisis de aspectos o variables internas de la empresa. Dicho analisis se aplica
para reconocer la situacién de la empresa o negocio y poder desarrollar una estrategia especifica para cada variable. (Partal, 2017, p.

15). con la finalidad de mejorar contra la competencia viendo las necesidades y gustos del cliente.

1.3.3.1 Producto:

Ibanez (2017) menciona que. “El producto se define como un bien tangible o un servicio (intangible) que satisface las necesidades y
los deseos del consumidor” (p. 36). En la mayoria de los consumidores prefieren aquellos productos que ofrezcan gran calidad,
rendimiento, por lo que la empresa debe estar siempre pendiente de la innovacion, estableciendo caracteristicas del bien o servicio que
se estd ofreciendo para cubrir las expectativas del consumidor de tal manera que la empresa tenga estrategias claras para el

posicionamiento del mercado.
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1.3.3.2 Precio:

Es uno de los aspectos mas delicado del negocio sea el establecer de manera acertada el precio de venta al pablico para Partal (2017)
afirma precio es. “la cantidad de dinero que debe pagar un consumidor para adquirir o usar un bien y los servicios que le acompafian”
(p.29). En esta forma el negocio debe de acreditar un nivel de valor para el bien o servicio después de calcular el costo de produccion

que revele los objetivos de marketing sefialados con anterioridad.

1.3.3.3 Plaza:

Litardo Baque (2019) afirma “Estructura que permite establecer un vinculo entre la empresa y el comprador” (p. 13). Esto quiere
decir que el duefio del producto o servicio debe de encontrar el lugar optimo donde pueda exponer el producto para que los clientes

puedan obtener y satisfacer su necesidad.

1.3.3.4 Promocion

Incentivar a nuestros consumidores de la oportunidad Informar y convencer al cliente y a otros interesados en los productos y las

ofertas para lograr los objetivos organizacionales de la empresa.

1.3.4 Estructura del plan de marketing

Es un documento donde se recoge todos los objetivos y la planificacion de estrategias y acciones de Marketing a desarrollar con el
objetivo de que todo lo que se plantee en el documento tenga una justificacion y se puedan conseguir los objetivos marcados. (Pérez
Cardona, 2016 p.13) planificacion de Marketing identifica posiciones en el mercado, estimando el tamafio del mercado y planificando
cuotas del mercado viables dentro de cada segmento del mercado.

Para tener una mejor orientacion al realizar un plan de marketing, tenemos que seguir los siguientes pasos:

1. Analisis de la situacion del mercado.

2. Analisis de oportunidades y amenazas, puntos fuertes y débiles.
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3
4.
5
6

7.

Anélisis desde el punto de vista de la Organizacién Comercial.

Fijacion de Objetivos.

Estrategias a seguir, utilizando los elementos del Marketing-Mix.

Programa de acciones (Quién, qué, como, cuadndo). Presupuestos.

Sistema de evaluacion y control.

El plan de marketing en un elemento de la planificacion empresarial, identifica las mejores oportunidades del negocio para la empresa

y describe como penetrar, captar y mantener posiciones en los mercados identificados. (Westwood, 2016). Es necesario realizar un

analisis interno de la empresa que permita identificar fortalezas y debilidades internas. Teniendo como finalidad el estatus de la empresa,

estableciendo las alineaciones que deben ser expuestas en el plan de marketing para ello es importante identificar:

-Recursos disponibles

-Los procesos internos.

-El personal existente por area.

-La tecnologia adecuada.

-Los productos o servicios vendidos.

-Los fondos monetarios disponibles.

De tal manera un andlisis interno comprende una evaluacion de los resultados del diagndstico cumplido, generando informacion

necesaria para la conformacion del plan de marketing. Existen varias herramientas que pueden ser utilizadas para su desarrollo

El plan de marketing busca la formulacion de los objetivos a conseguir, estos pueden estar relacionados a diferentes aspectos, entre

los cuales se encuentra los siguientes:

-Aumentar el posicionamiento de la empresa.

-Aumentar las ventas en el mercado.

-Aumentar la participacion de mercado.
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1.3.5 Las 5 fuerzas Porter

Las cinco (5) fuerzas de Porter es una herramienta de marketing que permite investigar la situacion actual de una empresa en el
mercado y su posicion frente a competidores, consumidores y proveedores.

Las 5 fuerzas guardan una relacidn, clara y directa previendo la rentabilidad de la industria.
Vallejo Chévez (2016) menciona. “estan en funcién del estudio de mercado y se desarrollan para dar respuestas al mercado objeto de
estudio” (p. 27).

1.3.5.1 Poder de negociacion de los clientes

La competitividad en un sector manufacturero es alta en parte, por el poder de negociacion, que poseen los clientes, con las empresas
que originan el bien o servicio determinado.

El mercado ahora no serd atractivo cuando los clientes estén muy bien constituidos, el mejor o el transportista tenga muchos sustitutos,
no es muy similar, sin embargo, son millas de baja tasa para el consumidor, lo que permite que las sustituciones se realicen de manera
similar 0 a un precio més bajo. El adquisidor busca aprovechar al maximo sus recursos al negociar el costo de compra. Esto logra que

el proveedor tenga que establecer el costo de las materias primas y de los demés componentes. (ANCO, 2019, p.23)

1.3.5.2 Poder de negociacién de los proveedores

Porter (2017) los proveedores poderosos tendran capacidad de negociadora al cobrar precios altos obteniendo mayor valor para si
mismo, esto disminuiré la rentabilidad de las industrias por ejemplo los proveedores es que proporcionan la mano de obra y sacan
maximo valor de rentabilidad de una industria (p.15). La capacidad de negociacion con que tienen los proveedores, quienes precisan el
posicionamiento en partes, de tal manera es el poder de negociacién con quienes les proveen materiales para la realizacion de los
productos que la empresa ofrece al mercado. Porter (2017) “Los proveedores se benefician cuando se concentran en su negocio y no

estan obligados competir con otros productos sustitutos y tiende a subir los precios” (p.190)
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1.3.5.3 Amenaza de productos sustitutos

Una empresa tiene que estar muy pendiente de aquellos productos que puedan ser sustituidos a lo producido por ellas. Porter (2017)
expresa que un producto sustitutivo cumple la funcién idéntica o similar al producto servicio, pero de distinta forma por ejemplo el
plastico es un sustitutivo del aluminio, los sustitutivos siempre estan presentes en todos los lados, pero la mayoria de empresas lo pasan
de alto porque parece distintos al producto servicio del sector. (p.42) Finalmente, el acceso a la mercancia de reemplazo dentro del
mercado, el producto depende de su primera clase, disponibilidad, tarifas y durabilidad, restringiendo la tarifa que se puede cobrar antes
de que los compradores opten por un producto alternativo al que tienen.

1.3.5.4 Amenaza de nuevos competidores entrantes

Los mercados no son atractivos dependiendo de las barreras de entrada. Se considera que en un sector en el que se conoce que el
rendimiento del capital invertido es superior a su costo, la llegada de empresas interesadas en participar del mismo serda muy grande y
rapida, hasta aprovechar las oportunidades que ofrece ese mercado. Como es obvio, las compafiias que entran en el mercado incrementan
la capacidad productiva en el sector. ( Matos Mella & Béaez, 2018, p. 10) los nuevos competidores que entran en el mercado son industrias
pequefas (negocios familiares) y negocios medios que van aumentando la competencia y el resultado, esto nos dice que haya beneficios
superiores atrayendo mayor nimero de inversionistas nuevas.

1.3.5.5 Rivalidad entre los competidores

Matos Mella & Baez, (2018) afirman que la rivalidad entre competidores esta en el centro de las fuerzas y es el elemento méas
determinante del modelo de Porter. Es la fuerza con que las empresas emprenden acciones, de ordinario, para fortalecer su
posicionamiento en el mercado y proteger asi su posicion competitiva a costa de sus rivales en el sector. (p. 11), en la mayor parte ven
a la competencia como una amenaza otros como una oportunidad para recrear e innovar de tal manera que la empresa mejore sus bienes

Y Servicios.
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1.3.6 Anélisis de la situacién interna

Se utiliza las Herramientas de diagnéstico EFE, EFI como analisis de la situaciéon interna.

1.3.6.1 Matriz (EFE) factores externos

“El objetivo de esta matriz es permitir a los estrategas resumir y evaluar informacion, econoémicas, social, cultural, demograficas,
ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnolégica y competitiva de la empresa bajo estudio” (PENALOZA,2018, p. 29).

Para creer que la matriz de factores externos procede a la conclusion de una lista de elementos de cumplimiento a través de una
auditoria externa, es muy (til aplicar de diez a 20 factores que consisten en cada posibilidad y amenaza.

Asignar un peso relativo a cada factor, de 0,0 (no es importante), a 1,0 (muy importante). El peso indica la importancia relativa que
tiene ese factor para alcanzar el éxito. Las oportunidades suelen tener pesos més altos que las amenazas. (PENALOZA, 2018, p. 29). La
suma de los pesos asignados tanto a las oportunidades y amenazas el peso de los factores debe dar 1,0.

El siguiente punto seria asignar una calificacion de 1 a 4 esto indicara las estrategias.

PENALOZA (2018) “la empresa esta respondiendo con eficacia al factor, donde

4: oportunidad muy importante.

3: oportunidad menos.

2: amenaza menos.

1: amenaza importante.” (p. 29)

Al multiplicar los factores con la calificaciéon dada se obtendra la calificacién ponderada.

En el cual la calificacién mas alta puede ser 4.0 y lo mas bajo posible 1,0 y el valor promedio ponderado es de 2,5

Es decir que si la calificacién del promedio ponderado es mayor a 2,5 la empresa esta aprovechando las oportunidades y amenazas

de una excelente manera, y si el promedio es menor a 2,5 en la empresa no se esta capitalizando bien las oportunidades.

1.3.6.1 Matriz de evaluacioén de los factores internos (EFI)

La siguiente matriz esta orientada a las fortalezas y debilidades. PENALOZA (2018). Afirma:
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Este instrumento resume y evalla las fuerzas y debilidades més importantes dentro de las &reas funcionales de un negocio y ademas
ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas. Para el desarrollo de la matriz EFI se tomara en cuenta los

mismos pasos de la matriz EFE, con la diferencia que aqui se evaluara las fortalezas y debilidades interna de la empresa. (p.30)

1.3.7 FODA

Es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion actual de la institucién, los objetivos y politicas formulados
siendo la objeto que ayuda a realizar el anélisis actual de la empresa, para analizar el entorno, esta investigacion es mas cualitativa que
cuantitativo en donde podemos identificar nuestras debilidades y mejorarlas y con nuestras fortalezas poder equilibrar las amenazas
aprovechando de nuestras oportunidades.

Una de las aplicaciones de la matriz FODA

Matos Mella & Rainniell, (2018) afirma que el FODA “nos permite determinar las ventajas competitivas de una empresa y las
estrategias genéricas a emplear que mas le convenga a la misma en funcién de sus caracteristicas propias y de las del mercado en que

opera.”. (p.23).

1.3.8 Matriz BGC

La matriz BCG toma su nombre de una organizacién internacional de consultorias
empresariales Boston Consulting Group (BCG) de los EE.UU.
Esta herramienta se usa para lograr el equilibrio de una cartera de productos o actividades
de la compafiia. Se determinan los ejes de acciones prioritarias, al posicionar los productos en
funcion del crecimiento de su segmento del mercado y su participacion relativa.
Las estrellas son las actividades o productos lideres.

Las vacas (de efectivo) son las grandes estrellas pues garantizan la solidez financiera del
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portafolio.

Los perros deben ser rentables, de lo contrario tendran que ser eliminados.

Los interrogantes son productos muy competitivos que todavia no aportan utilidades

(Laethem, Yvelise Lebon, & amp; Béatrice Durand, 2014) es que concentra su atencion en el flujo de efectivo, las caracteristicas de la
inversion y las necesidades de la empresa. Sirve para evaluar los productos dentro de la empresa y externamente a nuestra empresa con

la competencia; medir la evolucion del producto, como se encuentran. (Matos Mella & Rainniell, 2018 p. 139).

1.3.9 El Posicionamiento

El posicionamiento consiente en que la empresa logre una imagen propia en la mente del Cliente.

Trout (2018) define el posicionamiento comienza con un producto, esto es, una mercancia, un servicio, una compafiia, una institucion
o incluso una persona, tal vez con usted mismo. El posicionamiento es también, la primera serie de pensamientos que abordan los
problemas que apenas alcanzamos a escuchar en una sociedad sobre comunicada como la nuestra (p.11).

Para muchos, el posicionamiento es solo un elemento mas de marketing, una estrategia aislada, un objetivo a lograr, pero pocos lo
ven, como esa imagen puede alcanzar una dimension, es decir es la pieza clave y fundamental para la definicién, como marca, es el paso
previo de toda accion estratégica que marcara la pauta en la empresa, del producto, servicio y de la atencion al cliente, de las
comunicaciones corporativamente, internas y externas, las relaciones publicas de la publicidad, las ventas.

Dimensiones del Posicionamiento
- Posicionamiento en relacioén con un competidor.
- Posicionamiento va en correlacion con un tipo o atributo del producto.

- Posicionamiento por precio y calidad.
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CAPITULOII

MARCO METODOLOGICO

2.1 Metodologia
Para disefiar y elaborar el proceso de investigacion en la empresa Ferricitodo. Se analizaron distintos aspectos para fijar la poblacion

y muestra los cuales se derivan de una investigacién mediante una recopilacién de datos.

2.1.2 Enfoque metodolégico de la investigacion:
Cuantitativo
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El método cuantitativo nos ayudaré a determinar la cantidad relativa en el célculo de la muestra, las preguntas que se haran en las
encuestas conjuntamente un estudio de la conducta tales como los clientes externos e internos, necesidades que tienen los clientes
dirigidos a los productos ofertados.

2.1.3 Método
Método Deductivo - Inductivo.

Este método nos permitira hallar una solucién al problema planteado para defender la hipétesis de los hechos.

De tal manera que al obtener los resultados se podra aplicar estrategias y tomar decisiones sobre los hechos especificos que se tiene

al término de la encuesta

2.2 Técnicas

Las técnicas que se va a utilizar en el presente trabajo sera la que sustente la aplicacion del plan de marketing propuesto:

Entrevista: Es el primer contacto que se tuvo, con el objetivo de investigacion, esto permitié acumular hechos para identificar de
manera clara los problemas que tiene la empresa Ferricitodo, ubicada al sur de Quito, la Entrevista es una técnica muy importante en la
investigacion del campo, ya que la misma permitio tener una conversacion amplia con el Sr. Alonso Logro Tubumbi, Gerente de la
Empresa Ferricitodo (distribuidores de Articulos de ferreteria).

La Encuesta: Esta técnica se realizaré para fijar las preferencias y necesidades de los clientes de Ferricitodo, por medio del estudio
y andlisis de fuentes internas y externas de informacion. La investigacion se desarrolla por medio de una encuesta de tipo estructurada,
formada por catorce preguntas, la cual permite adquirir informacién de la poblacién, y estd determinada de la siguiente forma:
Elementos: Hombres y Mujeres. Unidades de muestreo: ferreterias, distribuidores de materiales ferreteros y contratistas o constructoras,

Alcance.
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2.3 Poblacién y Muestra

2.3.1 Pablacion

Para el calculo de la muestra se tomara los datos obtenidos de la Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC) proyeccion 2019.
(Anexo 1)

La muestra se obtendra del universo seleccionado en la Provincia de Pichincha, Cantn Quito, la misma comprende 2°735.987. A
continuacion, se detalla la formula para calcular la muestra requerida, con un 95% de confianza y un error timado del 5%. A continuacién,
se adjunta el calculo correspondiente para determinar el tamafio de la muestra.

2.3.2 Muestra

Se realizara con la técnica de muestreo, para el tamafio de la muestra a investigar se utiliza la férmula de muestras infinita.

Formula: Muestra Infinita

_ 72 «PxQx
2
Tabla 1: Poblacion
En donde: Datos
N=Tamafio de la poblacion INEC. 2°735.987 niimero de habitantes
n=Tamafo de la muestra N=2"735.987
z = Nivel de confianza z = 1,96 (equivale a un nivel de confianza del

p = Proporcion positiva de aceptacion al 95%)
producto p =50%

g = Proporcion negativa de aceptacion al q=50%
producto. e=5%

e = Error de muestreo

Fuente: Fuente: Investigacion de campo Junio/2019
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Formula: Muestra Infinita

_ 7?2 xPxQx _ (1.96)%%0.5 0.5

— 005y n = 384

Muestreo probabilistico. - Es cuando la seleccion de las unidades, se realiza utilizando un esquema muestral basado en las
probabilidades (medida de las posibilidades) que tienen sujetos de la poblacién en formar parte de la muestra.
Como se mencion6 anteriormente la recoleccion de datos se llevara a cabo por medio de fuentes primarias y secundarias, la encuesta,

la entrevista, la revision documental, el analisis documental, la observacién entre otras.

2.4 Entrevista

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL

Entrevista aplicada al duefio de la Empresa Ferricitodo (Sr. Alonso Logro Tucumbi)

La presente entrevista se realiza como parte del trabajo de investigacion “Plan de marketing de la empresa Ferricitodo ubicada al sur
de la ciudad de Quito”
Obijetivo: Conocer el punto de vista profesional, de cuél es la problemética que la empresa esta cruzando y si ha hecho algo para
poder solucionarlos.
1. ¢Como se llama la empresay a que se dedica?
La empresa se llama Ferricitodo dedicado a la (distribuidora de Productos de Ferreteria y obras en construccion), la empresa lleva
poco tiempo en el mercado ferretero, dedicado a la fabricacién de productos en aluminio, pléstico y caucho.

2. Usted. ¢ Tiene definido cuél es su segmento de mercado?
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La empresa Ferricitodo esta direccionado a la venta a las Ferreterias y Obras en construccion.

3. ¢Qué tiempo lleva la empresa en el mercado?

La empresa Ferricitodo esta direccionado a la venta a las Ferreterias y Obras en construccion.
Ferricitodo es una empresa nueva con un transcurso de 4 afios de actividad en el cual ha ido creciendo poco a poco y aumentando la
diversidad de productos, en el cual ha logrado llegar a diferentes partes de la ciudad de Quito y varios puntos de cantones a nivel

provincia como Latacunga, Ambato, Riobamba y Pujili.

4. ¢Tiene algun producto estrella en su empresa?

La empresa ha diversificado su cartera de productos, pero desde un inicio comenzé con lo que son las Rejillas de Aluminio con o sin
Trampa y el Rodillo RODITEX, Empaques de griferia en caucho, y a lo largo del camino siguen siendo los productos que mas
movimiento se tiene en los pedidos.

5. ¢Usted trabaja solo con productos que fabrica o tiene otros en general?

Bueno la empresa en sus inicios si trabajaba solo con sus propios productos, pero a medida que iba pasando el tiempo y ya llegando
a nuevos lugares conoci a varios fabricantes vinculados a al mismo giro de negocio hoy en dia ya trabajamos con algunos proveedores
grandes y pequefios negocios familiares, entre ellos tenemos:
IMPA (Industria metalica para construccion)
EL CAJETIN (Fébrica de productos eléctricos)
PROBEA (Producciones distribuciones Betancourth)
TREFILEC (Trefilados del Ecuador, LTDA.)

Distribuidora Saveedra entre otros.
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6. ¢Cual es su Principal Problema?

Aunque la empresa ha ido creciendo los 2 primeros afios se estuvo trabajando empiricamente, el cual la administracién no era

relevante y carece de estrategias de marketing y publicidad, en cuestion de ventas la empresa no es muy reconocida en el mercado

ferretero por lo cual los clientes (ferreterias) desconfian y prefieren comprar o hacer sus pedidos a empresas grandes y reconocidas.

7. ¢A buscado alternativas para mejorar su problema?

En el Gltimo afio hemos creado una pagina web, abrimos una cuenta en Facebook, WhatsApp, para acercarnos mas a nuestros clientes

y ellos sepan més de nosotros y puedan compartir la informacion con sus conocidos de tal manera que la empresa pueda ser reconocida.

2.5 Formato de encuesta

El formato de la encuesta validar en el (anexo N° 2)
2.5.1 Tabulacion e interpretacion de resultados de la Encuesta

1.- ¢ Conoce usted a la Empresa FERRICITODO?
Tabla 2: Reconocimiento de la empresa

Variable  Frecuencia Porcentaje
Si 153 39,84%
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https://web.whatsapp.com/
https://web.whatsapp.com/

No 231 60,16%
Total 384 100,00 %

Fuente: Investigacion de campo Junio/2019
Elaborado: Logro Masabanda Segundo Leonidas

Anélisis
En la tabla podemos evidenciar que Ferrcitodo no es reconocida como empresa por el mercado ferretero por lo que se debe trabajar
para tener mejoras en el futuro.
2.- ¢ Conoce los productos que ofrece?
Tabla 3: Conocimiento del Producto

Variable Frecuencia Porcentaje

Sl 99 26,82%
NO 217 56,00%
ALGUNOS 68 17,31%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo Junio/2019
Elaborado: Logro Masabanda Segundo Leonidas

Anélisis
En latabla se visualiza que la mayoria de las personas no poseen conocimiento de los productos que la empresa les esta ofreciendo

por otra parte restante dice conocer por los menos algunos de los muchos productos que se tiene disponible.
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3.- ¢ Ha escuchado hablar de las siguientes empresas?
Tabla 4: Empresa Competidoras

Variable Frecuencia Porcentaje
FERRICITODO 41 10,68%
DOZAC 85 22,14%
TRUJILLO 156 40,63%
DEMACO 79 20,57%
DISTRIBUIDORA SAAVEDRA 8 2,08%
Otros 15 3,91%
TOTAL 384 100,00%

Fuente: Investigacion de campo Junio/2019
Elaborado: Logro Masabanda Segundo Leonidas

Anélisis
En la siguiente tabla de competencia Trujillo es una de las distribuidoras de ferreteria méas reconocida en el mercado con 40,63%,
Ferricitodo con el poco tiempo en el mercado ha logrado entrar en el mercado ferretero ocupando el 10,68%, pero adn le falta por

posicionarse.

4.- ¢ Por qué medio publicitario se enterd de la/s empresa/s seleccionada anteriormente?
Tabla 5: Medio Publicitario

Variable Frecuencia Porcentaje
Television 17 4,43%
Radio 33 8,59%
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Internet 104 27,08%

Redes Sociales 86 22,40%
Flayers (Hojas volantes) 69 17,97%
Amigos 8 2,08%
Otros: Agentes de ventas 67 17,45%
TOTAL 384 100,00%

Fuente: Investigacion de campo Junio/2019
Elaborado: Logro Masabanda Segundo Leonidas

Andlisis

En la tabla anterior se puede ver cuales son los medios a utilizar para que la empresa pueda ser mas reconocida por sus clientes, por
lo que la mayoria de ellas dicen que conocieron a la competencia por medio del internet el cual ayudara mucho que la empresa actualice
la padg. Web y pueda tener redes sociales en los cuales pueda dar a conocer de las novedades de la empresa.
5.- :DONDE 0 a QUIEN compra sus materiales de ferreteria?
Tabla 6: Compras de material

Variable Frecuencia  Porcentaje
En Ferreteria 123 32,03%
Distribuidores 47 12,24%
Agente de ventas 203 52,86%
Fabrica 11 2,86%
TOTAL 384 100,00%

Fuente: Investigacién de campo Junio/2019
Elaborado: Logro Masabanda Segundo Leonidas
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Anélisis
Al realizar la encuesta predeterminada las personas prefieren comprar sus productos por un agente de ventas, y las ferreterias

dependiendo de lo que necesiten para su trabajo diario.

6.- Ud. Suele comprar y mantener un stock de materiales por su cuenta?
Tabla 7: Stock de Mercaderia

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 117 30,47%

No 267 69,53%
TOTAL 384 100,00%

Fuente: Investigacion de campo Junio/2019
Elaborado: Logro Masabanda Segundo Leonidas

Andlisis
Tomando en cuenta la tabla podemos ver como la mayor parte de los encuestados no tienen material en stock en sus ferreterias u
obras si no que prefieren trabajar bajo pedidos y evitar sobrecargar sus bodegas.

7.- ¢Con qué frecuencia compra mercaderia?

Tabla 8: frecuencia de compra

Variable Frecuencia Porcentaje
Diariamente 14 3,65%
Semanal 52 13,54%
Mensual 301 78,39%
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Mas de un Mes 17 4,43%
TOTAL 384 100,00%

Fuente: Investigacion de campo Junio/2019
Elaborado: Logro Masabanda Segundo Leonidas

Anélisis

En la siguiente tabla vemos como los encuestados realizas sus compras o pedidos segln su necesidad y la mayoria lo prefiere hacer
mensualmente en mejor de los casos semanal, para poder mantener el inventario necesario para la peticion de los clientes.
8.- ¢ Su proveedor le entrega el producto en su local u obra, si Ud. ¢ Asi lo solicita?
Tabla 9: Entrega de productos de proveedor

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 367 95,57%
No 12 3,13%

0,
Los retira de las instalaciones del 5 1,30%
proveedor

TOTAL 384 100,00%

Fuente: Investigacion de campo Junio/2019
Elaborado: Logro Masabanda Segundo Leonidas

Anélisis
La mayoria de las empresas o proveedores van a dejar el pedido en el local de las personas que realizan la compra y el 1,30% adquiere

directamente en la matriz por preferencias personales que tienen.
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9.- ¢Por qué medio Ud. hace los pedidos?
Tabla 10: Medios para pedidos

Variable Frecuencia Porcentaje
Internet 133 34,64%
Teléfono 33 8,59%
Agente de ventas 218 56,77%
TOTAL 384 100,00%

Fuente: Investigacion de campo Junio/2019
Elaborado: Logro Masabanda Segundo Leonidas

Anélisis
La mayoria de los encuestados prefieren esperar al agente de ventas el cual les ayuda con sus pedidos o novedades que tiene la

empresa, y la otra parte prefiere realizar por el internet.

10. ¢Le cobran algo adicional por la entrega a domicilio?
Tabla 11: Pago adicional por la entrega

Variable Frecuencia  Porcentaje
Sl 6 1,56%
0,
NO 378 98,44%
TOTAL 384 100,00%

Fuente: Investigacion de campo Junio/2019
Elaborado: Logro Masabanda Segundo Leonidas
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Anélisis
De la encuesta realizada la mayor parte de ellas manifiestan que al momento de hacer sus pedidos, las entregas son donde ellos lo
solicitan y sin ningun costo adicional a lo acordado del precio del producto/os.

11.- ¢En que se fija Ud. ¢ Antes de solicitar un producto?
Tabla 12: Apreciacion de producto

Variable Frecuencia  Porcentaje
Calidad 134 34,90%
Precio 196 51,04%
Durabilidad 54 14,06%
TOTAL 384 100,00%

Fuente: Investigacion de campo Junio/2019
Elaborado: Logro Masabanda Segundo Leonidas

Analisis

En la tabla se visualiza que la mayor parte de los encuestados al momento de comprar o realizar un pedido primero ven el precio
acompafiado de la calidad ya por ultimo ven la durabilidad dependiendo el producto.
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12.- ¢ Le gustaria que un ejecutivo de ventas le visite para ofrecerle los productos de FERRICITODO?
Tabla 13: Visita de un ejecutivo de ventas

Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 384 100,00%
NO 0 0,00%
TOTAL 384 100,00%

Fuente: Investigacién de campo Junio/2019
Elaborado: Logro Masabanda Segundo Leonidas

Anélisis
La todas las personas encuestadas desean que un ejecutivo de ventas les visite y pueda platicar de los productos y las diferentes

promociones que contiene la empresa Ferricitodo.

13.- ¢ Le gustaria que se le otorguen descuentos por volumen de compra?
Tabla 14: Aceptacion de descuento

Variable Frecuencia  Porcentaje
Sl 384 100,00%
NO 0 0,00%
TOTAL 384 100,00%
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Fuente: Investigacion de campo Junio/2019
Elaborado: Logro Masabanda Segundo Leonidas

Anélisis
Segun el nimero de encuestados todos estan recuerdo en que se les conceda un descuento por el volumen de compra que se realice a

la empresa FERRICITODO.

14.- ; Por qué medio le gustaria enterarse de las novedades de nuestra empresa?

Tabla 15: Medio social de novedades

Variable Frecuencia Porcentaje
Pag. Web 187 48,70%
Redes Sociales 154 40,10%
Agente de ventas 43 11,20%
TOTAL 384 100,00%

Fuente: Investigacion de campo Junio/2019
Elaborado: Logro Masabanda Segundo Leonidas

Anaélisis
En las novedades o promociones que tiene la empresa las personas prefieren enterarse por la pag. Web o por la red social solo una

pequefa parte prefiere esperar a que su agente de ventas le cuente de las novedades nuevas de la empresa
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CAPITULO IlI
PLAN DE MARKETING DE LA EMPRESA FERRICITODO UBICADA EN EL SUR DE QUITO

3.1 Introduccién

En el mundo actual y debido al factor globalizador, las competencias que enfrentan las empresas cada dia son mas fuertes, por lo cual
se obliga a buscar formas mas innovadoras de ofrecer mejores productos y servicios, con la finalidad de retener a los clientes actuales y
poder tener la captacion de nuevos. En tal forma, las empresas se vuelven mas competitivas y pueden enfrentar los retos que el mercado
les presenta. Por lo que la empresa tiene que evolucionar y adaptarse a los medios de comunicacién y publicidad por el cual los clientes
puedan reconocerle mas en el mercado, enterandose de las novedades y nuevos productos que ofrece a los clientes. Ante lo sefialado,
en el presente capitulo se plantea un Plan de marketing para la empresa FERRICITODO, el mismo que se compone de los siguientes
elementos: a) analisis de la situacion, b) determinacion de objetivos, c) elaboracion y seleccion de estrategias, d) plan de accion, e)
establecimiento del presupuesto.
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3.2 Andlisis Situacional
3.2.1 Evaluacién externa

3.2.1.1 Analisis Econémico — Politico

Enero 2020 informa sobre la evolucion de las predicciones del PIB e inflacion de la economia de Ecuador. Las predicciones son
realizadas por el equipo de investigacién de CESLA a partir de analisis estadisticos, e incorporan la opinion de los principales organismos
nacionales e internacionales dedicados a la prediccion econémica.

Tras el analisis de esta informacion se espera que el Producto Interno Bruto (PIB) experimente en 2019 un decrecimiento de 0,1%
respecto al periodo anterior, totalizando un valor de USD 71.814 millones en valores constantes y de USD 107.349 millones en valores
corrientes. Para el afio 2020, la economia ecuatoriana recuperara paulatinamente la senda de crecimiento al prever una tasa de variacion

de 0,69%, alcanzando un PIB constante de USD 72.309 millones y un PIB nominal de USD 109.667 millones.
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La deuda publica contabilizd $ 55.605,7 millones, equivalentes al 49,17% del Producto Interno Bruto (PIB). Este es el dato que arroja
el calculo de la deuda con la nueva metodologia aplicada por el Ministerio de Finanzas, valor mayor al limite de endeudamiento publico
(40%) establecido en el Codigo Organico de Planificacion y Finanzas Publicas. Sin embargo, la “Ley Orgéanica para el Fomento
Productivo” aprobada en agosto de 2018, permite superar dicho limite de endeudamiento durante el periodo 2018-2021.

Vale destacar que han existido meses de superavit y otros de déficit. Si se analiza el periodo enero—marzo 2019 podemos observar
que existe un pequefio superavit de 1,8 millones de ddlares, valor sumamente inferior al superavit de 227,2 millones de dolares para el
periodo espejo en 2018

Empleo
Diciembre de 2019 la tasa de desempleo en Ecuador fue de 3,8%, a nivel urbano la tasa fue de 4,9% y a nivel rural de 1,6%.

Aumentando la pobreza a 25 %

De acuerdo con el INEC, la variacion en la tasa de desempleo no es considerable. Sin embargo, la cifra de subempleo "aumenta de
manera estadisticamente significativa a nivel nacional y rural" al ubicarse en 17,8 % en diciembre pasado frente a 16,5 % un afio antes.
Un 71,1 % de la poblacion de Ecuador, de unos 17,4 millones de habitantes, esta en edad de trabajar. De ese porcentaje, 65,3 % esta

econdémicamente activa.
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Indicadores de empleo 2018-2019

-En porecentajes-

B zo18 2019
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adecuado no pleno no remunesraco

Figura 2: Indicador de empleo
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

3.2.1.2 Andlisis tecnoldgico

FERRICITODO comprende que, en un mundo globalizado, es necesario el uso de la tecnologia, lo cual permita alcanzar una ventaja
competitiva sobre los competidores menos competentes. De tal manera, la empresa dispone de un sitio web, en la direccion Ferricitodo
donde se puede observar las lineas de productos, los mismos que se presentan de forma amigable a los clientes. También, se pueden
realizar compras por medio del sitio web, asi el cliente/a tiene la facilidad de observar el producto y comprar la cantidad deseada segln
la necesidad que tenga. En el este tiempo el acceso a la informacién es mas facil, gracias al uso del internet, redes sociales y aplicaciones,
siendo asi los medios de comunicacién muy importante para la sociedad y economia en el pais, por lo que el cambio tecnoldgico es
constante. Las empresas tienen que acomodarse a los diferentes cambios, tienen que vender sus productos por internet y cambiarlos por
los més modernos. Eso es importante para la empresa ya que surgen maquinarias y herramientas mas innovadoras que hay que adquirir.

En Ecuador hay 17,2 millones de habitantes, segun el Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC). De ellos 13,8 millones
estan conectados a Internet y 12 millones son usuarios de redes sociales. usa las redes sociales siendo asi un espacio muy importante
para tomar en cuenta como un medio de publicidad, por lo que se empleara el uso de las mismas para dar a conocer a la empresa y sus

productos.
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La prioridad de la empresa Ferricitodo es abrir nuevas fuentes de trabajo, el cual ayude a familias enteras y jovenes que deseen
trabajar con nosotros para crecer juntos, dar para recibir enfocados en los valores de la empresa, buscando colaboradores que sean

eficientes para el progreso y desarrollo tanto personal como corporativo de la empresa.

3.2.1.3 Andlisis Socio-Demogréfico

Segun (Oficial, 2018) indica lo siguiente “Segun boletin informativo, Ecuador cuenta con mas de un (1) milléon de conexiones a
Internet, con una velocidad dptimas de transmision de datos, gracias a que se tiene mas de sesenta y seis (66) mil km. de fibra Optica
extendidos en el territorio continental, lo que acoge a més de 190 cantones, cobertura por parte del operador publico.

La empresa Ferricitodo tiene una conexion abierta para sus clientes de tal manera que cuando estén dentro de la empresa puedan
ingresar a la P4g. Web y puedan enterarse de las nuevas novedades que se tiene para ofrecer, también se cuenta con una persona

encargada para que pueda ayudar con las diferentes inquietudes ya sea del producto o precio o promocion del mismo.
3.3 Anélisis de la situacion interna
3.3.1 Fuerzas de Porter

3.3.1.1 Poder de negociacion de los compradores o de los clientes

La empresa Ferricitodo cuenta con una gran variedad de clientes, por lo cual se encuentran clasificados en Tres grupos: 1) Ferreterias
2) Constructoras y 3) Distribuidoras y clientes eventuales (ventas en fabrica). En la siguiente tabla, se presenta un detalle de los
principales clientes de la empresa.

Tabla 16: Clientes de FERRICITODO

CLIENTES TIPO CIUDAD
Ferroinmobiliaria Constructora Quito
Semaica Constructora Quito
Obra Distribuidora Quito
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Clientes eventuales Distribuidores Quito

Demaco Distribuidora Ambato
Garofalo Ferreterias Quito

El Constructor Ferreterias Riobamba
Ferreteria Muebles Ferreterias Ambato
Centro ferretero Sdnchez  Ferreterias Pujili
Laura Velasquez Ferreterias Salcedo
Clientes eventuales Consumidor Final Quito

Fuente: Archivos de FERRICITODO

La empresa distribuye los productos en algunas ciudades del Ecuador como son: Quito, Ambato y Riobamba, mediante los
distribuidores mencionados anteriormente. A pesar de la importante cartera de clientes que posee Ferricitodo, la empresa no es

reconocida en los nuevos sectores que se visita lo cual no permite el crecimiento en el mercado y mucho menos en ventas
3.3.1.2 Rivalidad entre los competidores
La industria ferretera es un sector atractivo, por lo que la competencia pretende abarcar la mayoria de mercado ecuatoriano. A

continuacion, se muestra las principales empresas competidoras de FERRICITODO
Tabla 17: Principales Competencias de FERRICITODO

Empresa Lugar Actividad Particip Medio de
Posicién acién en comunicaci
el on (cliente)

mercado
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4 Ferricitodo Sabanachi Fabricante 'y 10,68%  -Pag. Web

o Arturo Yanez Distribuidores -Agente de
%% - "”””'a% S/INyCalle10 de productos ventas
l‘ de ferreteria
5 Distribuidora Saavedra  Panamericana  Fabricante y 2,08% -Agente de
Sur-y arboles  Distribuidores ventas
¢ ! “'-'i de productos
T de ferreteria
Distribuldora Saavedra
Wlmmﬂ;mwiﬂl
6 Otros Quito Negocios 391 -Agente de
pequefios ventas
TOTAL 100%

Fuente: Estadisticas FERRICITODO
Como se detalla en la tabla, la competencia es intensa y la empresa con mayor participacion del mercado ferretero es la Importadora
Trujillo. Por su parte, Ferricitodo posee una participacion baja de solo del 10,68% considerando que es una empresa reciente y en

desarrollo.

3.3.1.3 Entrada potencial de nuevos competidores:

La industria ferretera es muy atractiva, sin embargo, para lograr crear una distribuidora de productos de ferreteria se requiere de
inversion alta para abarcar lo que es la maquinaria, materia prima, infraestructura y mano de obra, entre otros. Esto genera barreras de

entrada a nuevos competidores, por lo que se considera que la amenaza es baja.
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3.3.1.4 Poder de negociacion de los proveedores;

Los proveedores de FERRICITODO, se encuentran ubicados dentro del pais, por ende, la totalidad de materia prima es nacional

necesaria para la produccién. Dichos materiales cuentan con altos niveles de calidad, apoyados por certificaciones los cuales cumplen

con las normas estandares de fabricacion exigidas por el INEN; también, se dispone de crédito de 15 y 30 dias. En la siguiente tabla, se

presentan los principales proveedores de la empresa.

Tabla 18: Proveedores de FERRICITODO

s v

Distribuldora Saavedra
- ae Femon
¥ rammerial Clécuics.

riego y
eléctrico en
pléstico

Proveedor Materia Prima | Cuidad | Convenio
Cajetines Quito Contrato elaborado por un
Fabrica de productos eléctricos rectangulares y afio para la entrega mensual
octagonales de los cajetines metalicos
m tapas y resto establecidas en el mismo,
D material crédito de un mes.
metélico
Varilla Quito Contrato todo las entregas
@ Trefilados son bajo pedido pago al
TReFIleC
contado.
[ | IMFH Material Quito Contrato todo las entregas
& Ichstia metdica para consinuccen metalico - de son bajo pedido pago crédito
construccion
de 15 dias.
Distribuidora Saavedra Materiales de | Quito Contrato todo las entregas

son bajo pedido pago crédito
dependiendo el monto de
compra.
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Materias Quito Contrato todo las entregas

meﬁ eléctrico son bajo pedido pago crédito

PRODUGCIONES DISTRIBUCIONES BETANCOURTH | EN plastico dependiendo el monto de
compra.

. - ‘ Materiales de | EI Oro | Contrato todo las entregas
. 0 griferia en son bajo pedido pago al
f)w , plastico contado  dependiendo el
S monto de compra.

Fuente: Estadisticas FERRICITODO

Productos: Se cuenta con una extensa gama de productos fabricados Plastico, Aluminio, y caucho diferenciados por la Marca “DL”,
Rodillos Roditex, de excelente calidad para los consumidores los mismos que tiene garantia de 12 meses contra defectos de fabricacion,
mano de obra o por mala calidad de materiales cosa que no sucede en FERRICITODO ya que sus materias primas son de excelente

calidad.

Ver Anexo N °. 3 Listado de productos.

3.3.1.5 Amenaza de productos sustitutos
Actualmente el mercado ferretero es muy diverso en las preferencias de los clientes solicitando productos fabricados en bronce y
productos similares, diferenciado por disefio o precio por lo que se convertirian en productos sustitutos de los productos en Aluminio y

plastico que Ferricitodo ofrece.
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Producto de fabricacion

Rejilla Aluminio / Plastico

Producto sustituto

Rejillas de Bronce
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Accesorio de tuberia Pastico
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Rodillo para Pintar Rodillo para pintar Recargable

1S m
’ X

En cuanto a la amenaza de productos sustitutos, para la fabricacion y distribucién es considerado como una amenaza media, debido

Figura 3: Productos sustitutos
Elavorado por: el Autor

a la existencia de una gran variedad de los mismos, sin embargo, eso repercute en la calidad y precio que se pueda brindar para satisfacer
las exigencias de los clientes potenciales.
3.4 Matriz FODA

Tabla 19: Matriz FODA
FORTALEZA OPORTUNIDAD

e Propiedad propia con amplias e Proyeccion contratos con fabricantes
areas de almacenamiento. nuevos en el mercado.

e Fabricacion de productos e Entrar en nuevos mercados o
nacionales. segmento.
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Fuente: Estadisticas FERRICITODO

AMENAZA
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3.5. matriz DAFO

Tabla 20: Anélisis DAFO

ACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

Oportunidades

e Crecimiento de obras
en el sector rural.

e Negociacion con
empresas
constructoras.

e Bancos, Cooperativas
y Proveedores con
aceptacion de crédito.

Fortaleza

Cuenta con local
propio

Posee lineas
exclusivas de
productos.
Competitividad  de

Estrategias FO

precios.
Buena calidad de los
materiales.

Ampliar
promociones.
Reforzar la
publicidad impresa
sobre las lineas de
produccion de
FERRICITODO.
Actualizar sitio web.

Debilidades

Estrategias DO

No poseer vehiculo propio
para el envio de materiales.
Falta de publicidad.

Falta de reconocimiento de
clientes para  conceder
créditos.

No se cuenta con sistemas
computarizados para el
manejo de inventarios.
Ausencia del disefio de un
portafolio de productos.

Célculo de la actividad
productiva para darla a
conocer en mercado local
Informacién apropiada para
los clientes mediante fichas.
Adecuado manejo y servicio
al cliente de acuerdo a los
tiempos a ejecutar, con un
personal idéneo.

Amenazas
e Competencia
posicionada.

Estrategias FA

Crecimiento
empresarial para
fortalecer la

Estrategias DA

Control  de inventarios
mediante un esquema que
permita agilidad y
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e Tecnologia y sistemas
automatizados por
parte de la
competencia.

e Competencia desleal-

Informalidad.
e Productos sustitutos.

Fuente: Estadisticas FERRICITODO

3.6 Matrices EFE y EFI

3.6.1 Matriz EFE

Tabla 21: EFE

formalidad de Ila

empresa.

Adecuado manejo de
clientes y
proveedores

Lograr mayor

captacion de clientas.
Materiales
competitivos en el
mercado a precios
nivelados 'y de
calidad.

organizacion con los
productos y materiales.
Ofrecer una gama de
productos y materiales que
consigan la satisfaccion de
los clientes.

Conocimiento de los clientes
para una atencion integral.

FACTORES EXTERNOS

Competencia posicionada 0,1 2 0,2
Tecnologia y sistemas computarizados

por parte de la competencia 0,05 1 0,05
Competencia desleal - informalidad productos

sustitutos 0,05 2 0,1
Nuevas politicas (incremento precio de la gasolina) | 0,05 1 0,05
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indice de desempleo alto 0,05 1 0,05

Proyeccion de contratos con fabricantes nuevos en

el mercado. 0,2 3 0,6
Entrar en nuevos mercados 0 segmentos 0,1 3 0,3
Negociacion con empresas constructoras 0,1 4 04

Créditos bancarios y Cooperativas de ahorro y

crédito con una baja tasa de interés. 0,1 4 0,4

Expansion de construcciones en el sector rural 0,2 3 0,6

La matriz (EFE) arrojo como resultados un valor de 2,75, lo que significa que la empresa esta teniendo éxito, puesto que aprovecha

Fuente: Estadisticas FERRICITODO

las oportunidades externas y evita a las amenazas a las que se enfrenta. Por supuesto hay areas de oportunidades que se pueden explotar
mas como son las negociaciones con empresas constructoras y créditos. Y existen amenazas que deben ser minimizadas como el uso de

tecnologia y sistema computarizados.

3.6.2 Matriz EFI

Tabla 22: EFI

FACTORES INTERNOS
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Propiedad propia con amplias é&reas de

almacenamiento. 0,1 4 0,40
Fabricacion de productos nacionales 0,1 4 0,40
Amplia variedad de productos 0,05 3 0,15
Buena calidad de los materiales 0,1 4 0,40
Excelente atencidn a los clientes y proveedores | 0,05 3 0,15
Carencia de una estrategia fuerte de publicidad | 0,05 2 0,10
No posee con vehiculo propio para el transporte

de materiales. 0,15 1 0,15
Insuficiencia de un programa para el control de

inventarios 0,15 2 0,30
Baja participacion en el mercado 0,15 2 0,30
Falta de un estudio crediticio de los clientes

para conceder créditos 0,15 1 0,15

El resultado de la matriz EFI es de 2.50, las estrategias de la empresa estan respondiendo de manera promedio ante las fortalezas y

Fuente: Estadisticas FERRICITODO

debilidades que se tiene en Ferricitodo de tal manera se puede mejorar manteniendo muestras fortalezas y mejorando nuestras

debilidades, la posicion interna que no est& mal, sin embargo, existen posibilidades de mejora.
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3.7 Matriz BCG.

Productos de regadio en
Plastico
Articulos de Pintura.

*

Estrella Interrogante
Vaca Perro

Rodillos P/pintar Roditex.
Rejillas de Aluminio vy
plastico.

Cajetines Metal/plastico

Madera

Entre otros (Esponja, felpa Etc....)

Infraestructura
Paleta P/ albafiil plastico.
Marketing/Publicidad

Esponja para enlucir.
Brochas Picasso

Rejillas de 67 aluminio ¥
plastico.

Figura 4: Matriz BCG
Elavorado por: el Autor

3.8 Marketing mix 4P

3.8.1 Producto

Segun la naturaleza del negocio
que se distribuye productos de
ferreteria y construccion como
articulos de:

- Aluminio
- Pléstico
- Metal

Los mismos que son ofrecidos a las distintas ferreterias, obras en construccion, y Distribuidores por un agente de ventas de la empresa

Ferricitodo.

Ferricitodo es una empresa que esta creciendo con nuevas ideas y ha creado las paletas de plastico (material plastico virgen)

remplazando a las de madera de chanul, utilizada para nivelar el hormigén alisado (masilla) antes del acabado final.
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Paleta de madera Paleta de plastico

Figura 5: Nuevo Producto reemplazante Paleta de Plastico P/Albafiil
Elavorado por: el Autor

Ferricitodo es una empresa que piensa en satisfacer las necesidades de sus clientes y velar por el bienestar de la naturaleza, hoy en
dia terminar con un arbol que se demora 20 afios en crecer es talado para crear el producto mencionado cuestion también, por lo que la
gente no desea invertir en algo que le toma demasiado tiempo para recuperar su dinero y ultimadamente se trabaja con otro tipo de
madera el cual se deteriora rapidamente causando insatisfaccion en los clientes por lo que se ha visto una alternativa para ello (paletas
de platico).la misma que se realiza con plastico virgen y al terminar su utilidad se puede volverlo a moler y reutilizarlo en la fabricacion

de otro producto.

3.8.2 Plaza

La empresa Ferricitodo distribuidora de productos de ferreteria y obras en construccion esta ubicada al sur de la ciudad de Quito

sector Cutuglahua es un lugar no tan visible por lo no se puede promocionar mas la marca y la imagen que se desea proyectar.
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Un punto favorable es que alrededor de la zona se encuentran muchas obras en construccion por lo que varios clientes aprovechan

para realizar sus pedidos para poder continuar con su trabajo.
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Figura 6: Ubicacion FERRICITODO Google Map

Fuente: Google mapg.

3.8.3 Precio

Esta variable admite variacion considerando la demanda de nuestros productos y la competencia con otras empresas.
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Los Precios que se manejan en Ferricitodo estan de acorde a los ofrecidos por la competencia en relacion a sus productos principales,

al encontrarnos en un mercado muy competitivo por referencia del precio, el bajar de precios no seria una estrategia positiva, se desea

incrementar las ventas y reducir los costos de produccion. En este caso se manejan las promociones que puedan conjugar servicios donde

se ofrezca por un solo precio un conjunto de productos que tengan igualdad, en el mercado ferretero se maneja con un 30% de ganancia.

(Ver Anexo N°. 4 Listado de productos-precio.)

3.8.4 Promocion

Actualmente la empresa Ferricitodo desea a dar conocer sus productos implementado nuevas redes de comunicacion y promociones

como:

Comunicacion

Crear usuarios en OLX- Ecuador y Mercado Libre Ecuador. (Anexo 5)
Actualizar la pag. Web. (Anexo 6)

Crear la red social de Facebook y WhatsApp. (Anexo 4y 7)

Imprenta (Afiches, Tripticos, folletos). (Anexo 9, 10y 11)

Incrementar agentes de Ventas (1).

Participar en ferias para publicitar los diferentes productos. (EKOS).

Promocion

Por la compra de mas de 100$ y si el pago es al contado se le concedera el 3% de descuento.

Se le concedera créditos dependiendo el valor de la factura, por 15 dias, un mes maximo.

Todo pedido que se realice no tendra ningln valor adicional por el flete.

Realizar ferias anuales por aniversario de la empresa donde encontraran productos a precio de fabrica (requisito tener minimo

5 facturas de compras).
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3.9 Estrategias

Objetivo 1: Aumentar la participacién de mercado de la empresa FERRICITODO al 15% Estrategia 1: Actualizar el sitio web de la

empresa.

Estrategia 2: Crear sitio de comunicacion mas utilizadas (Facebook, WhatsApp, Mercado libre Ecuador, OLX-Ecuador).

Objetivo 2: Incrementar las ventas de la empresa en 5% anual.

Estrategia 1: Aplicar programa de descuentos y promociones.

Estrategia 2: Mejorar las aptitudes del personal de ventas.

Estrategia 3: Incrementar nuevos productos para los consumidores

3.10 Plan de Accién

[ Eliminado:

Salto de seccion (Pagina siguiente)

Tabla 23: Plan de Accién.

modo video.

Objetivo 1 Estrategia Actividad Responsable | Recursos Plazo Meta Valor

-Contratar un

servicio de

capacitacion para el -Internet - Incrementar la

P . P banda ancha cartera de clientes
Incrementar la manejo de la
icipacio lataforma actual.
pmirrt;'g:ugz 0:; Actualizar el p Aareqar na Administrador MaLZaOS;OZO
sitio web de la g,g y Jefe de| -Responsable . 1.400,00

empresa empresa galeria los Marketin de la DA Marzo - Clientes
FERRICITODO P proyectos de g Pag. 2021 Satisfechos y

. ., Web. .
al 15% ejecucion. pendientes de las

- Publicar una carta -Capital novedades que se

de presentacion en Humano le ofrece
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) i . -Disefiador .
-Publicar noticias | Administrador Grafico Marzo - Mejorar la
-Crear sitio de|deinteréssemanalo|y Jefe de eqUino ' 2020- participacion del| 10,00
comunicacion | mensualmente. Marketing quip L. Marzo 2021 [ mercado local.
) o tecnoldgico.
més  utilizadas — - —
-Campafia masiva -Disefador
(Facebook, de linea de [ Jefe de [ Gréfico Marzo
WhatsApp, productos poco | Marketing equipo ’ 2019- Expandirse por 300,00
Mercado libre : - Marzo 2020 P P
atractivos. tecnoldgico. sectores mercados
Ecuador, OLX- Impresién de Capital Marzo no visitados
- 1 - | Z
Ecuador). _p - Jefe de P 150,00
(Afiches, Tripticos, Marketin Humano 2019-
folletos) g Marzo 2020
Fuente: Investigacion Ferrcitodo 1.860,00
Objetivo 2 Estrategia Actividad Responsable Recursos Plazo Meta
-Seleccionar productos que puedan
i - Incrementar la cartera de
obtener descuento segun volumen .
clientes
-Aplicar de compras. -Sistema de inventario
programa  de [ -Descuento por el pago al contado ( | Administrador | stop Marzo 2020- 10000
Incrementar |descuentos y mayor a $100,00) el 3% del total de |y Jefe de Ventas Marzo 2021 '
. - Cli isfech
las ventas de | promociones. [ sy compra. Clientes Satisfechos y
motivados para la compra
la empresa - Conceder créditos dependiendo el .
i -Capital Humano
en 5% anual. volumen de compra. Maximo 1 mes
-Mejorar  las . .
i -Capacitar al personal de ventas en . -Contrato  con la - Personal capacitado para
aptitudes  del . . Administrador i . Marzo 2020- | .
temas de atencién al cliente y de los empresa quien brinda el incrementar sus ventas y su 800,00
personal de y Jefe de Ventas o L Marzo 2021 B X
" productos que ofrece. servicio de capacitacion atencion al cliente
ventas.
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-Implementar material publicitario

i i .| Jefe de | -Diseflador ~ Gréfico, [ Marzo 2020-
mediante nueva imagen corporativa . . . 250,00
Marketing equipo tecnolégico. Marzo 2021
en rotulo -Mejorar  la  imagen
-Implementar publicidad Corporativa
o i - Jefe de . Marzo 2020-
tradicional, hojas volantes, tripticos, . - Capital Humano 600,00
. B Marketing Marzo 2021
tarjetas de presentacion
- Creacién de nuevos productos Marzo 2020- | - Incrementar la cartera de
-Incrementar o P -Recurso tecnolégico 1.400,00
nuevas para la Distribucion. Marzo 2021 | Productos
productos para | . gyscar nuevos proveedores de | Administrador Marz0 2020 |~ Mejorar las relaciones
arzo -
los preferencia fabricantes de productos - Capital Humano Sociales con  nuevos| 5.000,00
consumidores e ; i Marzo 2021 ; itribui
- | dirigida a nuestro giro de negocio. fabricantes y distribuidores
Fuente: Investigacion Ferrcitodo 8.150,00

Analisis:

Para la realizacion de los objetivos de la empresa se necesita $ 10.010,00 segun se visualiza en el plan de accién.
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3.11 Estado de Resultados previsional

Para el afio 2019, las ventas de la empresa se la representa siguiente tabla de Estado de

resultados 2019

Tabla 24: Estado de Resultado 2019

DESCRIPCION ANO 2019
Ingresos por ventas 149.366,62
(-) | Costo de ventas 120.867,47
(=) |[UTILIDAD BRUTA EN VENTAS | 28.499,15
(-) | Gasto de ventas 4.915,12
(=) |[UTILIDAD NETA EN VENTAS 23.584,03
(-) | Gastos administrativos 1.151,10
(=) |[UTILIDAD OPERACIONAL 22.432,93
(-) | Gastos financieros 1.762,60
UTILIDAD ANTES DE
(=) |[PARTICIPACIONES 20.670,33
(-) | 15% Participacion trabajadores 3.100,55
UTILIDAD ANTES DE
(=) [ IMPUESTOS 17.569,78

Fuente: Ferricitodo

El costo de la ejecucion del Plan de marketing para la empresa FERRICITODO es de USD $

10.010,00. Segun la ejecucion del plan de marketing. Posteriormente se estima que las ventas se

incrementen en 5% a partir del afio 2020 y asi continuamente hasta el afio 2024. En la siguiente

tabla, se plantea la estimacion de las ventas.
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Tabla 25: Estado de resultados previsional proyectado

ANO 2020 ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023 ANO 2024
Ingresos por ventas 164.676,70 172.910,53 181.556,06 190.633,86 200.165,56
Costo de ventas 133.256,38 139.919,20 146.915,16 154.260,92 161.973,97
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 31.420,31 32.991,33 34.640,90 36.372,94 38.191,59
Gasto de ventas 5.418,92 5.689,87 5.974,36 6.273,08 6.586,73
UTILIDAD NETA EN VENTAS 26.001,39 27.301,46 28.666,54 30.099,86 31.604,86
Gastos administrativos 1.269,09 1.332,54 1.399,17 1.469,13 1.542,58
UTILIDAD OPERACIONAL 24.732,31 25.968,92 27.267,37 28.630,74 30.062,27
Gastos financieros 1.943,27 2.040,43 2.142,45 2.249,57 2.362,05
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES 22.789,04 23.928,49 25.124,92 26.381,16 27.700,22
15% Participacion trabajadores 3.418,36 3.589,27 3.768,74 3.957,17 4.155,03
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 19.370,69 20.339,22 21.356,18 22.423,99 23.545,19

Fuente: Ferricitodo

En la tabla de informacion se puede identificar los incrementos anuales para las ventas de la empresa. La estimacién del afio 2020 se

compara versus el Gltimo afio contable, el de 2019 y como va incrementando cada afio mas.

=48 -




CAPITULO IV

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 CONCLUSIONES

e Se identifico de forma teé6rica, cada elemento necesario para el
direccionamiento de un plan de marketing, el mismo que se aplicara a la
empresa Ferricitodo.

e La informacion que se recopilo de las técnicas de entrevista y encuesta ayudo
en el proceso y direccionamiento de los objetivos del proyecto.

e Mediante el estudio realizado se estima el incremento que, en el afio 2020, las
ventas de la empresa Ferricitodo incrementan un 5% en comparacion al afio
2019, lo cual conlleva a la necesidad de tomar los correctivos para la mejora
continua.

e La participacion de la empresa FERRICITODO en el mercado ferretero es
solamente del 10,68%, lo cual es bajo versus el principal competidor
Importadora Trujillo quien abarca el 40,63%, del mercado.

e Se identificd las estrategias de marketing y medios de comunicacion que son
utilizadas por nuestros competidores los cuales se pueden adoptar para que la
empresa Ferricitodo logre llegar a la mente de futuros clientes.

e Frente a la situacion que afronta la empresa FERRICITODO, se desarroll6 un
plan de accion el mismo que tuvo como objetivos: 1) incrementar su
participacion de mercado y 2) mejorar las ventas con el incremento del nimero
de clientes.
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4.2 RECOMENDACIONES

e En lainvestigacion tedrica tomar en cuenta los temas mas necesarios y claros
ya sea libros, pag. web, YouTube etc. Teniendo en cuenta la relacion del tema
planteado, con la finalidad de una retroalimentacion en la ejecucion del
proyecto.

e En las técnicas de entrevista y encuesta realizar preguntas cortas y claras, las
cuales no le tome mucho tiempo llenar al encuestado o entrevistado de
preferencia realizar preguntas cerradas.

o Reconsiderar el porcentaje de participacion que la empresa tiene en el mercado,
tomando en cuenta que Ferricitodo es una empresa joven, con fortalezas y
oportunidades para posesionarse considerablemente en el mercado ferretero.

e Serecomienda crear un puesto de trabajo dentro de la estructura organizacional
de Ferricitodo determinando su matriz la persona seria encargada de la pag.
Web de la empresa quien mantenga las actualizaciones correspondientes que
se lleva en la empresa como promociones o la entrada de nuevos productos.

e Controlar habitualmente el proceso de ejecucion del plan de marketing, con el
fin de detectar posibles descarrios en las estimaciones efectuadas. Esto cedera
a la mejora del proceso y de tal manera estar, lo mas posible, acoplado a la

realidad.
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ANEXOS

Anexo 1: Poblacién proyeccién 2019
PROYECCION DE LA POBLACION ECUATORIANA, POR ANOS CALENDARIO, SEGUN CANTONES

2010-200
(odizo  Nombredecanton WA AR A3 AM NS ME Ay NB W M
1701|QUITO VUBATL| 2IBIB| 241477| 243890| 250534 | 2SSLTAL|  2507%89| 26145 2690050 2msse7| LmLs
1702|CAYNBE B3840 90.708 258 AN 9.35% 9.241 1018 102015 103.8% 105,781 107,660
1703|MHIA g0l 86.299 8608 %091 9353 5.1 %819 100.650 min 105637 108.167
1704|PEDRE-MEIND\YO M B1% 36,030 %51 3180 3870 39,604 051 141 033 L
1705|RJNH§I.&HJ\ 83,633 91153 B %31 %31 101609 0431 107043 109807 112603 11543
1707|5AN MIGUEL DE LOS BANCOS 17957 18531 19953 paliv] i B U5U 5.5 niB 1517 1569
1708|PEDRD—VICENTE MALDONADO 1350 Bm 14080 1445 1488 15209 1559 15583 1637 1Bm mm
1709|PJERTOQU\TO ne kY| 21556 nu nm B BA% B3 M1 U5 s
L&UthBATG ML5H ELiL)] BT 356,009 36054 360m 39578 34088 82 ELET 387309
LEU?|BAFJOS N ] pilk] 155 nmn DA% 038 i) Bm Hi53 U5% 50
L&U3|C:W_GS 3460 B.606 8.750 8.85% 5043 8151 9340 948 568 878 953
1.304|M0[HA 06 709 115 1156 1186 T4 141 1.8 18 135 13%
L&U&|PATATE 14015 1% 1437 14361 LN 1% 15,109 1551 15an 15649 L35
LEUE|QUERO 000 0092 IR 015 0303 0368 049 045 0538 0.58% 06
| LEU?|SAN PEDROQ DEPELILEQ %A 39531 60.343 61160 61978 62797 63613 4417 0.3 06,029 06.83
LBUE| SANTIAGO DEPILLARD 318% 4025 Litar 457 4138 41693 4042 41386 a2m 401 a3
LBIJB|TISA\_:O 12600 m 1242 13116 JEN:;] 13462 1363 JER 1395 LA ui
1901 ZAMORA 2602 a1 81 B Bl B 30355 30563 INYE] nm LTl
1902) CHINCHIPE 9547 968 9807 9532 10053 0in 10283 10.3% 10452 1058 i 7]
Anexo 2: Encuesta
OBJETIVO DE LA ENCUESTA
< Encuesta dirigida a las ferreterias, obras en

i ==naicirono Ml

Construccion y personas que necesiten la adquisicion de

productos de ferreteria con la finalidad de conocer la

factibilidad de la creacion de un Plan de Marketing para la empresa FERRICOTO ubicada

en el sur de Quito.

INSTRUCCIONES: Marque con una X en las preguntas de opcion maltiple.
1.- ¢ Conoce usted a la Empresa FERRICITODO?

Si

No

2.- ¢Conoce los productos que ofrece?

Si

No

Algunos
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3.- ¢Ha escuchado hablar de las siguientes empresas?

Ferricitodo

Donza

Trujillo

Demaco

Distribuidora Saavedra
Otros

4.- ¢Por qué medio publicitario se enter6 de la/s empresa/s seleccionada

anteriormente?

Television
Radio

Internet

Redes Sociales

Flayers (Hojas volantes)

Amigos

Otros: Agentes de ventas

5.- ¢ DONDE 0 a QUIEN compra sus materiales de ferreteria?

En fabricas

Distribuidores

Agente de ventas

Ferreteria

6.- Ud. Suele comprar y mantener stock de materiales por su cuenta?
Si
No

7.- ¢ Con qué frecuencia compra mercaderia?

Diariamente

Semanal

Mensual
O Mas
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8.- ¢Su proveedor le entregan el producto en su local u obra, si Ud. (Asi lo
solicita?
Si
No

Los retira de las instalaciones del

proveedor

9.- ¢Por qué medio Ud. hace los pedidos?

Internet

Teléfono

Agente de ventas

10. ¢Le cobran algo adicional por la entrega a domicilio?
Si
No

11.- En que se fija Ud. ¢ Antes de solicitar un producto?
Calidad
Precio
Durabilidad

12.- ¢ Le gustaria que un ejecutivo de ventas le visite para ofrecerle los productos
de FERRICITODO?
Si
No

13.- ¢ Le gustaria que se le otorguen descuentos por volumen de compra?
Si
No

14.- ;Por qué medio le gustaria enterarse de las novedades de nuestra empresa?
Péag. Web

Redes Sociales

Agente de ventas

Muchas gracias por su colaboracion.
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Ver Anexo N°. 3 Listado de productos-precio.

-~
_— .

e LISTA DE PRECIOS “FERRICITODO”
Eerricitodo@hotmail.com

0991155367 / 0988737363
CODIGO DETALLE PESO RE/TOTAL

A0043 ACOPLE PLASTICO P/MANGUERA U 0,45
a0168 ACOPLE UNION BRONCE P/MANG 2 OREJAREF U 1,42
A0006 ADAPTADOR FLEX 1" U 0,17
a0037 ADAPTADOR FLEX 11/2 U 0,38
A0044 ADAPTADOR FLEX 11/4 U 0,42
20036 ADAPTADOR FLEX 2" U 0,57
a0035 ADAPTADOR FLEX 3" U 2,09
A0005 ADAPTADOR FLEX ¥ U 0,16
a0042 ADAPTADOR FLEX 4" U 2,76
A0011 ADAPTADOR HEMBRA 1" U 0,39
A0023 ADAPTADOR HEMBRA %2 U 0,21
A0022 ADAPTADOR HEMBRA % U 0,26
A0025 ADAPTADOR REDUCTOR 1 X % U 0,20
A0026 ADAPTADOR REDUCTOR 1 X % U 0,26
A0024 ADAPTADOR REDUCTOR 3/4 X %2 U 0,17
a0166 ADAPTADOR REFORZADO FLEX 1/2" P.P. U 0,15
A0004 ADAPTADOR SIFON 11/2 U 0,25
A0003 ADAPTADOR SIFON 11/4 U 0,25
a0133 AGUJAS P/INFLAR BALONES U 0,12
A0029 ALARGUE P/SIFON 1 1/2 U 0,60
A0028 ALARGUE P/SIFON 1 ¥ U 0,60
a0045 ALDAVA P/VENTANA ALUM GRANDE U 0,75
a0046 ALDAVA P/VENTANA ALUM PEQUENA U 0,60
a0171 ANILLO DE CERA BETTER C/GUIA U 1,56
b0137 BOQUILLA CAUCHO C/LOZA REFORZ U 0,34
b0115 BROCHA PICASSO 1" DCNA 047
b0171 BROCHA PICASSO 1/2" DCNA 0,32
b0165 BROCHA PICASSO 11/2" DCNA 0,58
B0089 BROCHA PICASSO 2" DCNA 0,78
b0100 BROCHA PICASSO 21/2 DCNA 0,95

b0101 BROCHA PICASSO 3" DCNA 1,75


mailto:Ferricitodo@hotmail.com

b0169
b0116
B0102
b0168
c0141
c0231
C0062
C0063
c0162
c0144
c0170
c0172
€0240
€0277
C0222
C0220
C0339
c0230
c0125
c0123
c0184
C0037
c0086
C0038
C0104
Co02
CAO01
C0010
C0011
c0336
c0317
€0232
C0004
C0005
D0079
E0001
E0003
E0002
E0010

BROCHA PICASSO 3/4"
BROCHA PICASSO 4"
BROCHA PICASSO 5"
BROCHA PICASSO 6"

CAJETIN METALICO INDUMA OCTOGONAL

CAJETIN METALICO INDUMA RECTANG
CAJETIN PLASTICO OCTOGONAL
CAJETIN RECTANGULAR PLASTISAAMA
CANDADO GLOBE NEGRO 25MM
CANDADO GLOBE NEGRO 30MM
CANDADO GLOBE NEGRO 40MM
CANDADO GLOBE NEGRO 60MM
CEPILLO ACERO 6 FILAS "B.P"

CEPILLO BRONCE 6 FILAS M/MAD
CERRADURA DORMITORIO 5795 BN/AC
CERRADURA DORMITORIO 5798 BN/AC
CERRADURA DORMITORIO 5874 BN/AC
CLAVO ACERO 1" KLO

CLAVO ACERO 11/2 KLO

CLAVO ACERO 2" KLO

CLAVO ACERO 21/2 KILO

CLAVO ACERO 3" KLO

CLAVO ACERO 31/2 KLO

CLAVO ACERO 4" KLO

CODO BLANCO 2" INYECTADO

CODO DE 2"

CODO DE ALUM. ROSCABLE 1/2

CODO FLEX 1/2 REF P.P.

CODO FLEX %

CODO PLASTISAAMA 1/2"X90* REF
CRUCETA P/BALDOSA # (CIENTO) 1MM
CRUCETA P/BALDOSA #0 (CIENTO) 2MM
CRUCETA P/BALDOSA #1 (CIENTO) 3MM
CRUCETA P/BALDOSA #2 (CIENTO) 5MM

DESARMADOR STANDARD JGO (6PIEZAS) 1/4"

EMPAQUE ABASTO %
EMPAQUE ABASTO %
EMPAQUE ABASTO 5/8
EMPAQUE ANILLO #1

DCNA
DCNA
DCNA
DCNA
50U

50 U

CNTO
CNTO

CcC CcC Cccccccc

CJIA
CIA
CJIA
CJIA
CJIA
CIA
CJIA

CcC CcCCccccccccc

CNTO
CNTO
CNTO
CNTO

0,40
2,35
3,77
4,35
32,00
35,00
27,00
25,00
0,49
0,78
0,92
1,72
0,95
1,25
4,56
4,56
4,56
3,63
3,63
3,63
3,63
3,63
3,63
3,63
0,28
0,36
0,65
0,14
0,18
0,37
0,69
0,69
0,72
0,72
2,64
3,50
3,50
3,50
2,50
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E0011
E0012
E0013
€0040
E0006
E0007
E0041
E0004
£0052
E0005
£0048
E0035
E0050
E0036
E0037
€0078
£0058
£0059
£0060
€0061
£0062
£0063
ESP001
0047

G0023
0052

90016
90041
90042
L0021
10086
L0004
L0005
10047
L0007
10042
10048
10102

EMPAQUE ANILLO #2

EMPAQUE ANILLO #3

EMPAQUE ANILLO #4

EMPAQUE BASE TANQUE #4
EMPAQUE CONICO %2

EMPAQUE CONICO 5/8

EMPAQUE P/ CLAVO DE ZINC
EMPAQUE PLANO %2

EMPAQUE PLANO %

EMPAQUE PLANO 5/8

ENCHUFE ADAPT RED A PLANO
ENCHUFE PLANO #2 NEGRO
ENCHUFE PLANO T/CASTIL BLANCO
ENCHUFE T/EGLE BLINDADO 2PTS
ENCHUFE T/EGLE BLINDADO 3PTS
ESPATULA 1" C/MADERA
ESPATULA 11/2 C/MADERA
ESPATULA 2" C/MADERA
ESPATULA 21/2 C/MADERA
ESPATULA 3" C/MADERA
ESPATULA 31/2 C/MADERA
ESPATULA 4" C/IMADERA
ESPONJA PARA INLUCIR

GUANTE ANTI/DESLIZANTE
AMARILLO/VERDE
GUANTE ANTIDES NEGRO PALMA NITRILO

GUANTE ANTIDES NEGRO PALMA
POLIURETANO
GUANTES PUPOS LANA ATLANTIS

GUIA P/SIFON 11/2 SLAM
GUIA P/SIFON 11/4

LAPI1Z BICOLOR GRUESO
LAPIZ PARA CARPINTERO GRUESO
LLAVE MIXTA 10MM
LLAVE MIXTA 11MM
LLAVE MIXTA 12MM
LLAVE MIXTA 13MM
LLAVE MIXTA 14MM
LLAVE MIXTA 15MM
LLAVE MIXTA 16MM

CNTO
CNTO
CNTO

CNTO
CNTO
MILL

CNTO
CNTO
CNTO

C C Cc Cc cC

DCNA
DCNA
DCNA
DCNA
DCNA
DCNA
DCNA
36U

cC C

CcC CcCcccccccccc

3,50
3,50
3,50
0,48
3,50
3,50
5,30
3,50
3,50
3,50
0,22
0,22
0,22
0,45
0,51
3,84
4,20
4,80
5,16
6,05
6,24
6,50
0,35
2,05

1,85
1,79

0,86
0,60
0,60
0,22
0,16
0,31
0,33
0,43
0,46
0,51
0,59
0,64
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10043
10049
10101
MO0008
MO0027
m0095

m0096
m0026
MO0003
m0092
MO0009
n0001
n0002
N0072
n0071
p0023
p0024
P0030
P0029
P0085
p0036
p0032
P0033
P0034
p0035
P0016
P0017
p0095
P0099
r0175
ro176
ro177
ro137
R0136
R0007
r0117
r0153
roo89

LLAVE MIXTA 17MM

LLAVE MIXTA 18MM

LLAVE MIXTA 19MM

MANITOS P/ESPEJO

MARIPOZA P/LLAVE CUADRADA GRANDE

MARIPOZA P/LLAVE CUADRADA PEQUENA

EDESA
MARIPOZA P/LLAVE ESTRIADA GRANDE

MARIPOZA P/LLAVE ESTRIADA PEQUENAF.V.

MASCARILLA TELA NEGRA

MASCILLERO PLASTICO COLORES FLEXIBLE

MASCILLEROS CAUCHO

NEPLO P/LAVANDERIA 11/2 PLAST REFORZ
NEPLO P/LAVANDERIA 2" PLAST REFORZ
NEPLO PLASTISAAMA 1/2" CORRIDO
NEPLO PLASTISAAMA 1/2" X 6CM
PEINETA P/BALDOSA #1 METALICA
PEINETA P/BALDOSA #2 METALICA
PERNO P/TANQUE INODORO

PERNO P/TAPA INODORO

PIE DE AMIGO REFORZADO 10 X 12 DCNA
PIE DE AMIGO REFORZADO 12X14 PARES
PIE DE AMIGO REFORZADO 4X5

PIE DE AMIGO REFORZADO 5X6

PIE DE AMIGO REFORZADO 6X8

PIE DE AMIGO REFORZADO 8X10
PLOMADA BRONCE #1

PLOMADA BRONCE #2

PLOMADA C/TACO MADERA #1
PLOMADA C/TACO MADERA #2

REGILLA BLANCA PLASTICA REF 2"
REGILLA BLANCA PLASTICA REF 3"
REGILLA BLANCA PLASTICA REF 4"
REGILLA CERNIDERA ACERO INOX

REGILLA CERNIDERA P/FREGADER PLASTICA

REGILLA LAV 2" ALUM
REGILLA LAV BRONCE 2"
REGILLA LAV BRONCE 3" REF.
REGILLA LAVANDERIA TORN 3"

50U
50U
30U

25U
25U

DCNA
PAR

DCNA
DCNA
DCNA
DCNA

CcC CcCccccccccccc

0,69
0,78
0,86
0,03
0,23
0,23

0,23
0,23
0,35
0,25
10,50
1,45
1,65
0,45
0,32
1,62
1,79
0,35
0,46
1,45
1,58
4,05
4,80
5,40
6,50
3,92
5,65
3,00
4,05
0,650
0,750
0,950
1,750
0,600
0,750
2,000
4,800
1,300
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R0002
R0005
R0003
R0006
R0004
r0164
r0157
ro131
r0128
R0165
R0109
R0O110
r0119
s0101
S0091
s0043
s0022
s0021
s0097
s0098
S0003
S0019
S0002
t0030
TO083
t0027
10028
10029
T0024
TMO04
THO06
TMO02
TMO03
t0130
TO003
TO008
T0032
TOO010
TO009

REGILLA PULIDA 2"
REGILLA PULIDA 2" C.TRAMPA
REGILLA PULIDA 3"
REGILLA PULIDA 3" C.TRAMPA
REGILLA PULIDA 4"

REGILLA SUMIDERA 6" ALUMINIO
REGILLA VENTILACION 2" PLASTICA
REGILLA VENTILACION 3" PLASTICA
REGILLA VENTILACION 4" PLASTICA
REGILLA VENTILACION 6" PLASTICA
REPUESTO DE REGILLA 2"
REPUESTO DE REGILLA 3"
REPUESTO DE REGILLA 4"

SAPITO TRANSPARENTE T/EDESA H.S.L.
SERRUCHO DE 14" (GOLONDRINA)
SERRUCHO DE 18" (GOLONDRINA)
SIFON T/ACORDION 11/2 S/E.F.C
SIFON T/ACORDION 11/4 S/E.F.C
SILICON EN BARRA DELGADO
SILICON EN BARRA GRUESO
SOPLETE P/CHANCHO GRANDE
SOPLETE P/CHANCHO MEDIANO
SOPLETE P/CHANCHO PEQUENO
TACO FISCHER F10 (100 PIEZAS)
TACO FISCHER F12 (100 PIEZAS)
TACO FISCHER F5 (500 PIEZAS)

TACO FISCHER F6 (500 PIEZAS)

TACO FISCHER F8 (100 PIEZAS)

TACO P/LJAR CAUCHO

TAMPON MACHO 4"

TAPON HEMBRA 6"

TAPON MACHO 2"

TAPON MACHO 3"

TAPON MACHO PLASTISAAMAH.S.L 1/2
TEEFLEX 1"

TEE FLEX 1/2 REF. P.P.

TEE FLEX 11/2

TEE FLEX 2"

TEE FLEX %

cC CcCcccccccccccccccc

A A
o ®

CcC Ccccccccccccc

[4)]
(=]
c

c c c & C

0,750
1,500
1,000
2,000
1,400
4,000
0,650
0,750
0,950
1,650
0,45
0,65
0,75
0,75
2,47
2,89
1,74
1,75
10,20
10,27
8,96
7,72
5,99
3,190
5,310
2,980
4,060
1,613
1,47
0,94
2,80
0,38
0,67
0,22
0,38
0,16
0,86
0,96
0,29

61



t0150
T0043
t0022
t0025
T0045
T0044
T0002
u0026
u0029
u0030
u0002
u0009
v0046
v0005
v0063
v0062
v0049
y0014
y0017

TEE PLASTISAAMA 1/2" REF

TEE REDUCCION 1 X %

TEE REDUCCION 1 X %

TEE REDUCCION 11/2 X 1"

TEE REDUCCION 11/2 X 2

TEE REDUCCION 3/4 X %2
TIMBRADOR

UNION DRESSER REF. H.D. 1/2"
UNION PLASTISAAMA 1/2" REF.
UNION REFORZADA FLEX 3/8" P.P.
UNETA PAR ALUMINIO
UNETA PAR PLASTICA

VENTOSA CAUCHO P.V.C 6"
VENTOSA P/VIDRIO TRANSPARENTE
VIDRIO P/SOLDAR NEGRO #10
VIDRIO P/SOLDAR NEGRO #12
VIDRIO P/SOLDAR TRANSPARENTE
YEE P/LAVADORA PLAST VERDE
YEE P/LAVADORA  TAIWAN  C/LLAVES
AMARILLA

C C cccececc

2 <y
py) C

PAR

CcC C cCc cccc

0,52
0,26
0,38
0,78
0,67
0,18
3,36
1,45
0,32
0,90
1,00
0,75
1,00
0,13
0,22
0,22
0,12
0,89
1,38
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Anexo N° 4 pag. Facebook

Crear

Pagina

3

Gy,

Ty
w50

Ferricitodo

Crear nombre de usuario

de la pagina
Inicio
Publicaciones

Opiniones

Bande... @

Notificaciones Estadisticas

N\ Siguiendo v A Compartir

l Ferricitodo

sance...

Pagina

| Informacion general
Anuncios
Sequidores
Me gusta
Alcance
Visitas a la pagina

Visias previas de la
pagina

Acciones en la
pagina

Publicaciones
Eventos
Videos
Historias
Personas
Mensajes

Pedidos

notificaciones (] Estadisticas  Herra..

Acciones en la pagina i
21 de octubre - 27 de octubre

5

Acciones totales en la pagina 4 100%

AN

Me gusta de la pagina i
21 de octubre - 27 de octubre

49

Me gusta de la pagina 4 100%

N

Recomendaciones i
21 de octubre - 27 de octubre

Herra.

Centro.. Mas +

#' Editar informacion |+

Buscar amigos

Mas +

Centro.

Visitas a la pagina i
21 de octubre - 27 de octubre

199

Visitas totales @ la pagina & 100%

Configuracion ~ Ayuda v

Enviar mensaje '

Configuracidon Ayuda v

Vistas previas de la pagina i
21 de octubre - 27 de octubre

2

Vistas previas de la pagina 4 100%

/\

Alcance de la publicacion i
21 de octubre - 27 de octubre

279

Personas alcanzadas & 100%

S~

Interaccion con la publicacién i
21 de octubre - 27 de octubre

44

Interaccion con Ia pub

cion & 100%

Alcance de la historia v
21 de octubre - 27 de octubre

Obtener estadisticas de la historia

Consulta es sobre el
rendimiento de Ia historia de tu pagina

Mas informacion

Videos i
21 de octubre - 27 de octubre
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Anexo N° 5 pag. OLX

@ (Qué estés buscando? Q Categorias v ‘ @fenl:lm !lHliHlﬂﬂlﬁ

Misanuncios ~ Misfavorifos ~ MisMensajes  MiPerfl ~ Misproductos  Monedero

@

Datos de tu cuenta

Nombre: ~ ferricitodo  Cambiar

Uhicacidn:  Mejia, Pichincha ~ Cambiar

oy
M Teléfonos;  +593951155367

Agregar

Cambiar

Anexo N° 6 pag. WEB https://ferricitodo.weebly.com/

C @ ferricitodo.weebly.com/?fbclid=IwAR2CCCIGSGADZLBtbxZxwqTBK7fyaYW402j09ru0n9ikhitlt1lgsDIBZCc
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Anexo N° 7 WhatsApp (0988737363)

‘WhatsApp

< Perfil
@\ "
ST

Tu nombre

FERRICITODO G & %<& 7

Info.

Disponible Ve

Anexo N° 8 Mercado Libre Ecuador

S

Categorias Historia Vender  Ayuda

Volver al listado | Otras categorfas » Otro E .

s

iHola, Leonidas!

ferricitodo@hotmall.com

[5] Descarga gratis la app de Mercado Libre

“~ Leonidas Mis compras  Pavoritos Pas

Compras
Ventas
Mis datos

Seguridad

Mi cuenta Sallr

L Pago a acordar con el vendedor

cordar con el vendedor

Anexo N° 9 Material Publicitario Rodillos RODITEX
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AS CALIDAD
L=

RODI

Contactanos al 0988737363

FERRICITODO ... Fabricantes y Distribuidores de
Rejillas de aluminio de 2", 3" yv 4" Quito-Ecuador

Anexo N° 11 Productos plastico y caucho

FERRICITODO g"i
= <

—— _—
> > sS4 d
> 7
® & e .|
~
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