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INFORMACION GENERAL
Contextualizacién del tema
El marketing ha evolucionado mucho a lo largo de las ultimas décadas. En los afos sesenta, el
marketing se centraba principalmente en la promocién de los productos y en diferenciarlos de la
competencia. Las empresas buscaban mejorar constantemente su oferta y crear una buena imagen de
marca para fidelizar a los consumidores.

En los noventa, el marketing tactico se convirtié en un instrumento importante para las empresas, ya
gue les permitia realizar investigaciones de mercado y asegurarse de que sus productos tenian éxito en su
nicho de mercado.

En la actualidad, la tecnologia digital ha evolucionado la manera en que las empresas hacen publicidad
y promocionan sus productos. El marketing digital se ha convertido en una herramienta importante para
llegar a los consumidores a través de redes sociales y otras plataformas en linea.

El marketing digital en Ecuador y Sudamérica estd en constante evolucidn y es una herramienta esencial
para el éxito de las empresas en la region. A medida que la tecnologia y la conectividad contindan
creciendo, es importante tener un plan de marketing en cualquier empresa, ya que esto le permite a la
empresa establecer una estrategia clara para promover sus productos o servicios y llegar a su publico
objetivo. Un plan de marketing eficiente también puede ayudar a la empresa a ser mds competitiva en el
mercado y a aprovechar al maximo sus recursos.

La empresa Industrias Metdlicas NV Nueva Vision inicié actividades el 2 de septiembre del 2013, se
encuentra ubicada en la ciudad de Quito en la Avenida Mariscal Sucre Oe6-221 y José Miguel Carridn,
compuesta por la planta industrial y areas administrativa; se dedica a fabricar y vender productos
metalicos, tales como: cocinas, planchas, asadoras, freidoras, griles satinadores, hornos y otros productos
de acero tanto para negocios y el hogar. Cuenta con profesionales que poseen una sdélida formaciény una
larga trayectoria en el area metalica, lo que permite brindar productos de alta calidad y durabilidad a sus
clientes. Una de las debilidades de la empresa Industrias Metdlicas NV Nueva Visién es la no
implementacion de un plan de Marketing que le permita aumentar el reconocimiento de marca, aumentar
ventas y atraer a nuevos clientes, lo que le ha limitado su capacidad para competir con otras empresas e
impidiendo que alcance su maximo potencial de crecimiento, siendo este un factor que le afecta
negativamente a la rentabilidad de la empresa. Es importante que el gerente de Industrias Metalicas NV
Nueva Visidn invierta en un plan de marketing efectivo para poder competir de manera efectiva en el

mercado actual y lograr un crecimiento sostenible.



Problema de investigacion

El plan de marketing es un instrumento muy importante para cualquier empresa, ya que le permite
establecer una estrategia clara y definida para promocionar y vender sus productos o servicios. Ademas,
el plan de marketing también puede ayudar a la empresa a identificar a su publico objetivo, a definir sus
objetivos comerciales y a establecer una serie de acciones concretas para alcanzar dichos objetivos.

En otras palabras, es un documento que establece las bases y las estrategias para la promocién y venta
de un producto o servicio. Se basa en la investigacion de mercado y en el analisis de la competencia,
establece objetivos especificos, tacticas y planes de accidn para alcanzar las metas planteadas.

El dmbito empresarial es un entorno dindmico que cambia constantemente, por lo cual se requiere
implementar herramientas eficientes para lograr alcanzar el éxito que se proponen las empresas.
Examinando este concepto, se determina que la problematica existente en laempresa Industrias Metalicas
NV Nueva Vision radica en la inexistencia de un plan de marketing efectivo que permita el posicionamiento
de marca, por lo que no se ha establecido una vision global del negocio, es decir, existe falencia en la
compresion del propio negocio y de su competencia directa e indirecta, generando asi baja competitividad
dentro del mercado nacional afectando directamente en las ventas y su rentabilidad.

Pregunta problematica

¢Cémo elaborar un plan de marketing dirigido al posicionamiento de marca de la empresa Industrias
Metalicas NV Nueva Visién?

Objetivo general

Disefiar un plan de marketing dirigido al posicionamiento de marca de la empresa Industrias Metdlicas
NV Nueva Vision.

Objetivos especificos
» Contextualizar los fundamentos tedricos sobre la metodologia para la elaboracién de un
Plan de Marketing y su aplicacion en la empresa.
> Diagnosticar la situacion actual de la empresa mediante la utilizacién de técnicas e
instrumentos de investigacion.
> Disefiar un plan de Marketing para la empresa Industrias Metdélicas NV Nueva Vision.

» Validar el impacto del disefio del Plan de marketing a través de criterio de especialistas.



Vinculacidn con la sociedad y beneficiarios directos:

El disefio de un plan de marketing es una herramienta fundamental para el éxito y la sostenibilidad a
largo plazo de la empresa Industrias Metalicas NV Nueva Visidn y para el desarrollo sostenible del pais.
Contribuye a mejorar la calidad de vida de las personas en la sociedad, impulsar la competencia, el
desarrollo econédmico, promover productos y servicios que son beneficiosos para la sociedad.

Ademas, un plan de marketing también puede ayudar a la sociedad a:

e Crear empleo: Una empresa que tiene un plan de marketing eficaz puede crecer y
expandirse, lo que significa incremento de fuentes de empleo.

e Ayudar a las personas a tomar decisiones informadas: proporcionar a los consumidores
informacién clara y precisa sobre los productos y servicios disponibles, lo que les ayuda a
tomar decisiones informadas sobre lo que compran.

e Promover la responsabilidad social: ayuda a preservar el medio ambiente y mejorar la
condicidn de vida de los ciudadanos.

Beneficiarios directos
El disefio de un plan de marketing beneficia de forma directa a los empleados, accionistasy a laempresa
de la siguiente manera:
e La empresa: porque aumenta sus ventas, rentabilidad y su cuota de mercado.
e Empleados: mejores oportunidades de desarrollo profesional y recibiendo mayor
utilidad.
e Los accionistas: reciben dividendos, es decir, al aumentar las ventas, mejorar la
competitividad y generar un mayor retorno de inversion para los accionistas.

Beneficiarios indirectos

Los beneficiarios indirectos del disefio de un plan de marketing son los clientes, los proveedores, y
competidores beneficidndose de la siguiente manera:

e El cliente o consumidor final: reciben una oferta atractiva y adaptada a sus necesidades.

e Proveedores: se benefician en aumento en las compras de materia prima por parte de la
empresa.

e Otras empresas del sector: se benefician con el aumento en la demanda del mercado.



CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PROYECTO

1.1. Contextualizacion general del estado del arte

En ese sentido se tiene el trabajo titulado “Plan de marketing para el posicionamiento de la empresa
CSMOVIL, venta de accesorios y telefonia celular en la ciudad de Macachi” (Cruz Live, 2019), cuyo objetivo
fue “Elaborar un plan de Marketing Mix para la microempresa CSMOVIL que permita afianzar el
posicionamiento en el mercado del Cantén Mejia, convirtiéndose en una marca de calidad” (Cruz Live,
2019, p. 3), se realizo con la finalidad de solucionar el problema de las bajas ventas y mejorar la situacién
financiera del negocio a largo plazo, para esto utilizé la metodologia tal: investigacion bibliografica y la
investigacion de campo, llegando a los siguientes resultados: obtener una visidn detallada del mercado y
de las necesidades insatisfechas de los clientes, lo que permitié desarrollar estrategias de marketing
efectivas y medir su impacto en el rendimiento del negocio.

La conclusién mds resaltante es que la empresa CSMOVIL debe adoptar un enfoque estratégico en el
marketing mix, para lograr ser reconocida como una compafiia lider en el mercado de la telefonia mdévil,
con productos de alta calidad, precios competitivos, una promocidn efectiva y una presencia mas fuerte.
Con esto se logrard aumentar la demanda y la participacidon en el mercado, lo que permitird alcanzar la
aceptacion en el mercado de la telefonia mévil. Cabe mencionar que la contribucién para la actual
investigacion es la importancia de como poder enfrentar los constantes cambios en el mercado, es
fundamental contar con recursos significativos, ser adaptables y flexibles, trabajar en equipo, comunicar
de manera clara y tener un enfoque a largo plazo. Con estos elementos, se puede asegura el éxito y
perdurar en el tiempo. En resumen, la investigacién proporciona una guia valiosa para la creacién y
aplicacion de estrategias en las empresas (Cruz Live, 2019).

Asimismo, se tiene el trabajo titulado “Plan de Marketing para DM IMPORT TEC” (Vallejo Herrera ,
2021) cuyo objetivo fue “disefiar un plan de marketing que permita a la DISTRIBUIDORA DM IMPORT TEC
incrementar su participacion en el mercado, marcando tendencia de imagen que mantiene frente a sus
clientes” (Vallejo Herrera , 2021, p. 5), se realizé con la finalidad de resolver la problematica de poca
participacién del mercado perjudicando a la empresa en su crecimiento, desarrollo y rentabilidad; para
esto utilizé la metodologia tal: estudio de campo, se llevé a cabo por medio de encuestas a clientes
existentes y potenciales de DM IMPORT TEC. Se pregunté acerca de la facilidad de acceso a los servicios,
la eficiencia en la atencidén al cliente, la calidad de los productos o servicios ofrecidos y la satisfaccion
general con la empresa. Ademds, se realizaron entrevistas con el personal de DM IMPORT TEC para
conocer su opinion sobre el servicio al cliente y las areas de mejora, llegando a los siguientes resultados

gue la mayoria de los clientes estaban satisfechos con los servicios de DM IMPORT TEC, pero también se
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identificaron algunas areas de mejora, como la necesidad de mejorar la comunicacién con los clientes y la
eficiencia en la entrega de los productos.

La conclusion es que los competidores directos de la empresa cuentan con una fidelizacidon de clientes
y una presencia en el mercado. Para competir con esta empresa, se propone utilizar un sistema logistico
eficiente con entregas a domicilio sin costo adicional y promociones con productos complementarios.
Ademas, se utilizard el marketing digital para llegar de forma agil a la mente de los clientes a través de
medios tecnoldgicos como Facebook, Instagram o WhatsApp. Se utilizardn elementos de redes sociales
para ser reconocidos como marca y servicio y aumentar las ventas. Por ultimo, se destaca la importancia
del equipo de ventas en el crecimiento paulatino de clientes existentes y futuros, garantizando el servicio
postventa y calidad en el servicio ofrecido. Cabe indicar que el aporte para la actual investigacion es
brindar herramientas y conocimientos para la creacién de un plan de marketing eficaz y adaptado a las
necesidades y caracteristicas de la empresa (Vallejo Herrera, 2021).

También se tiene el trabajo titulado “Plan de marketing para incrementar la comercializacién de
fotocopiadoras Ricoh en la empresa Compu System Services” (Paguay Parco , 2022) cuyo objetivo fue
“proponer un plan de marketing de Fotocopiadoras RICOH en la empresa Compu System Services para
incrementar el nivel de comercializacién” (Paguay Parco, 2022, p. 3), se realizd con la fin de solucionar la
escasa comercializacion de fotocopiadoras, para esto utilizé la metodologia mixta es un enfoque de
investigacion que combina elementos de la metodologia cuantitativa y cualitativa. En este caso, se utilizd
una metodologia mixta y descriptiva para analizar los datos recogidos en la investigacidn. La metodologia
descriptiva se utilizd para describir las caracteristicas de la poblacién estudiada y los resultados que se
logrd obtener, mientras que la metodologia mixta permitié combinar diferentes enfoques y herramientas
para conseguir una visibilidad total y detallada de los datos recogidos. La combinacion de ambas
metodologias permitié obtener una visidn detallada y completa del fendmeno estudiado, tanto desde un
criterio cualitativo como cuantitativo.

Las principales conclusiones fueron que la empresa cuenta con un notable prestigio en el mercado, lo
gue le permite atraer a nuevos clientes y conservare una relacion de confianza con los clientes existentes,
la conclusiéon mas resaltante es que el disefio de un plan de marketing bien disefiado es esencial para el
éxito de la empresa Compu System Services. La implementacién de estrategias de marketing eficaces,
junto con una politica de servicio al cliente y servicio técnico de calidad, ayudard a desarrollar el
posicionamiento de la empresa en el mercado y aumentar sus ingresos. Es importante mencionar que el
aporte para la actual investigacién es proporcionar informacién valiosa sobre los factores clave que

afectan el rendimiento de las estrategias de marketing, asi como las mejores practicas para llevar a cabo
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acciones efectivas en el mercado. Ademads, nos ayuda a identificar las tendencias actuales en el mercado
y como podemos adaptarnos a ellas para mejorar nuestra posicion competitiva (Paguay, 2022).

Finalmente se tiene el trabajo titulado “Plan de marketing digital para el posicionamiento de la marca
BERRY” (Camino Miranda, 2022) cuyo objetivo fue “Disefiar un plan de marketing digital para lograr el
posicionamiento de la marca BERRY que comercializa la empresa INPHEC Agroindustrial de la ciudad de
Ambato” (Camino Miranda, 2022, p. 6), se realizé con la finalidad de solucionar el problema del
inapropiado manejo de estrategias de marketing digital para posicionar los jugos de la marca BERRY, para
esto utilizé la metodologia tipo descriptiva que es una herramienta importante para describir y
comprender los datos y los fendmenos que se estdn estudiando, sin hacer juicios de valor ni llegar a
conclusiones definitivas. Es una forma de proporcionar informacién objetiva y precisa acerca de un tema
en particular, la conclusién mas resaltante es que el mercado actual es altamente competitivo y es
necesario contar con un plan de marketing digital sélido para destacar entre la competencia. La
informacién obtenida a través de la encuesta online, permite comprender las necesidades y preferencias
de los consumidores, lo que coadyuvara a la empresa INPHEC Agroindustrial a mejorar su estrategia y
aumentar su presencia en el mercado.

Se concluye que se debe tomar en cuenta la importancia de una presencia digital fuerte, ya que cada
vez mas los consumidores realizan sus compras en linea y buscan informacion sobre los productos antes
de adquirirlos; por lo que la empresa debe invertir en marketing digital que beneficie al posicionamiento
de marca en sitios web. La marca BERRY tiene el potencial de tener un buen posicionamiento en el
mercado, pero es necesario implementar un Plan de Marketing Digital que permita destacar entre la
competencia y llegar a mds consumidores. Cabe recalcar que la contribucidn para la actual investigacion
es que proporcionara informacidn valiosa para mejorar el rendimiento de las estrategias de marketing y
aumentar el posicionamiento de marca para la empresa, identificando las mejores prdcticas, herramientas

y técnicas para alcanzar los objetivos de la empresa en un mercado cada vez mas dindmico (Camino, 2022).

1.2. Proceso investigativo metodolégico

1.2.1. Enfoque de la Investigacion

El enfoque es el procedimiento metodoldgico de la investigacion que ayuda al investigador en el
desarrollo de plantear, componer y resolver el problema cientifico. Interpreta las normas, principios,
componentes y métodos de la informacién que se va investigar, sin disminuir acciones operacionales y

esto a su vez permite consolidar e incrementar recursos hacia la eficiencia y eficacia de actividad cientifica.
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1.2.2. Tipo de enfoques de investigacion

Enfoque cualitativo: Segun Azuero (2018), los enfoques cualitativos se utilizan para comprender la
realidad social ya que se enfocan en el estudio de las perspectivas, sentimientos, y experiencias
individuales de los actores sociales, en lugar de tratar de generalizar leyes o patrones. Esto permite
comprender de forma mas amplia y completa de la realidad social.

Enfoque cuantitativo: Este enfoque se fundamenta en el uso de métodos y procedimientos estadisticas
para medir y analizar los datos obtenidos, con el objetivo de obtener resultados numéricos y objetivos. El
enfoque cuantitativo se utiliza en campos como la medicina, psicologia, economia, sociologia, entre otros.
(Delgado et al., 2018)

El enfoque de la investigacidon es un procedimiento sistematizado, ordenado y registrado; que servira
como guia para obtener resultados coherentes, claros, imparciales, precisos y relevantes. El enfoque de
investigacion utilizado en este proyecto es un enfoque mixto que une métodos cuantitativos y cualitativos
pararecolectar y analizarinformacién, se utilizardn herramientas como Questionpro y Microsoft Excel para
evaluar lainformacidn recolectada y obtener resultados precisos y relevantes, con el objetivo de identificar

las debilidades de la empresa y establecer un Plan de Marketing efectivo para mejorar sus resultados.

1.2.3. Tipo de Investigacion

La metodologia cientifica es un proceso sistematico de investigacion que busca comprender y explicar
fendmenos o problemas mediante la observacién, medicidon y experimentacion. Es un proceso critico y
riguroso que permite a los investigadores desarrollar teorias y conocimientos que son objetivos,
verificables y replicables. La metodologia cientifica es esencial para el progreso cientifico y tecnoldgico ya
gue permite a los investigadores llegar a conclusiones sdlidas y basadas en evidencias. Es por ello la
importancia de proporcionar una referencia tedrica de cada tipo de investigacidn con las que se trabaja el
proyecto.

Investigacion descriptiva: es una metodologia eficiente para obtener informacién precisa y
detallada sobre un tema especifico. Se utiliza para analizar y comprender fendmenos complejos y para
obtener una visidn general de una situacién. En general, la investigacion descriptiva se utiliza para describir
un fendmeno o situacion especifica, medir la frecuencia o la magnitud de un problema, identificar patrones
o tendencias, o establecer relaciones entre variables (Guevara et al., 2020).

El estudio porque pretende describir la situacidn actual de una empresa, lo que a su vez ayuda a tomar
decisiones acertadas. Es decir, al conocer en detalle los aspectos relevantes de la empresa, como su
estructura, recursos, procesos y necesidades, para tomar decisiones informadas y estratégicas que se

ajusten a la realidad de la organizacién permitiendo tomar decisiones con mayor confianza y seguridad.
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Investigacion no Experimental con diseiio transversal: Segun Ochoa et al., (2020), es un tipo de estudio
en el cual se recolecta informacion de un grupo de personas en un momento especifico, sin intervenir en
su comportamiento o ambiente. El objetivo es distinguir la relacién entre variables existentes en un
momento dado, sin buscar causas o efectos.

En esta investigacidn se va a obtener informacidon en un momento especifico, que es el afio en curso,
recopilando datos de manera rapida y eficiente, y analizarlos para obtener conclusiones significativas.

Investigacion de Campo: Es una técnica valiosa que permite recopilar datos directamente de la realidad
y comprender mejor un problema especifico. Sin embargo, es importante planificar y ejecutar un estudio
de manera adecuada para minimizar los posibles sesgos en los datos (Rus Arias, 2020).

Este estudio es de campo porque la informacion se obtiene de fuente primaria, es decir, en la empresa
Industrias Metalicas NV Nueva Visidn, en funcién de obtener informacién valiosa y tomar decisiones
informadas garantizando asi el éxito en la ejecucion.

Investigacion Aplicada: busca proporcionar soluciones practicas y Utiles a problemas reales en la
sociedad, y contribuir al progreso y mejora continua en diferentes campos. Su objetivo es ayudar al avance
del conocimiento y al desarrollo de nuevas tecnologias y practicas (Cano P., 2019).

Este trabajo permitird identificar y resolver problemas o desafios que puedan estar afectando al
desempefio o capacidad de la empresa para competir en el mercado.

Es importante sefialar que el proyecto esta basado en la creacién de un Plan de Marketing para la
empresa Industrias Metalicas NV Nueva Vision, para lo cual se utilizard un disefio no experimental que se
aplicard de manera transversal mediante unainvestigacién aplicada y de campo, considerando que el tema
investigado tiene sustentacidn tedrica suficiente. Se puede conocer de forma especifica y concreta el
problema a resolver, lo cual permite hacer mediciones exactas. Se utilizara la investigacion descriptiva
para conocer cada una de las debilidades que fomentan la baja la reducida de posicionamiento en el

mercado local.

1.2.4. Poblacién y muestra

Poblacion

Segln Arias Gonzales (2020), la poblacién se refiere a un grupo de individuos que tienen alguna
caracteristica en comun, como una ubicacién geografica, una edad, un género, una profesion, etc. Puede
ser finita o infinita, dependiendo de la definicion y alcance del estudio.

En el presente proyecto la poblacién estda conformada de la siguiente manera:
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Tabla 1
Poblacion Total
Poblacién Cantidad
Gerente General Empresa Industrias Metalicas 1
NV Nueva Vision
Clientes externos 379
Nota: Datos tomados de la Empresa Industrias Metalicas NV Nueva Visién (2023)
Elaborado por: Liliana Cadena

Muestra

La muestra es una seleccion de individuos o elementos de la poblacidn que se utiliza para realizar un
estudio o investigacion. Es importante que la muestra sea representativa de la poblacién, es decir, que
refleje las caracteristicas y distribucion de la poblaciéon en cuestion. De esta manera, los resultados
obtenidos de la muestra pueden ser generalizados a la poblacion entera (Hernandez y Carpio, 2019).

Es importante también tener en cuenta el tamafio de la muestra. Una muestra mds grande puede
proporcionar resultados mas precisos, pero también puede ser mds costosa y tardar mas tiempo en
recolectar y analizar. En la presente investigacion se tomara una poblacion de 379 clientes de la empresa
Industrias Metdlicas NV Nueva Vision, el mismo que se adjunté en el ANEXO A.

Para calcular el tamafio de la muestra se utilizard la férmula:

Figura 1
Formula de la muestra con su respectiva explicacion de cada variable.

N#Z'sp=xq
n=ez==(N—l]+23=p=rq

donde:
s n:tamafo de la muestra.
e N:tamafio de la poblacion (379 clientes)
e Z:nivel de confianza (por ejemplo, para un nivel de confianza del 95%, Z = 1,96)
e p: proporcion de la poblacién que cumple con la caracteristica de interés (porcentaje de
clientes satisfechos, p =0,5).

q: 1-p (proporcion de la poblacion que no cumple con la caracteristica de interés).
o e:margen de error deseado (margen de error del 5%, e = 0,05)

N+Z%xp*q 379 x 1,96% % 0.5 * 0,5 363,9916
2 e (N—1) +Z2+p*q 0,052+ (379 — 1) + 1,962 x0.5% 0,5 _ 0,945 + 0,9604
363,9916
1,9054

= 191,032 = 191
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En este caso, se necesitaria una muestra de al menos 191 clientes para poder obtener resultados

representativos de la poblacién total.

1.2.5. Métodos, técnicas e instrumentos

Métodos

Es un conjunto de procedimientos o programas que ayuda a llegar a los resultados deseados, entre los
métodos utilizados tenemos cuestionarios, entrevistas, muestreos, encuesta, etc. El “método de
investigacion” se escoge de acuerdo al tema que se vaya a indagar y por los resultados que se espera

IM

alcanzar. En el proyecto de investigacion se usé el “método inductivo” que va de lo particular a lo general.

Método inductivo: Segin (UNAN, 2018), es cominmente utilizado en disciplinas como la ciencia, la
estadistica y la investigacion social. Se caracteriza por su flexibilidad y adaptabilidad, ya que permite la
adaptacion de las conclusiones a los datos obtenidos.

Mediante del andlisis de la informacion particular se abordara de forma general las alternativas mas
adecuadas en la creacion de un Plan de marketing para la Empresa Industrias Metdlicas NV Nueva Vision.
Es importante destacar que tener una vision clara de forma general sobre tema relacionado al caso de
estudio es fundamental para poder abordar de forma adecuada la resolucién del disefio propuesto.

Técnicas e instrumentos

La técnica reconoce el camino que se debe seguir y son rigidas. Es un instrumento que utiliza el
investigador para reunir y examinar la informacién, es vital para el desarrollo y ejecuciéon de la
investigacion En el proyecto de investigacion la técnica a utilizar es la encuesta mediante la aplicacion de
un cuestionario que permita obtener datos informativos los cuales ayudan a la creaciéon adecuada del Plan
de Marketing para la Empresa Industrias Metalicas NV Nueva Visidn.

Encuesta: es una técnica social que sirve como herramienta para la recoleccién de datos permitiendo
generar resultados para un segmento de personas; es una fuente de informaciéon primordial para
organismos gubernamentales, comercio, medios de comunicaciones, etc. La encuesta estd creada por una
serie de preguntas que estdn dirigidas a un grupo especifico de una poblacion y tiene como fin recolectar
opiniones, comportamientos y actitudes de las personas ante un tema en especifico (Sanchez Huarcaya et
al., 2020).

Entrevista: es una herramienta de recopilaciéon de datos cualitativos que se utiliza ampliamente en
diversas disciplinas, incluyendo la sociologia, la psicologia, la antropologia, la educacidn y la salud, entre
otras. Es un método que permite a los investigadores obtener informacion directamente de los sujetos de

estudio, mediante la formulacidon de preguntas abiertas o cerradas, y puede ser estructurada o no
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estructurada, segun el grado de flexibilidad que se le otorgue al entrevistador en la formulaciéon de
preguntas y la direccion del didlogo (Feria et al., 2020).

La entrevista permitié investigar la forma en que el gerente maneja el reconocimiento de marca y las
debilidades que tiene la empresa en ese aspecto, con el objetivo de desarrollar estrategias efectivas para
mejorar el posicionamiento de la marca.

Cuestionario: Segun Granados Mufioz (2020), es un instrumento de recoleccidn de datos que se utiliza
para recopilar informacién mediante preguntas abiertas, mientras que la escala es un conjunto de
preguntas cerradas con opciones de respuesta predefinidas que se utilizan para medir un constructo
especifico. A menudo, ambos instrumentos se utilizan juntos en una investigacién para proporcionar una
vision mds completa de los datos recolectados.

Para el presente trabajo de investigacion se utilizard una encuesta de 15 preguntas cerradas (ANEXO
B), las mismas que permita obtener respuestas especificas y concretas, facilitando la interpretacion y el
anadlisis de los datos recolectados. Asimismo, ayudan a limitar las posibles respuestas y a evitar
ambigliedad en las respuestas del cliente externo. Ademas, se realizard una entrevista al gerente de la
empresa Industrias metdlicas NV Nueva Visidn que consta de 5 preguntas especificas las mismas que
proporcionen informacién sobre la empresa en referencia al posicionamiento de marca y las estrategias
que utilizan, con el objetivo de encontrar falencias o debilidades que faciliten la creacién de estrategias

con mayor impacto, permitiendo asi mejorar el posicionamiento de marca de la empresa. (ANEXO C).

1.3. Analisis de resultados

La investigacion se llevé a cabo mediante encuestas en linea, las cuales fueron enviadas a clientes
externos de la empresa, se buscd recolectar una muestra representativa de la poblacion, para asi poder
obtener resultados significativos. La encuesta consté de 10 preguntas sobre el grado de satisfaccion con
los productos y servicios de la empresa, las preferencias de los clientes en cuanto a caracteristicas de los

productos, su opinidn sobre el posicionamiento de la marca y su nivel de lealtad a la misma.
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1.3.1. Resultado de la Encuesta

Figura 2

Pregunta #1: Rango de edad de los clientes

Q.1 éCual es su edad?
3%

50%

- 18 a6 w27 a3s = 36a44 45 as53 ™ 54 en adelante

Fuente: Elaboracion propia

Anilisis:

Esto significa que la mayoria de los compradores son personas mayores de 45 a 53 afios. Esta
informacién es util para el analisis de mercado ya que puede ayudar a identificar a los grupos demograficos
gue son mas propensos a comprar los productos ofrecidos. También puede ayudar a enfocar las
estrategias de marketing y publicidad en el rango de edad apropiado para posicionamiento de marca.

Figura 3

Pregunta # 2: Género de los clientes

Q2.;Cual es su género?

2%

55%

® Femenino Masculino = Otros

Fuente: Elaboracion propia

Anilisis

El resultado indica que ambos géneros son igualmente importantes para la empresa y se espera que se
mantengan como compradores potenciales en el futuro. Es importante para la empresa seguir brindando
un servicio de calidad y una amplia variedad de productos para atraer a ambos géneros y asegurar su
lealtad como clientes y lograr un posicionamiento de marca efectivo.
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Figura 4

Pregunta # 3: Nivel socioeconémico de los clientes

Q3.iCuél es su nivel socioeconédmico?

5%

24%

= Alto  Medio = Bajo

Fuente: Elaboracién propia
Anilisis
Esto significa que la mayoria de los clientes tienen un ingreso y un estilo de vida medio, pero
también hay un porcentaje de clientes con un nivel socioecondmico alto. Esto indica que el negocio tiene
una base de clientes diversa y puede atraer tanto a clientes de clase media como a clientes con mayores
recursos econdmicos permitiendo crear estrategias adecuadas para posicionar la marca y por consiguiente
generar mayor rentabilidad para la empresa.

Figura 5

Pregunta # 4: Sector donde vive

Q4.éCual es el sector donde vive?

'm 60%

Norte = Centro = Sur

Fuente: Elaboracién propia
Anilisis
La mayor parte de los clientes de Industrias Metalicas NV Nueva Vision son del norte de la ciudad de
Quito, esto se debe a que la empresa se encuentra ubicada en el norte de Quito, lo que facilita el acceso a
los clientes de esta zona. Sin embargo, también cuenta con una buena presencia en el sur de la ciudad, es
importante considerar la posibilidad de expandir su presencia en el sur de la ciudad mediante la apertura

de un local comercial o establecer alianzas con empresas locales para llegar a esta zona de mercado.
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Figura 6

Pregunta # 5: Lugar de preferencia para adquirir los productos

Q5. ¢Doénde prefiere adquirir el producto?

E1 =3

79%

= Porlinea Enlocales WNEn laFabrica

Fuente: Elaboracién propia

Andlisis

La mayor parte de los clientes de la empresa Industrias Metdlicas NV Nueva Visién prefieren adquirir
los productos en los locales comerciales, pero existe un porcentaje minimo que compra en linea el cual se
debe fomentar ya que no solo puede mejorar la eficiencia y la rentabilidad de la empresa, sino que también
puede brindar una mejor comprensidn de los gustos y preferencias de los clientes y permitir una mayor
llegada a un publico diverso, es importante satisfacer las necesidades tanto los clientes que adquieren los
productos en los locales comerciales y en linea asi se lograra aumentar las ventas.

Figura 7

Pregunta # 6: Productos que se venden con mayor frecuencia

Q6. ¢Qué productos compra con mas
frecuencia?

= Hornos Cocinas ®Planchas = Asadoras MFreidoras ® Griles satinadores

Fuente: Elaboracién propia
Anilisis
Los productos con alta demanda son debido a su uso cotidiano en la cocina. Sin embargo, es importante
no descuidar otros productos menos populares (asadores, freidoras, y buscar maneras de promocionarlos

y aumentar su demanda.
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Figura 8

Pregunta # 7: Opinidn de los clientes referente a la relacion calidad precio

7. éCual es su opinién sobre la relacién
calidad-precio de nuestros productos?

5% 0% 0%

=\

Excelente = Buena = Regular Mala = Pésima

65%

Fuente: Elaboracién propia

Andlisis

De acuerdo a lainformacion obtenida se puede concluir que la mayoria de los clientes estan satisfechos
con la calidad de los productos siendo una sefial positiva para la empresa, ya que puede ser considerado
como un indicador de lealtad y confianza hacia la marca. La relacién calidad-productos es un factor
importante para la satisfaccién de los clientes y, por lo tanto, debe ser una de las primordiales
preocupaciones de la empresa. La implementacidn de estrategias que mejoren la calidad de los productos
y la percepcién de los clientes sobre ellos, puede ayudar a fidelizar a los clientes y aumentar la reputacion
de la marca.

Figura 9

Pregunta # 8: Nivel de satisfaccion de los clientes referente al servicio brindado.

8. éCual es su nivel de satisfaccion con el servicio
al cliente que recibe de nuestra empresa?

0% 0%

Muy satisfecho
= Satisfecho
m Ni satisfecho ni

insatisfecho

= Insatisfecho

= Muy insatisfecho

Fuente: Elaboracién propia
Anilisis
La satisfaccidn con el servicio es un aspecto fundamental para el crecimiento y reconocimiento de
marca, y debe ser una prioridad para la empresa. Aunque los resultados arrojen datos positivos, es
importante seguir trabajando para mejorar alin mas y conseguir un posicionamiento adecuado en el

mercado.
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Figura 10
Pregunta # 9: Nivel de confianza del cliente en comprar productos a la Empresa Industrias Metalicas NV Nueva

Vision

9. éQué nivel de confianza tiene para realizar sus
compras en la empresa Industrias Metalicas NV
Nueva Visién?

5% - 0% - 0%

75%

Muy alto = Alto = Medic = Bajo = Muy bajo

Fuente: Elaboracién propia
Anilisis
La alta confianza de los clientes al realizar compras en la empresa Industrias Metélicas NV Nueva Visién
es muy beneficiosa para la empresa, ya que esto contribuye al crecimiento y éxito en el mercado. Ademas,
al obtener buenos resultados, la empresa puede crear estrategias efectivas que ayuden a mejorar su

posicionamiento en el mercado y aumentar la visibilidad de su marca.

Figura 11
Pregunta # 10: Calidad del producto de la Empresa Industrias Metdlicas NV Nueva Vision

10. éCree que la empresa Industrias Metalicas
NV Nueva Vision ofrece productos de calidad?

2%

98%

51 = No

Fuente: Elaboracién propia
Anilisis
La Empresa Industrias Metalicas NV Nueva Vision se estd haciendo conocer por la calidad de los
productos ya que mayoria de los clientes consideran que los productos ofertados por la empresa son de

buena calidad, siendo una ventaja para explotar el posicionamiento de marca.
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Figura 12

Pregunta # 11: Publicidad por parte de la Empresa Industrias Metdlicas NV Nueva Vision

11. i{Ha visto alguna publicidad de la empresa
Industrias Metalicas NV Nueva Visién
recientemente?

8%

y

92%

Fuente: Elaboracién propia
Andlisis
De acuerdo a los resultados obtenidos se puede observar la poca presencia publicitaria de la marca
NuevaVisionSteel por lo que se deberia implementar estrategias efectivas de publicidad es crucial para

aumentar la conexién con la marca y mejorar su presencia en el mercado.

Figura 13

Pregunta # 12: Gustos futuros de los clientes

12. {Qué es lo que le gustaria en el futuro ver de
la empresa Industrias Metdlicas NV Nueva
Vision?

10%
‘

60%

® Nuevos productos ® Mejora de calidad ~ Ofertas especiales ® Personalizacion de productos.

Fuente: Elaboracién propia
Anilisis

De acuerdo a los resultados obtenidos se puede evidenciar que es crucial ofrecer un equilibrio entre
ofertas especiales atractivas y productos personalizados para satisfacer a la mayoria de los clientes. Esto

ayudarad a posicionar la marca en la mente de los consumidores y mejorar la lealtad de los clientes.
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Figura 14

Pregunta # 13: Recomendacion por parte del cliente a terceras

13. iRecomendaria la Empresa Industrias
Metalicas NV Nueva Visiéon a un amigo o
familiar?

1%

51 = Mo

Fuente: Elaboracién propia

Andlisis

Es importante destacar que la mayoria de los clientes de la Empresa Industrias Metdlicas NV Nueva
Vision si recomendarian a la empresa a terceras personas. La recomendacién de los clientes es un
indicador clave del éxito y posicionamiento de la empresa, por lo tanto, la Empresa Industrias Metdlicas
NV Nueva Visidn debe seguir trabajando para mantener y mejorar su calidad en todos sus aspectos y
consolidarse como una de las mejores marcas en su sector.

Figura 15

Pregunta # 14: Medio de comunicacion que prefiere los clientes para recibir informacion de promociones o eventos

de la empresa Industrias Metdlicas NV Nueva Vision

14. ¢ Qué medios de comunicacién prefiere utilizar para
recibir informacién sobre nuestras promociones o
eventos?

1%

8%

68%

= Radio
= Television
Redes Sociales (whatsapp/ Facebook/Instagram/ tik tok)
= Comreo electronico
= Volantes

Fuente: Elaboracién propia

Analisis
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Segun los resultados obtenidos, se observa que las redes sociales y la pagina web son los medios mas
efectivos para comunicar promociones y eventos a los clientes de Industrias Metalicas NV Nueva Visidn,
ya que estos son los canales que los clientes utilizan para obtener informacién sobre la empresa. Es
importante asegurarse de que la comunicacidn sea clara y oportuna para aprovechar al maximo estas
plataformas.

Figura 16
Pregunta # 15: Familiarizacion con la Marca Industrias NV

15. iSé familiariza con la Marca Industrias NV?

73,82%

Fuente: Elaboracién propia
Anilisis
Los resultados indican que la mayoria de los clientes no estan familiarizados con la marca Industrias NV
y en su lugar conocen a la empresa por su nombre comercial. Por lo tanto, es necesario desarrollar

estrategias para mejorar el posicionamiento de la marca y aumentar su reconocimiento entre los clientes.

1.3.2. Resultado de la Entrevista

De acuerdo a la entrevista realizada al Gerente Sr. Carlos Bone Caiza; se la realizo mediante la utilizacion
de un cuestionario de 5 preguntas que nos permite analizar las situaciones conflictivas que tiene la
empresa lo que ha generado un deficiente posicionamiento de marca lo que ha perjudicado al crecimiento
de la empresay a su rentabilidad.

éCuales son los principales desafios que enfrenta la empresa al tratar el posicionamiento de marca?

Los principales desafios que enfrenta la empresa Industrias Metalicas NV Nueva Visién al momento de
vender son la falta de presupuesto y planificacion de marketing lo que perjudica a establecer un adecuado
posicionamiento de marca.

é¢Como definiria su marca y cdmo se diferencia de la competencia?
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La marca Industrias NV es una marca confiable y responsable, y trabajan arduamente para mantener
ese estatus; se enfoca en brindar soluciones innovadoras y eficientes para sus clientes, utilizan tecnologias
de vanguardia en el proceso de produccién y materiales de alta calidad. Se diferencian de la competencia
porque ofrecen un servicio personalizado y una atencién al cliente excepcional.

¢Como estd utilizando la investigacién de mercado y la retroalimentacion de los clientes para mejorar
el posicionamiento de la marca?

De acuerdo a lainformacién obtenida en la entrevista, la empresa Industrias Metdlicas NV Nueva Visién
no realiza investigacion de mercado por lo cual la empresa corre el riesgo de tomar decisiones equivocadas
gue puedan afectar su rentabilidad y crecimiento. Es importante que la empresa invierta en investigacion
de mercado para tener una vision clara y actualizada del mercado y poder tomar decisiones informadas.

¢Como describiria su posicidn actual en el mercado en comparacion con sus competidores?

Se pudo identificar que la empresa no ha realizado una estrategia clara y efectiva de marketing, lo que
ha afectado su visibilidad en el mercado. El gerente de Industrias Metalicas NV Nueva Visién reconoce
gue necesita mejorar su presencia en las redes sociales y en la web, ya que es una herramienta importante
para llegar a un publico mas amplio y generar interaccién con los clientes actuales y potenciales.

éCudles son las tendencias y tecnologias futuras que planea incorporar en su estrategia de
posicionamiento de marca para mantenerse relevante y competitivo?

El gerente general de la Empresa Industrias Metalicas NV Nueva vision quisiera implementar al futuro
un e-commerce para brindar un servicio de atencién al cliente mas rapido y eficiente, y mejorando la
experiencia del usuario en general.

En conclusidn, el gerente menciona que la empresa debe trabajar en diversificar su oferta de productos,
mejorar la calidad de los mismos, invertir en estrategias de marketing efectivas, combatir la competencia
desleal y mejorar el servicio al cliente para poder recuperar las ventas y mejorar su posicionamiento en el
mercado.

Con los resultados obtenidos tanto en la encuesta y entrevista se elaborara el plan de Marketing, el
cual se enfoca en mejorar los puntos débiles detectados y reforzar las fortalezas de la empresa. De esta
manera, se espera lograr una mayor satisfaccién y lealtad por parte de los clientes, y asi se lograra el

posicionamiento de marca y por consecuencia el incremento de la rentabilidad para la empresa.
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CAPITULO II: PROPUESTA

2.1.Fundamentos tedricos aplicados

2.1.1. Marketing
Segun Zamarrefo (2020), “El marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos

e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de
valor con sus semejantes” (p.10). El marketing es el proceso mediante el cual las empresas identifican,
atraen y retienen clientes para generar ingresos y crecimiento. A través de una comprensiéon profunda de
los clientes y un enfoque en la creacidén de valor para ellos, las empresas pueden construir relaciones
sélidas y rentables con sus clientes (Godin, 2018).

La finalidad del marketing es ayudar a las empresas a conectar con sus clientes actuales y potenciales,
y a desarrollar relaciones duraderas que generen ingresos recurrentes y beneficios para ambas partes.
Esto se logra a través de la creaciéon de una oferta de valor Unica y atractiva para los clientes y la
construccion de una imagen de marca sdélida y confiable.

Figura 17

Modelo de proceso de Marketing

Crear valor para los clientes y
construir relaciones con los clientes

Captar en reciprocidad el
valor de los clientes

Comprender el Disefiar una Crear un programa Construir Captar valor de los
mercado y las estrategia de de marketing relaciones clientes para
necesidades y marketing * integrado que rentables y crear generar utilidades
deseos de los orientada eniregue un deleite en y capital de
clientes a los clientes valor superior los clientes los clientes

Nota: la figura 1 denota el modelo de proceso de marketing; Fuente: (Armstrong y Kotler, 2013).

2.1.2. Estrategias
Segun Tarzijan M (2018), es un plan de accién que permite a la empresa alcanzar sus objetivos a largo

plazo, teniendo en cuenta las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del entorno. Es una
herramienta clave para la toma de decisiones y la gestidon del cambio en la empresa. La estrategia ayuda a
identificar las dreas de la empresa que deben ser mejoradas y a desarrollar un plan para alcanzar esos

objetivos. Es un proceso continuo que se adapta constantemente a los cambios en el entorno empresarial.

2.1.3. Propuesta de valor
La propuesta de valor también se refiere a los beneficios y caracteristicas Unicas que ofrece el producto

0 servicio en comparacion con la competencia. Esto puede incluir una mayor calidad, mejores servicios al
cliente, mejores garantias o una mejor relacién calidad-precio. Es importante que la propuesta de valor
sea claray facil de entender para los clientes potenciales, ya que esto les ayudara a tomar una decision de
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compra informada. También es importante que la propuesta de valor sea consistente con el
posicionamiento general de la marca y que sea coherente con las expectativas y preferencias de los
clientes objetivo (Tarzijan, 2018).

2.1.4. Posicionamiento de Marca
De acuerdo al criterio Solorzano y Parrales (2021), consideran que el posicionamiento se basa en la

segmentacion de mercado, es decir, en identificar a los grupos de clientes que tienen necesidades y
preferencias similares. La idea es dirigirse a un grupo especifico de clientes con un mensaje especifico que
resuene con ellos. En otras palabras, es la forma en la que una marca se presenta en la mente de los

consumidores y como se diferencia de sus competidores.

2.1.5. Marketing Digital
Segun (MINTUR, 2020) nos menciona que, “son todas las estrategias de marketing en el internet,

planificadas con el fin de lograr una determinada accion en/por el publico” (p.5). El marketing digital es
una técnica que se utiliza para promocionar productos o servicios a través de internet. Se basa en el uso
de diferentes herramientas y técnicas, como el SEO, el marketing de contenidos, las redes sociales, el email
marketing, entre otras, para llegar a los clientes potenciales y generar una conversién, ya sea en forma de
venta, registro, descarga, entre otras acciones. Es una forma eficiente y econédmica de llegar a un gran
numero de personas en todo el mundo.

El marketing tradicional se basa en los 4 Ps: producto, precio, promocidn y lugar. El marketing digital,
por otro lado, se basa en los 4 Fs:

e Flujo: proceso de atraer a los clientes potenciales a través de diferentes canales digitales, como
redes sociales, motores de busqueda, correo electrdnico, etc.

e Funcionalidad: capacidad de una empresa de ofrecer una experiencia de usuario satisfactoria
a través de su sitio web o aplicacién movil. Esto incluye un disefio atractivo, facil navegaciény
un proceso de compra sencillo.

o Feedback: es la recopilacion de comentarios y opiniones de los clientes sobre la experiencia de
compra y los productos o servicios de una empresa. Esto permite a las empresas mejorar su
oferta y adaptarse a las necesidades de sus clientes.

e Fidelizacidn: se refiere a la capacidad de una empresa de mantener a sus clientes leales y
comprometidos a través de acciones de marketing y programas de lealtad. Esto incluye ofrecer

promociones exclusivas, programas de fidelizacion y experiencias personalizadas.
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2.1.6. Plan de Marketing
El plan de marketing es un documento que detalla los objetivos, estrategias y acciones para alcanzar

los objetivos de marketing de una empresa. Incluye un analisis del mercado y del publico objetivo, asi
como una estrategia para cada elemento del mix de marketing (producto, precio, promocion vy
distribucién). “El plan de Marketing puede constituir un buen sustitutivo de la planificacion estratégica”
(Sainz, 2021, p. 136). Es una herramienta esencial para llevar a cabo la estrategia de marketing de una

empresa de manera efectiva.

2.1.7. 4Ps
Segun Zamarrefio Aramendia (2020), El marketing mix, también conocido como las 4P del marketing,
se refiere a las cuatro variables clave que una empresa puede controlar para influir en la forma en que los
clientes perciben su oferta de productos o servicios. Estas cuatro variables son:

e El producto: se refiere a la oferta de una empresa, incluyendo caracteristicas, disefio, calidad
y embalaje.

e El precio: es el costo de adquirir el producto o servicio, y puede incluir descuentos,
promociones y precios de venta al por menor.

e Ladistribucion (plaza): se refiere al lugar donde se ofrece el producto o servicio al consumidor,
y como se distribuye y se hace accesible al publico objetivo. Incluye aspectos como los canales
de distribucioén, la ubicacidn de los puntos de venta y la logistica.

e La promocion: se refiere a las tdcticas utilizadas para informar y persuadir a los clientes
potenciales sobre el producto o servicio, incluyendo publicidad, relaciones publicas y ventas
personales.

Juntos, estos cuatro elementos ayudan a las empresas a desarrollar una estrategia de marketing sélida

y efectiva.

2.2.Descripcion de la propuesta

La propuesta se trata de un disefo de plan de marketing para empresa Industrias Metdlicas NV Nueva
Vision la misma que carece del mismo, se realizara un analisis de la situacidn interna y externa de la
empresa, se definird objetivos, estrategias, tacticas y acciones, ademas de calendarizar las acciones a
ejecutar, se presupuestara los valores a gastar y se hara control seguimientos.

El analisis de la situacion externa se estudiara la competencia, las tendencias y las oportunidades y
amenazas en el sector. Se buscarad identificar las oportunidades de crecimiento y las amenazas potenciales

para poder adaptar el plan de marketing a las condiciones del mercado.
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Una vez realizado el andlisis, se definiran los objetivos de marketing para la empresa, estos objetivos
deben ser medibles, alcanzables, realistas y temporales.

Una vez definidos los objetivos, se disefiaran las estrategias y tacticas para alcanzarlos. Algunos
ejemplos de estrategias podrian ser mejorar la calidad de los productos, aumentar la presencia en las redes
sociales y mejorar el servicio al cliente.

Finalmente, se presupuestan los valores a gastar. También se estableceran mecanismos de control

y seguimiento para medir el progreso y la efectividad del plan de marketing.

2.2.1. Estructura general
Figura 18

Etapas del Plan de Marketing

Fuente: Elaboracion propia

Nota: la figura muestra las distintas etapas que se manejaran para la creacion del Plan de Marketing.

2.2.2. Explicacién del aporte
Un plan de marketing bien ejecutado es esencial para el éxito de cualquier empresa e Industrias

Metalicas NV Nueva Visién no es la excepcion. Un buen plan de marketing permitira a la empresa
identificar sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, y asi poder desarrollar estrategias
efectivas para mejorar su desempefio. Ademas, un plan de marketing permitira a la empresa llegar a su

publico objetivo de manera mds efectiva y generar una mayor lealtad de marca. Por ultimo, un plan de
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marketing bien ejecutado permitira a la empresa posicionarse como lideres en su industria y aumentar su
visibilidad y reconocimiento de marca.

La Matriz FODA es una herramienta de analisis de la situacién estratégica de una empresa, que permite
identificar sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Las 5 Fuerzas de Porter son un modelo
para evaluar la intensidad de la competencia en un mercado, identificando las fuerzas que afectan a la
capacidad de una empresa para competir.

Al combinar estos dos analisis, se obtiene una vision completa de la situacion de la empresa, sus
fortalezas y debilidades internas, asi como las oportunidades y amenazas externas. Ademas, se pueden
identificar las estrategias mdas apropiadas para mejorar la posicidén de la empresa en el mercado y competir
con éxito.

2.2.3. Estrategias y/o técnicas

2.2.3.1. Analisis de la situacion actual

Matriz FODA

El andlisis FODA que se muestra en la Figura 18 permite identificar las fortalezas y debilidades internas;
las oportunidades y amenazas externas de la empresa Industrias Metalicas NV Nueva Visidn para
desarrollar estrategias comerciales efectivas y mejorar su desempefiio en el mercado.

Figura 19

FODA de la Empresa Industrias Metdlicas NV Nueva Vision

-

Fuente: Elaboracién propia
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Cinco fuerzas de Porter
El analisis de las 5 fuerzas de Porter es una herramienta muy util para evaluar la intensidad de Ia

competencia en un mercado determinado y tomar decisiones estratégicas acertadas para la empresa.
Tabla 2

Andlisis de las 5 fuerza de Porter

5 FUERZAS DE PORTER RIESGO

1. Nuevos competidores MODERADO

2. Negociacion proveedores BAJO

3. Negociacion de los clientes _
4, Productos Sustitutos MODERADO

o

Rivalidad entre competidores

Fuente: Elaboracion propia

Figura 20

Interpretacion de las 5 fuerzas de Porter en la Empresa Industrias Metdlicas NV Nueva Vision

Rivalidad entre
competidores:  Alta,
existe  una  gran
cantidad de empresas

Producto  sustituto:

Nuevos competidores:
Moderado, es
importante tener en
cuenta que los nuevos
competidores
necesitaran tiempo y
recursos  significativos
para establecerse en el
mercado y competir
efectivamente. Por lo
tanto, aungue la
competencia es una
amenaza potencial, es
poco  probable que
tenga un impacto
inmediato  en  la
rentabilidad de la
empresa.

Negociacion
proveedores: Bajo, lo
que significa que no se
tiene un control total
sobre la negociacion,
sin  embargo puede
negociar con ellos y
encontrar  acuerdos
que le  permitan
posicién en el
mercado.

Fuente: Elaboracion propia

Negociacion de los
clientes: Alto, ya que
los clientes tienen la
capacidad de elegir
entre  una amplia
variedad de productos
similares, pero la
empresa puede ofrecer
diferenciacién en la
calidad y el disefio de
sus productos.
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Moderado, la empresa
también enfrenta una
amenaza de sustitutos,
ya que los clientes
pueden elegir
productos similiares de
diferentes  materiales
como: aluminioc o
cobre.

que venden productos
similares a los que

vende la Empresa
Industrias Metalicas NV
Nueva Vision como:
Indumap vy Vitrinas
Buenafio; estas
empresas tienen una
gran presencia en el
mercado y pueden
competir en términos
de calidad y precios.



La estrategia de marketing mix se adapta a las necesidades y preferencias de los consumidores y se
utiliza para crear una ventaja competitiva. Al combinar los elementos clave de la estrategia de marketing,

se puede lograr una presencia sdlida en el mercado y maximizar los resultados de la empresa.

Segmentacion de Mercado

La segmentacion de mercado es un proceso clave para cualquier empresa que desee orientar su
estrategia de marketing y ventas hacia un grupo especifico de consumidores que tienen necesidades y
preferencias similares. Para la empresa Industrias Metalicas NV Nueva Visién, que se encuentra en la
ciudad de Quito.

Figura 21
Segmentacion de Mercado

Segmentacién Geografica

Segmentacién Demografica

Segmentacioén Psicografica

Fuente: Elaboracion propia
A partir de esta informacidn, se desarrollan las estrategias de marketing mix para la lograr el
reconocimiento de marcas, ventas efectivas que se adapte a las necesidades y preferencias del publico

objetivo y que nos permite lograr la fidelizacién de clientes.

2.2.3.2. Estrategias del Marketing Mix
Figura 22
Estructura del Marketing Mix
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Producto

Marketing .
. - o

Plaza

Fuente: Elaboracién propia

Objetivo de Plan de Marketing Mix
Los objetivos planteados para las estrategias del Marketing Mix la empresa Industrias NV son:
e Posicionar la marca Industrias NV.
e Aumentar la cartera de clientes de la Empresa Industrias Metalicas NV Nueva Vision.

e Incrementar la fidelidad de los clientes.

2.2.3.2.1. Estrategia de producto

> Mejoramiento de la marca

La empresa Industrias Metdlicas necesita renovar su imagen y destacar en el mercado. Para ello, se
propone crear un nuevo logotipo que incluya la marca Industrias NV y transmita una imagen moderna y
vanguardista. Los colores que se proponen son el naranja asociado con la creatividad, ya que es un color
gue puede inspirar a laimaginacidn y a lainnovacién y el azul que representa la confianza, la estabilidad y
la fiabilidad. Crear un slogan que defina la visién de la empresa y la calidad de sus productos. El slogan
propuesto es "Calidad que inspira confianza". Este eslogan resume la vision de Industrias Metadlicas de
ofrecer productos de alta calidad y durabilidad, que inspiran confianza y seguridad en sus clientes. Con
esta frase, la empresa busca destacar la excelencia de sus productos y la confianza que pueden generar en
sus clientes.

Figura 23
Propuesta de logotipo para la empresa.

W N

INDUSTRIAS
IND USTRI A_S ‘Catidad que inspira confianza”

Fuente: Elaboracién propia
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> Incorporar el logotipo de la marca en los productos
Utilizar grabado en relieve para incorporar el logotipo de marca. El grabado en relieve crea una textura
elevada y tridimensional en la superficie del material de acero, lo que permite que el logotipo de la marca
sea mas atractivo y memorable para el consumidor. Ademas, el grabado en relieve puede afadir un
elemento de calidad y lujo a los productos y materiales de marketing de la marca, lo que puede influir

positivamente en la percepcidn de la marca por parte del consumidor.

Figura 24
Marca en los productos

Después
Elaborador por: Liliana Cadena
> Personalizacion del producto: Ofrecer la posibilidad de personificar los equipos de acuerdo a las
necesidades del cliente, incluyendo opciones de tamafio, caracteristicas y accesorios.
> Valor Agregado al producto: Incluir accesorios adicionales al producto final, como un soporte para
utensilios de cocina (cucharén, espatula, olla, sartén), que hagan que el producto sea mas practico
y funcional para los clientes que compra continuamente.
2.2.3.2.2. Estrategia de Precio
> Precios de descuento por tiempo limitado
Realizar ofertas de fin de Semana dos veces por mes (Descuento del 20% en todos los productos) para
crear el sentido de urgencia con el fin de incentivar a los clientes a comprar durante ese periodo.
Ofrecer descuentos del 5% los dias lunes de cada mes a los clientes que compren durante (4 PM a 6
PM) para aumentar la demanda en momentos donde existe menor.
> Precios por bulk
Ofrecer descuentos por la compra mayor de 30 unidades de un producto, ofrecer un descuento del
10% en el precio total. Esta tactica incentiva a los clientes a comprar mds, ya que obtienen un mejor precio

por unidad a medida que compran mas.
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» Precios por pago adelantado

Ofrecer un descuento del 10% si el cliente paga el 100% del precio por adelantado antes de la fecha de
vencimiento, con el objetivo que la empresa pueda tener mayor flujo de efectivo.

> Precios psicologicos

Establecer un precio que termina en un nimero impares 5,7 0 9. Esto se hace para que el precio parezca
mads atractivo y accesible.

Ofrecer precios por descuentos por ventas de paquetes es decir “compre dos cocinas obtenga la tercera
con un 50% de descuento”, lo que puede llevar a los consumidores a comprar mas articulos de los que
originalmente planeaban.
2.2.3.2.3. Estrategia de Plaza

» Expandir los puntos de venta

Crear alianzas con empresas tercializadoras que se dediquen solo a la comercializacién de la marca
Industrias NV.

Realizar un estudio de mercado para verificar si es viable crear un e-commerce o una nueva tienda
fisica.

Aprovechar las plataformas en linea tanto las redes sociales de la empresa como la pagina web para
ampliar la presencia en el mercado y llegar a nuevos clientes, lo cual se lo harda mediante publicaciones
constante de nuevos productos, promociones, servicios etc.

» Optimizar la presencia en linea de la empresa.

Restructurar la pagina web: cambiar letras, colores, fotografias para hacer la pagina mas llamativa para
los usuarios por lo cual se debe contratar un disefiador de pdagina web y un Fotégrafo por un tiempo
preestablecido.

Figura 25
Pagina web de la empresa

> il
.
EXPLORE NUESTROS PRODUCTOS ——— e
- - —
r t"." —MAT
Bl === == E E DESPUES
- — ANTES

TU PROYECTO ES MUESTRA PASION

Fuente: Industrias Metalicas Nv Nueva vision
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Crear un fanpage en Facebook ya que es una herramienta muy efectiva para posicionar una marca en
linea si se sigue una estrategia sélida y se mantiene un enfoque constante en la calidad del contenido y la
interaccion con los seguidores. Responder a preguntas, darles feedback y crear una comunidad de
seguidores leales.

Utilizar marketing de contenidos para crear, publicar (redes sociales y pagina web de la empresa) y
distribuir contenido relevante, util y valioso para un publico objetivo especifico como: promociones,
nuevos productos, manejo de cualquier equipo que haya adquirido en la empresa.

Aprovechar el SEO para generar mas traficos tanto en redes sociales y pagina de web de la empresa
para lo cual se debe incluir palabras clave relevantes en los contenidos.

» Mejorar la logistica de distribucion

Disefiar rutas efectivas para las entregas del producto para cual el personal de logistica debe implica
recopilar informacidn, analizarla, asignar vehiculos y conductores, establecer horarios de entrega vy
comunicar la ruta de entrega a los conductores. Esto ayudara a optimizar la eficiencia y la puntualidad en

la entrega de los productos.

2.2.3.2.4. Estrategia de Promocidn

» Utilizar la publicidad tradicional y medio digitales.
Entregar volantes al publico en general y contratar publicidad por radio.
Subir en las redes sociales (Facebook, Instagram, tiktok) fotos, videos de los productos y promociones
vigentes.
Contratar el email marketing (MailChimp) para enviar de forma ‘personalizada los descuentos,
promociones o felicitaciones de cumpleanos a los clientes.
» Realizar concursos en redes sociales
Ofrecer premios atractivos del catdlogo de producto que motive al publico en general a participar. Para
cual se debe anunciar en redes sociales (Facebook, Instagram, tiktok, pagina web) mediante la utilizacion
de hashtags Unicos para llegar a un publico amplio.
> Participar en eventos y patrocinios
Participar en eventos y ferias donde se permita dar a conocer los productos de la empresa Industrias
Metalicas NV Nueva Vision. Donde se pueda entregar tarjetas de presentacion y obsequiar Kits de

obsequio (bolso, esferos y toma todos) de la marca.
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Figura 26
Tarjetas de presentacion

Industrias Metalicas NV
Nueva Vision

INDUSTRIAS
\

Elaborador por: Liliana Cadena

Figura 27
Kits de obsequio de la marca Industrias NV

-
-

/

4 INDUSTRIAS

Elaborado por: Liliana Cadena

» Crear programa de fidelizacion

Mediante la asignacién de una tarjeta de afiliacion donde incluya: descuentos, ofertas especiales,
promociones exclusivas, regalos, puntos acumulables y otras recompensas que motivan a los clientes a
mantener una relacion duradera con la empresa.

Para asegurar el éxito de las estrategias de marketing MiX, es fundamental contar con un especialista
en marketing altamente capacitado y experimentad que ayude a planificar y ejecutar las tacticas y
campafias de marketing de manera efectiva y eficiente, lo que permitird que la empresa logre sus objetivos

de negocio.
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Tabla 3

Presupuesto de la Estrategia del Marketing Mix

Descripcion

Mail Marketing: contratacién de MailChimp (anual)

Contratacioén de un disefiador de pagina web

Contratacion de un especialista de marketing

Contratacion de un Fotdgrafo

Volantes

Contratacién de publicidad en radio.

Tarjeta de presentacion

Kit de obsequios (bolsos, esferos y toma todos)

Estudio de mercado

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 4

Indicadores de los objetivos
Objetivos

Posicionar la marca

Indicador

Cantidad

5000

5000

1000

Volumen ventas de empresa

Volumen de ventas total del mercado

Industrias NV.
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Precio Precio Final
Unitario
$ 240,00 $240,00
$ 600,00 $600,00
$ 600,00 $600,00
$ 500,00 $500,00
$ 0,05 $250,00
$ 500,00 $500,00
$ 0,03 $150,00
$ 1,70 $1700,00
$2000,00 $2000,00
TOTAL $6540,00
Meta

Aumentar un 30% la
participacion en el mercado de

la ciudad de Quito.



Clientes afio 2023 — Clientes afio 2022
Clientes ano 2022

* 100

Aumentar la cartera Incrementar en un 60% la

de clientes de la cartera en el 2023.

Empresa Industrias

Metdlicas NV Nueva

Sarabia Castro

Fuente: Elaboracién propia

Marketing digital
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Vision.
Incrementar la Clientes que repiten compra - Incrementar en un 40% la
fidelidad de los Vel dip eliseiniiess fidelizacién de clientes.
clientes.
Fuente: Elaboracion propia
2.3. Validacién de la propuesta
Tabla 5
Descripcion de perfil de validadores
Nombresy Aios de Titulacion Cargo
Apellidos experiencia Académica
Santiago Fernando 14 afios Magister en Administraciéon de Jefe  departamental
Quilachamin Simbafia Empresas mencion: proyectos BOC Telconet S. A
Francisco  Alejandro 8 afios Magister en Administraciéon de SEIO C.L - presidente
Paez Lopez Empresas mencidn en direccion UCE - Analista de
estratégica de proyectos Talento Humano
Diego Fernando 8 afios Master Universitario en Asistente Universitario



Tabla 6

Pardmetro de validacion

Criterios Descripcion
Impacto El alcance que tendrd el disefio del plan y su representatividad en la
generacion de valor publico.
Aplicabilidad La capacidad de implementacion del plan considerando que los
contenidos de la propuesta sean aplicables.
Conceptualizacién Los contenidos de |la propuesta tienen como base conceptos y teorias
propias del marketing.
Actualidad Los contenidos de la propuesta consideran los procedimientos, cambios

Calidad Técnica
Factibilidad

Pertinencia

cientificos y tecnolégicos que se producen en la actualidad.

Miden las propiedades cualitativas del contenido de la propuesta.
Nivel de utilizacion del plan propuesto por parte de la Entidad.

Los contenidos de la propuesta son concernientes y convenientes

para solucionar el problema planteado.

Fuente: Elaboracion propia

La tabla 7 muestra los resultados de la validacién de siete pardmetros utilizando tres validadores, y las

evidencias de la validaciéon se encuentran en los anexos E, F y G. En estos anexos se pueden encontrar los

detalles y resultados de la validacién realizada por cada uno de los validadores.

Tabla 7
Resultados de validacion

Criterio Experto 1 Experto 2 Experto 3  Total Porcentaje
Impacto 5 5 4 14 53,35%
Aplicabilidad 5 5 5 15 100,00%
Conceptualizacion 5 4 4 13 86,67%
Actualidad 5 5 4 14 93,33%
Calidad Técnica 5 5 5 15 100,00%
Factibilidad 5 5 5 15 100,00%
Pertinencia 5 5 5 15 100,005
Total 35 34 32 101 96,19%

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 28
Resultados de validacion especialistas

RESULTADOS VALIDACION ESPECIALISTAS
105,00%
100,00% 100,00%  100,00%  100,00%
100,00%
95,00% 93,33% 03 33%
Q0,008
26,67%
20,00%
1
B Impacto o Aplicabilidad B Conceptualizacion = Actualidad
m Calidad Técnica  w Factibilidad mPertinencia

Fuente: Elaboracion propia
Anilisis
Segun la evaluacién de los especialistas, el Plan de Marketing propuesto para Industrias Metdlicas NV
Nueva Visidn es altamente relevante y capaz de generar un impacto significativo en el crecimiento y
desarrollo de la empresa. Ademas, consideran que el proyecto es factible y contribuira a posicionar mejor
a la empresa en el mercado y a alcanzar sus objetivos de negocio. El Plan de Marketing es una buena

opcién para la empresa y puede ser muy beneficioso para su éxito futuro.
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2.4.Matriz de articulacién de la propuesta

En la presente matriz se sintetiza la articulacién del producto realizado con los sustentos tedricos, metodoldgicos, estratégicos-técnicos y tecnolégicos

empleados.

Tabla 11

Matriz de articulacion

EJESO
PARTES
PRINCIPALES

CAPITULO |
Sustento
tedrico y

metodolégico

CAPITULO Il
Plan de
Marketing
para la
empresa

SUSTENTO
TEORICO

Antecedentes

Teoria

sobre

marketing

Marketing mix:

Producto
Precio
Plaza

Promocion

SUSTENTO
METODOLOGICO

Método mixto
(cualitativo y
cuantitativo).
Investigacion
descriptiva.
Investigacion no
experimental, con

enfoque transversal.
Investigacion

aplicada.

Desarrollo de los
componentes del plan

de marketing

ESTRATEGIAS / TECNICAS

Se investigd en revistas y articulos cientificos,
libros, y tesis.

En una poblacién de 379 clientes. se selecciond
una muestra de 191 clientes a los cuales se les
aplicé una encuesta con el fin de determinar su
nivel de satisfaccion y conocimiento sobre la
marca. Ademas, se realizd una entrevista con
el gerente general de la empresa para conocer
las estrategias implementadas para fortalecer
la imagen de la marca en la mente de los

clientes.

Indagaciones sobre marketing mix.
Se utilizé diversos conceptos y metodologias
para desarrollar estrategias de marketing
efectivas y alcanzar los objetivos de la
términos de

organizacién en ventas,
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DESCRIPCION DE
RESULTADOS

Se determind que el
problema es que La empresa
presenta una falta de
reconocimiento y presencia
en el mercado debido a una

marca poco posicionada.

La aplicacion del
marketing mix permitird a la
empresa Industrias Metalicas
NV Nueva Visién mejorar su

posicion en el mercado,

INSTRUMENTOS APLICADOS

Encuesta y entrevista.

Encuesta se utilizd dos

herramientas  Questionpro

para realizar la encuesta
online y Excel para
tabulacion.

La entrevista fue realizada
mediante la aplicacién zoom

la cual duro 30 minutos.

Cuestionario de validacion de

la propuesta.



Industrias posicionamiento de marca, fidelizaciébn de incrementar su presencia y
Metalicas NV clientes, entre otros destacar en la mente de los
Nueva Vision. consumidores, lo cual
contribuird a aumentar sus
ventas y consolidar la

fidelidad de sus clientes.

Fuente: Elaboracion propia
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CONCLUSIONES

Al utilizar los fundamentos tedricos del marketing y aplicarlos en la practica, se logré desarrollar un
plan de marketing efectivo para poder alcanzar los objetivos de la empresa que es el posicionamiento
de marca.

Se realizdé un analisis detallado del mercado, la competencia, los clientes y los recursos de la
empresa mediante la utilizacién de herramientas como la entrevista y la encuesta. Esto permitid
identificar las fortalezas y debilidades de la marca y establecer las oportunidades y amenazas que se
presentan en el entorno.

La propuesta de disefio de plan de Marketing para la empresa Industrias Metalicas NV Nueva Visidn
busca mejorar su posicionamiento de marca y aumentar su cuota de mercado en el sector de las
industrias de acero, trabajando en la creacién de una imagen sélida y atractiva, la identificacion y
segmentacion del publico objetivo y la creacidn de una estrategia de comunicacién efectiva.

La validacion del impacto del disefio del plan de marketing a través del criterio de especialistas
sirvié para evaluar la efectividad y viabilidad del plan de marketing para la empresa Industrias
Metalicas NV Nueva Visién antes de implementarlo. Los expertos proporcionar una valiosa
retroalimentacidn y sugerencias para mejorar el disefio del plan de marketing, lo que puede ayudar a
ajustar la estrategia y asegurarte de que sea sélida y efectiva.

RECOMENDACIONES

Se recomienda utilizar principios y teorias sdélidas para garantizar que las acciones que se lleven a
cabo sean efectivas y estén en linea con los objetivos de la marca. De esta manera, se pueden crear
planes de accién coherentes y medibles que permitan posicionar la marca en la mente del consumidor
y destacarse en el mercado.

Se recomienda realizar un analisis detallado del mercado, la competencia, los clientes y los recursos
de la empresa ya que permitira establecer una estrategia eficaz que permita maximizar el potencial de
la marca y aprovechar las oportunidades que se presentan en el entorno, minimizando las amenazas y
debilidades identificadas.

Se recomienda la implementacion del plan de marketing que permitird a la empresa Industrias
Metalicas NV Nueva Vision mejorar su visibilidad y reputacién en el mercado, lo que se traducira en
un aumento de la demanda de sus productos. Al llegar a mas clientes, la empresa podra fidelizarlos a
través de la calidad de sus productos y un servicio excepcional, lo que asegurara un flujo constante de
ingresos a largo plazo.

Se recomienda que cualquier proyecto que se esté considerando realizar deba ser evaluado por un
especialista en la materia correspondiente. La evaluacion del proyecto por un especialista es esencial
ya que proporciona una visidn objetiva, identificar desafios y problemas potenciales para mejorar y

garantizar que el proyecto sea viable y tenga éxito.
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ANEXOS
ANEXO A

CANTIDAD DE CLIENTES DE INDUSTRIAS METALICAS NV NUEVA VISION
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ANEXO B
FORMATO DE ENCUESTA

ENCUESTA
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL
ESCUELA DE POSGRADOS “ESPOG”
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION: PROYECTOS

Indicaciones: Por favor nteste la presente encuesta segun

Duracién: 5 minutos aproxidamente.

1. éCual es su edad?

18 a 26

27 a 35

36 a 44

45 a 53

54 en adelante

2. ¢Cudl es su género?

Femenino

Masculino

Otro

3. ¢&Cual es su nivel socioeconédmico?

Alto

Medio

Bajo

4. ¢Cual es el sector donde vive?

MNorte

Centro

Sur

5. éDénde prefiere adquirir el producto?

Por linea

En locales

En la Fabrica

6. {Qué productos compra con mas frecuencia?

Hornos

Cocinas

Planchas

Asadoras

Freidoras

Griles satinadores

7. éCual es su opinidn sobre la relacién calidad-precio de nuestros productos?
Excelente

Buena

Regular

Mala

Pésima

8. {Cudl es su nivel de satisfaccién con el servicio al cliente que recibe de nuestra empresa?
Muy satisfecho

Satisfecho

Ni satisfecho ni insatisfecho

Insatisfecho

Muy insatisfecho

9. ¢Qué nivel de confianza sobre los productos que ofrece la Empresa?

Muy alto

Algo alto

Medio

Bajo

Muy bajo

10. {Cree que la empresa Industrias Metdlicas NV Nueva Visién ofrece productos de calidad?
Si

Mo

11. ¢Ha visto alguna publicidad de la empresa Industrias Metdlicas NV Nuewva Visidn recientemente?
Si

MNo

12. ;iQué es lo que le gustaria ver en el futuro de la empresa Industrias Metédlicas NV Nueva Visién ?
MNuevos productos

Mejora de calidad

Ofertas especiales

Personalizacion de productos.

13. {Recomendaria la Empresa Industrias Metdlicas NV Nuewva Visiodn a un amigo o familiar?
Si

MNo

14. .iQué medios de comunicacién prefiere utilizar para recibir informacién sobre nuestras promociones o eventos?
Radio

Television

Redes Sociales (whatsapp/ Facebook/Instagram/ Tik Tok)

Volantes

Pagina web de la empresa

15. ¢Sé familiza con la Marca Industrias NV?

Si

No

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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ANEXO C

A Verificacién de email pendiente! Te enviamos un email a tu bandeja de entrada. Reenviar correo electronico de verificacion & Chat with us to verify.

Visita nuestro blog

Panel de uso Mav

| Mis encuestas 1 +8  Compartir car

+ Nueva encuesta

-

@ Anadir carpeta

Nombre de la encuesta Creado Modificado Estado Respuestas
ENCUESTA A CLIENTES NUEVA VISION Jan 24 2023 Jan 252083 Cerrado - m
ANEXO D
FORMATO DE ENTREVISTA

Plan de Marketing para la empresa Industrias Metalicas NV Nueva Vision.
Fecha: Hora:
Lugar:
Entrevistador:
Entrevistado:
INTRODUCCION
El ambito empresarial es un entorno dinamico que cambia constantemente, por lo cual se requiere
implementar herramientas eficientes para lograr alcanzar el éxito que se proponen las empresas.
Mediante la entrevista al Gerente General, se podra determinar o tener una vision clara de la
problematica existente en la empresa Industrias Metalicas NV Nueva Vision.
CARACTERISTICAS DE LA ENTREVISTA

Confidencialidad

Duracion aproximada (30 minutos)

Confianza entre entrevistado y entrevistador.
Dominar el didlogo al momento de hacer la entrevista.

PREGUNTAS

1. ¢Cuales son los principales desafios que enfrenta la empresa al tratar el posicionamiento de
marca?

2. ¢Como definiria su marca y como se diferencia de la competencia?

3. (COmo esta utilizando la investigacion de mercado y la retroalimentacién de los clientes para
mejorar el posicionamiento de la marca?

4.  iComo describiria su posicion actual en el mercado en comparacion con sus competidores?

5. ¢Cuales son las tendencias y tecnologias futuras que planea incorporar en su estrategia de
posicionamiento de marca para mantenerse relevante y competitivo?
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ANEXO E

Umni idad
niversisas ESPOG | boylade

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL

ESCUELA DE POSGRADOS “ESPOG"™

MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INSTRUMENTO PARA WVALIDACION DE LA PROPUESTA

Estimado colega:

Se solicita su waliosa cooperacidn para evaluar la siguiente propuesta del proyecto de titulacidn:
Plan de Marketing para la empresa Industrias Metdlicas NY Nueva Wisidn. Sus criterios son de
suma importancia para la realizacidgn de este trabajo, por lo gue se le pide brinde su cooperacidan

contestando las preguntas gue se realizan a contimnuacidn.

Datos informativos

Validado por: Santiago Fermando Quilachamin Simbana

Titulo obtenido: Magister en Administracidan de Empresas mencidn: proyectos
Cl.: AFATFTEISET

E-mail: sguilachamimn@telconet.ec

Institucidn de Trabajo: Telconet S A

Cargo: lefe Departamental BOC

ARos de experiencia en el Grea: 14 afos

Universidad lad
israel E S P O‘G Eﬁgﬁadug

Enestrusctivos

Aesponda cada criterio con la masima simceridad del caso;
Flevisar, cbhservar y analizar la propuests del proyecto de titulacidm; v,
Cologuse uma ¥ en cada indicador, tormands en cuenta gue Muy sdecusds equivale a 5,

Bastante Adecoados equivale a 4, Sdecuasdos equivale a 3, Pooo Adecuado esguivale a 2 e
Inaderuado eoquivale & 1.

Temasz “MODELD DE IMPORTACHIMNES PARS INSTITLUMEIOMNES DE EDVUNCACIOMN SILIPE RINRE: oSO
FRACTIHOD LIMNNE RS DD TECHROLOGE BOA ISRAEL™

ndicadores Pty Bastarte Sud e adao Fooco Imadoc s do
adecuado Sk Lsado ad ec ua-do
e paert o 5
Aplicabdlsdad ]
Con o prsa lizacidm =
Ak lidad 5
Calidad Téormca =
Faciibilid 2 L]
Pesrtimencia -]
TOTAL as

Firrma del especialista
RASC . Samtiags Fermando Ouilaschamin Simbafa BABS
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ANEXO F

Universidad

israel ESPO G | Escvelade

Posgrados

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL
ESCUELA DE POSGRADOS “ESPOG”

MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INSTR TO P. V. N DE

Estimado colega:

Se solicita su valiosa cooperacion para evaluar la siguiente propuesta del proyecto de titulacién:

Plan de Marketing para la empresa Industrias =11 NV Visién. Sus criterios son de

suma importancia para la realizacién de este trabajo, por lo gque se le pide brinde su cooperacion

contestando las preguntas que ser 1 ¥ @ continu ic

Datos informativos

walidado por: Diego Fernando Sarabia Castwro

'I'Rulo obmﬁl&o: Master Universlurioren Marketing digital
C.1.: 1600605354

E-mail: dfsarabia@uce.edu.ec

Institucién de Trabajo: Universidad Central del Ecuador

Cargo: Asistente Universitario
Afios de experiencia en el drea: 8 afios

b -
e ESPOG | s
osgrados

Instructivo:

- Responda cada criterio con la maxima sinceridad del caso;

- Revisar, observar y analizar la propuesta del proyecto de titulaciéon; v.

- Coloque una X en cada indicador, tomando en cuenta que Muy adecuado equivale a S5,
Bastante Adecuado equivale a 4, Adecuado equivale a 3, Poco Adecuado equivale 2 2 =
Iinadecuado equivale a 1.

Tema: “MODELO DE IMPORTACIONES PARA INSTITUCIONES DE EDUCACION SUPERIOR: CASO

PRACTICO UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL”

indicadores Muy a. Poco T._’_’M»do
d o adecuado
Impacto x
Aplicabilidad x
Conceptualizacién x
Actualidad x
Calidad Técnica x _ =i
Factibilidad x
Pertinencia x
TOTAL 30 a
Obse i6n del trabajo r d
; cilone 1i un nuevo proyecto complementario donde se aplique un plan de

marketing digital, enfocado a redes sociales y entormos digitales.

Lugar, fecha de dacién: Quito, 07 de marzo de 2023.

Firma del especialista
Diego Fernando Sarabia Castro
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ANEXO G

ESCUELA DE POSGRADOS “ESPOG™

MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INSTRUMEMNTO PARA VALIDACION DE LA PROPUESTA

Estimado colega:

Se solicita su valiosa cooperacidn para evaluar la siguliente propuesta del proyecto de titulacidm:
Plan de Marketing para la empresa Industrias Mietdlicas MY Museva Wisidn. Sus criterios son de
suma importancia para la realizacidgn de este trabajo, por lo que se & pide brinde su cooperacidn

contestando las preguntas que se realizam a continuacidm.

Datos informativos
wWalidado por: Francisco Alejandro Paez Lpez

Titulo obtenido: Magister en Administracidnm de Empresas mencidn Direccidn Estratdégica de

Proyecthos

C.l.: 1803996063

E-mail: fapasz@&uce. edu.aec

Institwucidn de Trabajo: Universidad Central del Ecuadaor

Cargo: SEID C.L .- Presidente

Uniwversidad Central del Ecuador - Analista de Talento Humano

Afios de experiencia en el &rea: 8 afios

Universidad s o G Escuela de
Israel E P Posgrados

Instructivo:

* Responda cada criterio con la maxima sinceridad del caso;

« Revisar, observar y analizar la propuesta del proyecto de titulacion; vy,

» Cologue una X en cada indicador, tomando en cuenta que Muy adecuado equivale a 5,
Bastante Adecuado equivale a 4, Adecuado equivale a 3, Poco Adecuado equivale a 2 e
Inadecuado equivale a 1.

Tema: “MODELO DE IMPORTACIONES PARA INSTITUCIONES DE EDUCACION SUPERIOR: CASO

PRACTICO UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL”

Indicadores Muy Bastante Adecuado Poco Inadecuado
adecuado Adecuado adecuado
Impacto X
Aplicabilidad X
Conceptualizacion x
Actualidad x

Calidad Técnica

Factibilidad

Pertinencia

TOTAL 20 12

Observaciones: Se observa graficos con baja calidad de resolucién y tablas en formato imagen
Recomendaciones: Uso adecuado de las normas APA, utilizar graficos de elaboracion propia con

buena visualizacion y establecer un plan de accién para la ejecucion de los objetivos.

Lugar, fecha de validacién: Quito, 08 de marzo de 2023,
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