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ANTECEDENTES

Céceres (2008) realiz6 una tesis cuyo titulo es posicionamiento y
determinacion del mercado objetivo potencial de dimarsa s.a Su objetivo principal
fue Determinar Posicionamiento de Dimarsa S.A., y el Mercado Potencial Objetivo

de la Tienda (pocisionamiento , 2008),

Para desarrollar su trabajo utilizo una poblacion de 107.292 personas, con una
muestra de 267 a quienes aplico un instrumento Para recolectar los datos necesarios
para lograr el objetivo de la investigacion, se aplicé una encuesta8 a los habitantes de
cada distrito escogido, la cual considera los aspectos relacionados a obtener el
posicionamiento de cada tienda comercial de la ciudad de Puerto Montt, los atributos
asociados a cada una de ellas, y la situacion actual de la tienda Dimarsa en dicho
mercado , etc. como conclusiones estan:

El método del posicionamiento funciona con una técnica denominada “conjunto
evocado”10, que es la asignacion mental prioritaria de distintas marcas o clases de

productos o caracteristicas de algo en especifico. (pocisionamiento , 2008)
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El conjunto evocado fue el principal motor de la investigacion, ya que se les
hizo esta practica a todos los encuestados, para que a través de este se pueda

completar las metas asignadas en la tesina (pocisionamiento , 2008)

En cuanto a los resultados del posicionamiento, se encuentran en los primeros
lugares las grandes tiendas nacionales, cuyas participaciones de mercado son muy
altas. Mientras que las tiendas locales tienen participaciones a nivel local y dicha
participacion se les ve disminuida por la competencia con las empresas nacionales.

(pocisionamiento , 2008)

Otro factor importante de las grandes tiendas es la gran asignacion de recursos
a la publicidad de los productos y a la publicidad de la marca, mientras que las
empresas locales se sienten indefensas con la poca creatividad y asignacion de

recursos para publicitar sus activos y productos. (pocisionamiento , 2008)

En cuanto a Dimarsa S.A., esta posicionada en la ciudad de Puerto Montt en
el sexto lugar; ademas, es la mejor posicionada de las tiendas locales. De acuerdo a
los resultados, los atributos que mas disgustan a los clientes de Dimarsa S.A., son la
atencion al cliente, y los largos tramites que se tienen que realizar para obtener tarjeta
de crédito Dimarsa. 10 Corresponde al nimero bastante reducido de alternativas de
que dispone el comprador a la hora de tomar la decision de compra. Jean-Jacques

Lambin, Marketing estratégico. (pocisionamiento , 2008)
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44 Mientras que los atributos mas importantes para los clientes de Dimarsa
S.A.(y que se pueden utilizar como ventajas competitivas) son la exclusividad de sus
productos, y la tradicion que ha tenido la tienda a lo largo de su existencia.

(pocisionamiento , 2008)

Por ultimo se da a conocer una aproximacion al mercado objetivo potencial de
la tienda que abarca a hombres y mujeres con actividad econdmicamente. Es de suma
importancia recordar que el mercado objetivo potencial de la tienda Dimarsa S.A. es
el de mujeres entre 26 y 35 afios, pertenecientes al nivel socioeconémico D y E.

(pocisionamiento , 2008)

Rios 2014 Realiz6 una tesis cuyo titulo es posicionamiento de la marca deportiva
Adidas comparado con Nike, reef, billabong y rip curl en la zona norte, Su objetivo
principal fue Determinar el posicionamiento de la marca deportiva Adidas comparada
con Nike, Reef, Billabong y Rip Curl en la zona norte , para desarrollar su trabajo
utilizo una poblacion de 199148 personas, con una muestra de 383 a quienes aplico
un instrumento Para determinar el posicionamiento de la marca deportiva Adidas
comparada con Nike, Reef, Billabong y Rip Curl en la zona norte del Per( se empled
a personas entre 25 y 40 afios residentes en las ciudades de Piura, Chiclayo y Truijillo,
para lo siguiente: La Fuente Primaria usada fue de tipo cuantitativo que fueron las
encuestas y de tipo cualitativo que fueron las entrevistas y el focus group. La Fuente
Secundaria fue el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica segun el Censo
Nacional 2007 de donde se obtuvo el nimero exacto de caballeros y damas que

residen en las ciudades ya mencionadas en el area urbana y que se encuentren entre
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las edades establecidas. etc. como conclusiones estan: EI consumidor actual tiene una
edad promedio de 28 afios, con algunas diferencias segun su localidad. El trujillano
es una persona soltera, que cursa o esta cursando estudios universitarios, con el
anhelo de ser una persona preparada o profesional, por esa razon trabaja y estudia
porgue tiene aspiraciones, personas comprometidas, y que dedican su tiempo al
trabajo a tiempo completo, pero en el caso de la mujer, se dedica al hogar

posiblemente porque aun mantiene la costumbre tradicional. (posicionamiento, 2014)

La mayoria de ellos trabajan de forma dependiente ya que sus ingresos esta
entre los 750 a 1500 soles mensuales, sin embargo mantienen una preferencia por los
productos de marca como Nike y Adidas, y en una pequefia proporcion la marca
Reef. Son de comprar zapatillas que tengan un precio entre los 200 a 300 soles y son

adquiridos en galerias. (posicionamiento, 2014)

El tiempo de compra varia, es de comprar al mes o cada tres meses, mientras
que el piurano y chiclayano cada seis meses. Es una nueva clase de cliente que
proviene del nivel C, que desea productos modernos, pero mantiene en su compra
rasgos de informalidad. EI consumidor potencial mantendra la tendencia en su nivel
educativo y laboral, sin embargo dispondra de mayores ingresos, con una capacidad
de pago mayor a los 300 soles, por eso tanto varones y mujeres ademas de comprar
zapatillas, tendran la opcion de comprar un segundo producto. Los varones preferiran
adquirir polos mientras que las mujeres desearan 106 pantalonetas. Lo resaltante es
que los trujillanos estaran dispuestos a comprar en tiendas departamentales.

(posicionamiento, 2014)
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La participacion de la marca Adidas en la zona norte esta representada por un
25%, en donde mantiene un emparejamiento con su competencia. La marca alemana
mantiene un liderazgo en la ciudad de Trujillo, sin embargo en la ciudad de Piura no
tiene tanta notoriedad, siendo esta muy tradicional, no pueda relacionarse con la

identidad de la marca. (posicionamiento, 2014)

Adidas siempre se ha mostrado para sus consumidores como una marca
clasica, genuina pero gue innova en gque cada producto que produce. Desde su
creacion la marca ha elaborado productos para la alta competencia como para los
clientes no profesionales, que lo utilizan para su recreacién. Existe una relacién entre
Adidas con el consumidor peruano, que es el apego a lo tradicional, principalmente el
nortefio es de inclinarse por aquellos objetos que mantengan una historia, y eso es lo
que refleja Adidas, desde su imagen hasta el servicio que ofrece. Se ha determinado
que el mayor atributo que tiene Adidas, percibido por los consumidores es la
durabilidad, seguramente por la experiencia que han tenido por alguna adquisién
realizada, esto guarda relacion con el tiempo de compra que realizan los
consumidores nortefios, que son normalmente tiempos prolongados.

(posicionamiento, 2014)

Es necesario recalcar que los consumidores trujillanos relacionaron a la marca
con el atributo color, el cual se ha identificado como un atributo que sefiala status,
muy vinculados a ellos, por ser personas que anhelan a un desarrollo superior. 107

Dentro del mercado nortefio, existen dos marcas deportivas que disputan el liderazgo
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de cada localidad. Nike es la primera marca que esta en la mente de los consumidores
piuranos, representada con un 25% y que refleja la basqueda por una marca que les
ofrezca disefio, modernidad y vanguardia. Las ponderaciones cambian cuando nos
referimos a la ciudad de Trujillo, en donde la marca norteamericana es desplazada
por Adidas. En Chiclayo las dos marcas comparten el liderazgo, posiblemente tan
refiida, ya que la ciudad es punto de conexidn con ciudades de la sierra y selva. La
marca Reef tiene presencia en ciudades de Piura y Chiclayo pero no con tanto

prestigio. (posicionamiento, 2014)

ANALISIS

Se realizé el analisis correspondiente en el cual estas dos tesis me ayudan a la
guia del como estructurar, los pasos a seguir teniendo en cuenta ciertos lineamientos
del como se puede se realizar un posicionamiento de marca a su vez también una idea
del como se puede enfrentar a la competencia sin afectar al mercado realizando las
estrategias necesarias para con ello incorporar nuestra marca ALFA al mercado de la

mejor manera y ser bien competitivos

Antecedentes tedricos

Quees PLAN

Un plan es ante todo la consecuencia de una idea, generalmente y en funcion
de lograr una 6ptima organizacion, adoptara la forma de un documento escrito en el

cual se plasmaréa dicha idea acompafiada de las metas, estrategias, tacticas, directrices
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y politicas a seguir en tiempo y espacio, asi como los instrumentos, mecanismos y
acciones que se usaran para alcanzar los fines propuestos y que fueron la motivacion
del plan. El recurso de escribirlo en una hoja o tipearlo en la computadora evitara
olvidos, pérdidas u otras cuestiones que atenten contra la continuacion del proyecto

(Definicion Plan, 2007)

En tanto, el plan también se caracteriza por su dinamismo, ya que un plan no
resulta ser un instrumento estatico y sin movimiento, por el contrario, siempre estara
al pendiente y al tanto de las modificaciones que sean necesarias hacerle en funcion

de los resultados gque se vayan obteniendo. (Definicion Plan, 2007)

Resulta muy comun y una herramienta de gran utilidad para las futuras
empresas, que antes de convertirse en tales, echen mano del llamado plan de empresa
para posicionarse y ver si es viable y rentable la iniciativa que proponen en el
mediano y largo plazo. Con esto lo que se hace es evitar gastos innecesarios 0
pérdidas de tiempo en proyectos que capaz no tengan sentido y lo méas importante:
permite tener controlado el negocio que se quiera hacer respecto del tan temido

fracaso. (Definicion Plan, 2007)

Entre los elementos esenciales que debe contemplar cualquier plan de
empresa se cuentan: caracterizar y diferenciar el producto o servicio que se ofrecera,
el curriculum de los responsables, incluyendo estudios y habilidades de las personas

que integraran la empresa, un analisis del mercado en el cual debera competir, la
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operativa con la que contard, la prevision financiera y los mecanismos de

financiacion (Definicion Plan, 2007)

Que es estrategia

El concepto también se utiliza para referirse al plan ideado para dirigir un
asunto y para designar al conjunto de reglas que aseguran una decision dptima en
cada momento. En otras palabras, una estrategia es el proceso seleccionado a través

del cual se prevé alcanzar un cierto estado futuro (Concepto Estrategia, 2008)

La estrategia militar es una de las dimensiones del arte de la guerra, junto a
la tactica (la correcta ejecucion de los planes militares y las maniobras en la batalla) y
la logistica (que asegura la disponibilidad del ejército y su capacidad combatiba). La
estrategia se encarga del planeamiento y de la direccion de las camparias bélicas.
También se ocupa del movimiento y de la disposicion estratégica de las fuerzas

armadas. (Concepto Estrategia, 2008)

Precisamente uno de los libros méas importantes dentro del ambito de las
estrategias militares recibe el nombre de “El arte de la guerra” y fue realizado por un
gran estratega chino Ilamado Sun Tzu. Dicha obra esta conformada por un total de
trece capitulos donde se abordan cuestiones tan importantes como la estrategia
ofensiva, el terreno y sus clases, el ataque de fuego, los puntos fuertes y débiles, la

maniobra o la utilizacion de espias. (Concepto Estrategia, 2008)
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De la misma forma tampoco podemos obviar lo que se conoce como
estrategia de marketing. Un concepto con el que se vienen a englobar todas aquellas
actuaciones que una empresa prevé llevar a cabo en materia de comercializacion y
comunicacion. Para poder determinar aquellas la organizacion lo que haré sera
estudiar a fondo el mercado asi como otras cuestiones tales como las necesidades de
sus clientes o las caracteristicas que la diferencian respecto a sus competidoras mas

directas (Concepto Estrategia, 2008)

Por otra parte, cabe destacar la existencia de juegos de estrategia,
entretenimientos donde la victoria es alcanzada gracias al uso de la inteligencia y tras
haber desplegado planes y habilidades técnicas para predominar sobre los

adversarios. (Concepto Estrategia, 2008)

Precisamente en este sentido, tenemos que destacar que en el ajedrez es
habitual que sus jugadores establezcan su estrategia para desarrollar la partida y asi
conseguir derrotar a su contrincante. En este sentido, se tiene muy en cuenta lo que es
el valor que tiene cada una de las piezas del tablero (peones, torres, caballos, alfiles,
dama y rey) para asi poder determinar qué supone el perder una u otra. (Concepto

Estrategia, 2008)

En el &mbito de la docencia también es habitual que se hable de la estrategia

educativa para definir a todas las actividades y actuaciones que se organizan con el
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claro objetivo de poder lograr alcanzar los objetivos que se han marcado. (Concepto

Estrategia, 2008)

Por ultimo, podemos nombrar la existencia de los planes estratégicos, un
concepto que suele utilizarse en el &mbito empresarial. Un plan estratégico es
un documento oficial donde los responsables de
una organizacion o empresa estipulan cudl sera la estrategia que seguiran en el medio
plazo. Por lo general, este tipo de planes tienen una vigencia de entre uno y cinco

afios. (Concepto Estrategia, 2008)

PLAN ESTRATEGICO

El plan estratégico es un programa de actuacion que consiste en aclarar lo
que pretendemos conseguir y cOmo nos proponemos conseguirlo. Esta programacion
se plasma en un documento de consenso donde concretamos las grandes decisiones

gue van a orientar nuestra marcha hacia la gestion excelente (Plan Estrategico, 2016).

Obijetivo del plan estratégico

Trazar un mapa de la organizacion, que nos sefiale los pasos para alcanzar

nuestra vision. (Plan Estrategico, 2016)
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Convertir los proyectos en acciones (tendencias, metas, objetivos, reglas,

verificacion y resultados) (Plan Estrategico, 2016)

Plan Estratégico ¢Por qué lo hacemos?

Para afirmar la organizacion: Fomentar la vinculacion entre los “Organos de
decision” (E.D.) y los distintos grupos de trabajo. Buscar el compromiso de todos.
(Plan Estrategico, 2016)

Para descubrir lo mejor de la organizacion: El objetivo es hacer participar a
las personas en la valoracion de las cosas que hacemos mejor, ayudandonos a

identificar los problemas y oportunidades. (Plan Estrategico, 2016)

Aclarar ideas futuras: Muchas veces, las cuestiones cotidianas, el dia a dia de
nuestra empresa, nos absorben tanto que no nos dejan ver mas alla de mafiana. Este
proceso nos va a “obligar” a hacer una “pausa necesaria” para que n0S examinemos
como organizacion y si verdaderamente tenemos un futuro que construir. (Plan

Estrategico, 2016)

Redactar el plan estratégico

Si en los pasos anteriores era imprescindible asegurar la participacion y el
acuerdo del mayor nimero de personas (implicados), la redaccion del plan

estratégico debe encargarse a una persona o a un grupo muy reducido, que recoja la
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informacidn generada, la sistematice y la presente de forma ordenada. (Plan

Estrategico, 2016)

Presentacion

Delimitacion de prioridades estratégicas, definicion de escenario, estructura de

objetivos (Plan Estrategico, 2016)

Introduccidn, Mision y Vision A nalisis de la situacion actual (Plan Estrategico,

2016)

Diagnostico (Plan Estrategico, 2016)

Formular estrategias (Plan Estrategico, 2016)

Priorizar (Plan Estrategico, 2016)

Plan de accion (Plan Estrategico, 2016)

Plan operativo (Plan Estrategico, 2016)
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Una vez elaborado el plan estratégico, es aconsejable que circule con el fin de
que sea revisado por los distintos participantes antes de su redaccion definitiva. (Plan

Estrategico, 2016)

POSICIONAMIENTO DE MARCA

2.1 POSICIONAMIENTO

El posicionamiento comienza con un producto que puede ser un articulo, un
servicio, una compafiia, una institucion e incluso una persona. El posicionamiento no
se refiere al producto, sino a lo que se hace con la mente de los probables clientes; o
sea, cOmo se ubica el nombre del producto en la mente de éstos. EI posicionamiento

es el trabajo inicial de meterse a la mente con una idea. (Quipukamayoc, 2000)

No es adecuado llamar o calificar el "posicionamiento del producto™, como se
le hiciera algo al producto en si, sino como afirmamos en el parrafo anterior, se trata,
si cabe la expresion, del alojamiento en la mente del individuo, con el nombre, la

imagen vy la figura del producto. (Quipukamayoc, 2000)

El norteamericano Jack Trout, autor del libro Posicionamiento, viene

demostrando desde hace 30 afios la estrategia de posicionamiento como herramienta
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principal en los negocios. El destacado intelectual, experto en el tema afirma, "Que
en el mundo de los negocios hay que pensar con la mente de los consumidores”,
sobre todo en esta época de excesiva competencia en la economia globalizada, en el
concepto de éxito de los negocios hoy dia es DIFERENCIAR, DIFERENCIA'Y
DIFERENCIAR, Trout agrega "mas vale que tenga una idea que lo diferencie; de lo
contrario sera preferible que tenga un precio bajo porque si se queda en el medio
(entre una buena idea y precios bajos) lo van a desaparecer del mercado.

(Quipukamayoc, 2000)

Uno de los aspectos mas importantes del posicionamiento es el nombre del
producto: "un buen nombre es captado facilmente por la mente, mientras que un
nombre no logra entrar en la mente porque suele ser complicado o confuso™.

(Quipukamayoc, 2000)

El posicionamiento es el primer paso en los negocios, definiendo para esto lo
que se denomina el "angulo mental competitivo"; es decir, es el angulo lo que se va a
trabajar en la mente del consumidor potencial y una vez conseguido, se convierte en

estrategia. (Quipukamayoc, 2000)

En la variable comunicacion de marketing la publicidad cumple un papel muy
importante para comunicar al mercado sobre las bondades y las caracteristicas de los
productos o servicios, pero en esta funcion, el posicionamiento ha llegado a cambiar

las estrategias publicitarias con mayor objetividad e imaginacion. Por ejemplo, se
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escucha una propaganda por la radio "Cruz del Sur, somos el transporte terrestre que

ocupa el segundo lugar en el pais”. (Quipukamayoc, 2000)

La pregunta es, ¢por qué ese segundo término? Qué paso con aquellas
palabras publicitarias de antes "el primero”, "el mejor". Lo que ha ocurrido es que
aquellos tiempos de publicidad ya han pasado de moda y lo mismo las palabras que

se usaban. (Quipukamayoc, 2000)

Hoy se emplean términos comparativos en vez de superlativos como:

- Agua San Luis no es mineral, Aceite Primor es 100% vegetal

(Quipukamayoc, 2000)

Algunos investigadores del tema lo llaman a este tipo de slogans como lemas

de posicionamiento. (Quipukamayoc, 2000)

3. OBJETIVO DE POSICIONAMIENTO

El posicionamiento tiende a situar o posicionar el nombre, la imagen de un
determinado producto en un lugar tal que aparezca ante los usuarios o consumidores
como que redne las mejores caracteristicas y atributos en la satisfaccion de sus

necesidades. Esto resume el objetivo principal del marketing. (Quipukamayoc, 2000)

El posicionamiento de un producto es la imagen que éste proyecta en relacion

con otros de la competencia. (Quipukamayoc, 2000)

4. EL POSICIONAMIENTO COMO CLAVE DEL EXITO
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La clave del éxito de todo negocio esta basada en crear una imagen y una

identificacion. (Quipukamayoc, 2000)

Tengamos presente que la batalla del mercado se libra en la mente del
consumidor y el posicionamiento nos conduce al éxito que deben tener nuestros
productos y negocios. Si éstos no tienen una clara posicién en la mente del
consumidor, dificilmente tendran la oportunidad de sobrevivir en el mercado.

(Quipukamayoc, 2000)

Los productos deben idear estrategias efectivas para posicionarse en el
mercado. En el permanente desenvolvimiento de los negocios, Ilamese a nivel de
productores, comercializadores o por el lado de los consumidores o usuarios, en caso
de servicios, se menciona la palabra posicio-namiento; algunos lo hacen sin meditar
sobre el verdadero significado del término; pero, en concreto, el posicionamiento no

es otra cosa que el éxito que deben tener los productos. (Quipukamayoc, 2000)

Recordemos que el posicionamiento no se refiere el producto en si, sino a
coémo se ubica en la mente del consumidor. Por ejemplo, una farmacia que abre las 24
horas del dia esta vendiendo a su clientela un tipo de posicionamiento mediante el
cual los consumidores identifican que no es impor-tante el horario de atencidn, ellos
saben que pueden ir durante todo el dia y los 365 dias del afio. Otras farmacias
ofrecen un posicio-namiento que los identifica con precios bajos, concentrandose en
un solo territorio o en una sola cuadra de una localidad determinada. Con esta

estrategia logran conseguir clientes de otros distritos. (Quipukamayoc, 2000)
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Una de las formas de conseguir el posicionamiento es la modalidad de reparto
de la mercaderia a domicilio, que es la concrecion de las ventas virtuales, ya sea por
internet o via correo electronico, siendo esta estrategia una ventaja competitiva de la
empresa frente a sus mas cercanos competidores que negocian aun bajo el sistema

tradicional. (Quipukamayoc, 2000)

Volviendo al caso del sector farmacias, el posicionamiento se convierte como
una estrategia indispensable, pues de ese modo pueden ser identificados por sus
clientes objetivos o por los habitantes de su sector de influencia. (Quipukamayoc,

2000)

2.2 MARCA

Las marcas comerciales son signos que nos permiten distinguir productos,

servicios, establecimientos industriales y comerciales en el mercado. (Marca , 2016)

La principal caracteristica de una marca es su caracter distintivo, esto es, debe
ser capaz de distinguirse de otras que existan en el mercado, a fin de que el
consumidor diferencie un producto y/o servicio de otro de la misma especie o

idénticos que existan en el mercado. (Marca , 2016)
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Los consumidores satisfechos con un determinado producto son mas
propensos a comprar nuevamente o a volver a usar ese producto. Para ello, es
necesario que puedan distinguirlo de otros productos idénticos o similares (Marca ,

2016).

Las marcas comerciales pueden ser palabras, letras, numeros, fotos y formas

asi como toda combinacién de los mismos: (Marca , 2016)

Una palabra o palabras o con o sin significado idiomatico, combinacion de

letras, y/o numero: marcas denominativas. (Marca , 2016)

Etiquetas con figuras, imagenes, simbolos, dibujos, marcas figurativas.

(Marca , 2016)

En etiquetas con palabra, palabras, con o sin significado idiomatico,
combinacion de letras, y/o numero, en combinacion con figuras, imagenes, simbolos

y dibujos: marcas mixtas. (Marca , 2016)

Estas son las marcas mas comunes, pero también puede ser cualquier signo
distintivo capaz de representacion; por ejemplo, un sonido: marcas sonoras. (Marca ,

2016)

La proteccidn que concede la marca es territorial, es decir, s6lo a nivel

nacional; y temporal, por 10 afios contados desde su registro, pero a diferencia de los
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otros titulos de proteccidn las marcas son renovables indefinidamente por periodos

iguales, previo pago de la tasa correspondiente. (Marca , 2016)

2.1 POSICIONAMIENTO DE LA MARCA

. El posicionamiento de marca es la impresion que la marca quiere crear en la
mente de sus audiencias en el largo plazo: es un espacio perceptual diferencial
en relacion a los otros competidores, que acostumbra a representarse en un
concepto sencillo que define la esencia del negocio, la posicion de la compafiia y
la marca en la categoria, asi como el beneficio final para las audiencias. El
posicionamiento no debe confundirse con la vision, la mision, la estrategia del
negocio, el lema o la descripcion de la oferta de un producto o servicio,

(Posicionamiento de Marca, 2002)

o EIl término fue acufiado en 1969 por Jack Trout. Se llama posicionamiento al
lugar o posicién que tiene un nombre en la mente de las personas.
Posicionamiento de marca es el lugar o posicion que tiene la marca en el
mapa de percepcidén mental de los consumidores. Este mapa mental puede ser

multi-variable. (Posicionamiento de Marca, 2002)

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.


http://es.wikipedia.org/wiki/1969
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Jack_Trout&action=edit&redlink=1

Marketing;ﬁ :Ef)‘(ttzrrgg XXXi

Cordillera

INSTITUTO TECNOLOGICC

« ¢Cuantas categorias o caracteristicas pueden asignar un consumidor a las
marcas? La respuesta es: un numero infinito de posibilidades. Desde un punto
de vista marketing, no todas son relevantes al momento de tomar una decision

de compra. (Posicionamiento de Marca, 2002)

o Lamente es como una cuadricula, una matriz multidimensional, donde hay un
casillero para cada conjunto de variables: Muy bueno, bueno, malo, pésimo;
alta calidad, baja calidad, mala calidad, status, no status; etc. Las

posibilidades son infinitas. (Posicionamiento de Marca, 2002)

« Hay una diferencia entre las caracteristicas que el producto tiene y las
caracteristicas que el consumidor piensa que tiene el producto. Sélo lo que el
consumidor piense sera lo relevante en términos comerciales. Usualmente hay
s6lo una posicion libre para cada grupo de caracteristicas en la mente del
consumidor. El que llega primero de forma relevante es el que se aduefia de

este lugar. (Posicionamiento de Marca, 2002)

« Existe también un posicionamiento negativo. Por ejemplo, los autos Lada de
fabricacion rusa, que no duraron ni un afio en funcionamiento son un ejemplo
de posicionamiento negativo. Si les preguntan a los usuarios que piensan de
ellos, les responderan: jMuy malos!!! Ese es su posicionamiento, el de muy
malos. Reposicionar una marca es un trabajo arduo y muy costoso; y muchas

veces infructuoso. (Posicionamiento de Marca, 2002)
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Existe también un posicionamiento negativo de categoria. Por ejemplo: la
categoria de cigarrillos tiene un posicionamiento: mata personas, envenena a
los usuarios, etc. Mientras que la percepcion de la marca Marlboro puede ser
buena al mismo tiempo: elegancia, fortaleza o cualquiera que sea esta en la

mente de los usuarios. (Posicionamiento de Marca, 2002)

La comunicacion juega un rol importante ya que lo que se dice puede quedar
grabado en la mente de los consumidores. Pero en la actual sociedad de
agndsticos, no todo lo que se escucha es creido. Ahora los consumidores estan
maés informados y exigen pruebas antes de estar seguros de una marca.

(Posicionamiento de Marca, 2002)

En la era en donde la sociedad se atomiza, los productos son menos masivos y
los consumidores estan mas informados, obtener una posicién privilegiada
para nuestra marca es una mezcla de suerte, oportunidad y habilidad.

(Posicionamiento de Marca, 2002)

HISTORIA DE LA CERAMICA EN EL AZUAY

La primera tendria su principio en el Formativo Tardio, alrededor de 700 afios

A.C., y seqguiria fabricando hasta 1100 afios D.C. A partir de entonces se encuentra en
la provincia del Azuay una ceramica definida como Guapondelig, mientras que al
Norte, en la provincia del Canar, desde el afio 800 D.C. se nota la presencia de la

ceramica Cashaloma (ldrovo, citado por Sjoman, 1991:13) Al incorporarse el actual
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Ecuador al Tahuantinsuyo, fue muy importante la tierra de los cafiaris, lugar donde el
imperio inca construyo su segunda capital, Tomebamba. En el palacio de Pumapungo
vivio el inca Huayna-Capac. En este lugar han sido encontrados gran cantidad de
tiestos ceramicos incas. Seguramente los incas aprovecharon la existencia de habiles
alfareros cafaris para fabricar su propia cerdmica de manera estandarizada. Parece ser
que la ceramica daba tributo al estado inca y se concentraban a los alfareros en
lugares donde existian minas. Uno de estos sitios podia haber sido la parroquia San

Miguel de Porotos (Jatumpamba) (Idrovo, citado por Sjoman, 1991:14)

Posteriormente, en el proceso de la conquista, se produjeron grandes cambios
y un mestizaje de la ceramica cafari e inca. Han sobrevivido hasta nuestros tiempos
técnicas como el “golpeado” de origen cafiari, en pueblos como Jatumpamba en el

Caniar; en la zona de Sigsig, Santa Isabel y Ofia, en el Azuay. (Carpio , 2010)

Paralelamente se siguio fabricando la ceramica autéctona mas bien dirigida a
los consumidores locales y a las clases bajas de la ciudad. Por este motivo la

ceramica actual popular o artesanal se puede dividir en dos grupos (Carpio , 2010).

El primero lo forman grupos o asentamientos de alfareros que producen una
ceramica utilitaria de formas de origen prehispanico y con tecnologias que son una
herencia de la que se utilizaban mucho antes de la llegada de los espafioles. Las
herramientas fueron pocas y sencillas y los procesos completamente manuales.

(Carpio , 2010)
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En el segundo grupo encontramos a los alfareros que han utilizado las técnicas
de los esparioles mediante el uso del torno y el vidriado a base de 6xido de plomo y
decoraciones pintadas con oxido mas comunmente de cobre (verde). Se utiliza

también un horno a lefia, de adobe o ladrillo para quemar sus piezas. (Carpio , 2010)
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CAPITULO 1

1.1CONTEXTO

Ambiente o entorno. Circunstancias de las cuales depende el sentido y el
valor de una palabra, frase, o fragmento considerados. Factor determinante para
comprender el significado de un texto o enunciado. El contexto se refiere a los
rasgos relevantes de la situacion comunicativa. El contexto cognitivo refleja la
experiencia acumulada y estructurada por los sujetos, el contexto cultural a las
visiones del mundo compartidas por los participantes en el acto social comunicativo.

(Contexto, 2016)

El término de contexto es ampliamente utilizado en nuestra lengua y nos
permite referir a todo aquello que rodea tanto fisica como simbdlicamente a un
evento o acontecimiento, en tanto, es ello lo que nos permite interpretar y
comprender un hecho dado, ya sea su contexto simbdlico o material. (Contexto,

2016)

Mientras tanto, el contexto se haya conformado por un conjunto de

situaciones, fendbmenos y circunstancias que se combinan en un momento y lugar
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especifico de la historia y que tienen evidentes consecuencias sobre los sucesos que
toman lugar dentro de sus limites espacio-temporales, ademas de permitirnos la
comprension eficaz del mensaje. Si bien su definicion puede tornarse complicada por
tratarse de un concepto extremadamente abstracto, lo central de esta palabra es que
supone la especificidad de los fendbmenos ya que los mismos se han combinado de

modo Unico e irrepetible para tener influencia en lo que en él pasa. (Contexto, 2016)

1.1.01 MACRO

En Ecuador, la demanda de cerdmica es de 3 millones de metros cuadrados
por mes, cantidad que representantes de la industria local aseguran que estan en

capacidad de cubrir. (Demanda, 2016)

Para el empresario la experiencia de esta industria en la exportacion hacia
paises como México, Colombia, Per(, Venezuela y Estados Unidos, y el
cumplimiento de los estandares de calidad que exigen dichos mercados, constituyen
la razo6n por la que reglamentos como los dispuestos por el Instituto Ecuatoriano de
Normalizacion (INEN) no signifiquen nada nuevo. Ni siquiera un reto, pues -

aseguran- llevan afios cumpliéndolos. (Demanda, 2016)

Esta empresa tiene una produccion de 800.000 piezas al mes, lo que
representa alrededor de 150.000 vajillas de uso doméstico y hotelero. Este mes

despacharan hacia Venezuela $ 150.000 en productos. (Demanda, 2016)
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En esta industria, el 80% de los insumos es local, mientras que lo importado

corresponde a pintura, maquinarias y repuestos. (Demanda, 2016)

Bajo estas nuevas regulaciones, tanto la ceramica producida localmente como
la importada, pasara por el control del Centro de Investigacion Ceramico de la
Universidad de Cuenca, empresa publica autorizada por el Ministerio de Industrias y
Productividad (Mipro) para dicho fin, tras una inversion de $ 150.000. (Demanda,

2016)

Los productos de ceramica plana se analizan la parte geométrica, asi como la
densidad y dureza de cada pieza, pues tienen directa relacion con la durabilidad. En
cuanto a articulos como vajillas, se controla la presencia de metales pesados como
plomo y cadmio, nocivos para el organismo humano. En total son 18 parametros.

(Demanda, 2016)

Para justificar la accion gubernamental, el titular del INEN se ratifico en su

posicion de que Latinoamérica ha sido el ‘basurero’ de las importaciones de mala

calidad (Demanda, 2016)
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1.1.02 MESO

La presencia de Azuay de yacimientos de arcilla, cuarzo y caolin en Azuay
hacen de esta provincia surefia la mas importante productora de ceramica del pais.

(Materia Prima, 2006)

En la capital, Cuenca, se concentra la fabricacion de los casi 2°400.000 m2 de
ceramica que genera mensualmente el sector -segun cifras de la Camara de
Industrias-, y cuyo portafolio contiene alrededor de 300 productos, entre ellos
recubrimientos para pisos y paredes (ceramica plana), vajillas y sanitarios. La
produccidn de ceramica en esta zona data de hace 50 afios, indico Carlos Crespo,
titular del Centro Cerdmico de Cuenca, entidad que agrupa a las marcas Rialto,
Keramicos, Italpisos, Ceramica Andina y Ecuatoriana de Ceramicas. (Materia Prima,

2006)

"Esta regulacion es algo que hemos buscado hace mucho tiempo", ya que el
sector venia perjudicandose por la importacion de ceramica de mala calidad y a bajos

precios (Materia Prima, 2006).

El industrial revel que a Ecuador llegaban remesas de productos con fallas de
fabrica y de saldos fuera de inventario que no cumplian con las condiciones para ser
comercializados en sus respectivos paises. "Los revestimientos se deshacian en la

mano"
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Ademas eran vendidos por la mitad del precio que ofrecia la industria local, lo

que volvia la situacion ‘insostenible’. (Materia Prima, 2006)

En tales circunstancias el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion (INEN)
decidi6 intervenir e hizo su diagnostico: “Encontramos que cada vez disminuia la
produccién nacional y lo que mas nos preocupaba era que la ceramica venia de un

pais, pero se hacia pasar como que llegaba de otro. (Materia Prima, 2006)

De ahi que el certificado de conformidad que se pide a los productos para ser
nacionalizados (en el caso de los importados), incluye, entre otras cosas, un

etiquetado que indique su lugar de fabricacion. (Materia Prima, 2006)

Segun el reglamento INEN 045, el rotulado del empaque debe contener: la
descripcion del producto en espafiol, sin perjuicio de otros idiomas adicionales; llevar
impreso el nombre del pais de origen y en su cara principal una foto exacta del
decorado. También, en cada unidad, una etiqueta adherida con el nombre del

importador o fabricante, su RUC y direccion. (Materia Prima, 2006)
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1.1.03 MICRO

La empresa baldosines alfa esta ubicada en la Provincia de Pichincha; ciudad
de Tambillo barrio Miraflores, en el cual la situacién actual de empresa es muy
critica ya que no se encuentra posicionada en la mente del consumidor y su marca no
es reconocida en el mercado a nivel nacional por este motivo las ventas han bajado y
a sus ves no se han cumplido con los presupuestos establecidos por la gerencia ya que
se tiene muchos obstaculos como uno de ellos seria el alza de los impuesto a las
importaciones a nivel pais perjudicando el ingreso del material y a la venta del

mismo.

1.2 JUSTIFICACION

Los motivos esenciales para realizar el proyecto seria desarrollar el
posicionamiento de la marca manteniendo un cierto estilo original y creativo en sus
disefios con esto se llevaria a ser los pioneros en el mercado, teniendo una
competencia muy baja ya que el grupo empresarial BALDOSINES ALFA seria el
unico que ofrezca un producto variado y de alta calidad a nivel nacional y asi su

utilidad estaria en incremento mes tras mes.

Los beneficiarios directos serian los trabajadores y clientes los cuales estan

involucrados en cada uno de las ejecuciones comerciales satisfaciendo una necesidad
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mutua tanto la venta como la compra, los beneficiarios indirectos seria los familiares

de los trabajados ya que estan recibiendo un salario o ingreso mensual de cada uno

Analizando todos los puntos de la prediccién de ceramica y los 12 objetivos
del plan del buen vivir puedo sefialar que el proyecto en mencion se dirige en el

objetivo que se especifica a continuacion:

Objetivo 10: impulsar la transformacion de la matriz productiva

Los desafios actuales deben orientar la conformacion de nuevas industrias y la
promocion de nuevos sectores con alta productividad, competitivos, sostenibles,
sustentables y diversos, con vision territorial y de inclusion econémica en los

encadenamientos que generen.

Se debe impulsar la gestion de los recursos financieros, profundizar la
inversion publica como generadora de condiciones para la competitividad sistematica

impulsar la contradiccion publica y promover la inversion privada.

Analizando el objetivo nimero 10 el presente proyecto tiene como finalidad
desarrollar el posicionamiento de marca del GRUPO BALDOSINES ALFA y de
referencia para futuros cambios que deseen realizarse. Lo que se persigue desarrollar
es la esencia en si del GRUPO BALDOSINES ALFA, es decir mantener un cierto
estilo, para lo cual es necesario reglamentar todas las expresiones en las que se

mezcla su marca (papeleria, rotulos externos, uniformes, entre otros.) Nuestro campo
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de accidn se cifie en crear una identidad Unica del GRUPO BALDOSINES ALFA 'y
eficacia en el desarrollo de la marca Corporativa. Esta imagen debe ser estructurada
segun principios del disefio contemporaneo, que representen las fortalezas del mismo,
una Identidad que Ilame la atencion. En si una imagen que al mirarla ofrezca un lugar
acogedor y ganas de quedarse alli y adquirir cada uno de sus productos. La
factibilidad de esta propuesta esta en que, se conoce las necesidades del GRUPO
BALDOSINES ALFA y una de ellas es la de proyectar una buena Imagen ante la
sociedad por lo que es imperioso la Creacion sobre la Imagen Corporativa del mismo.
Se cuenta con el apoyo del recurso humano, el tema es afin a la carrera profesional
del investigador y por su puesto existe total apertura por parte del GRUPO
BALDOSINES ALFA y con este desarrollo publicitario corporativo que estén
vinculados en los canales de la construccion se ven beneficiados con la adquisicion
de productos de excelente calidad y distintas variedades y al alcance de cada uno de

ellos con los precios econémico
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1.3.01ANALISIS MATRIZ T

Tabla 1: Matriz T

SITUACION EMPEORADA SITUACION ACTUAL SITUACION MEJORADA

Cierre de La Empresa Bajas Ventas, Escaso posicionamiento de la marca Baldosines Q:?CS&V::EZS%G%?S?; rc)gzlscl:omrzg?rlento de la
Alfa en la mente del consumidor

FUERZAS IMPULSADORAS | PC | PC | FUERAS BLOQUEADORAS

Realizar un estudio de mercado 1 3 2 4 Falta de rotacién del producto en el mercado

evaluar los disefios del producto 2 4 2 4 | Ausencia de politicas de ventas

establecer alianzas comerciales 1 4 4 1 Falencias en el departamento de Marketing

Aplicacion de descuentos ,promociones 1 3 2 4 | limitacion de recursos

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Pablo Sanchez
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1.3.01ANALISIS MATRIZ T

Analizando la matriz T del grupo Baldosines Alfa constatamos que el
problema central es las bajas ventas por el escaso posicionamiento de la marca en la
mente del consumidor, argumento por la cual para no obtener una situacién
empeorada que es el cierre de la empresa debo alcanzar una situacién mejorada que
seria Altas ventas y optimo posicionamiento de la marca en la mente del consumidor,
para lo cual se contara con fuerzas impulsadoras como Realizar un estudio de
mercado en el cual se le coloca en un rango de intensidad de 1 generando un
potencial de cambio en un rango de 3. Como fuerza bloqueadora Falta de rotacion del
producto en el mercado se le coloca en un rango de intensidad de 2 buscando un
potencial de cambio de 4 con la colaboracion de cada uno de los departamentos y

coordinaciones de los mismos.

Otra fuerza impulsadora es la evaluacion de los disefios del producto que se
encuentra en un rango de intensidad de 2 generando un potencial de cambio en un
rango de 4, como fuerza bloqueadora tenemos la ausencia de politicas de ventas en
un rango de 2 generando un potencial de cambio de 4, para lo cual la organizacion
debe adaptarse a cada uno estas nuevas oportunidades para poder mejorar sus

métodos de venta.

Como fuerza impulsadora es establecer alianzas comerciales se la coloca en

un rango de intensidad de 1 generando un potencial de cambio en un rango de 4, la
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fuerza bloqueadora son las falencias en el departamento de Marketing que se
encuentra en un rango de intensidad de 4 generando un potencial de cambio de 1, a
través de préstamos a los entes bancarios y por medio de este generar mayor

productividad y a la ves ingresos mas altos.

Fuerza impulsadora es la aaplicacion de descuentos, promociones esta en un
rango de intensidad de 1 con el cual se genera un potencial de cambio de 3, con una
fuerza bloqueadora limitacion de recursos en un rango de intensidad de 2 generando
un potencial de cambio de 4 con esto mejoramos nuestros inventario y la rotacion de

productos descontinuados
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CAPITULO I

Andlisis de involucrados

2.1. Concepto de analisis de involucrados

El analisis de involucrados es el resumen de las caracteristicas de los actores
claves que participaran en los procesos de pre inversion, inversion o evaluacion ex
post del proyecto. En términos generales, los actores son las partes cuyos intereses
pueden resultar afectados por un problema o accién, dentro de un contexto cultural

determinado

(Cempro, 2013)
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2.2. Mapeo de involucrados

EJECTUTIVAS
COMERCIALES

DEPARTAMENT = ™

S AREA DE BAJS VENTAS POR EL ESCASO ?[I;:H@N %ﬂm .
“ OPERACIONES POSICIONAMIENTO DE LA CIERA
PLANIFICACION MARCA EN LA MENTE DEL R
CONSUMIDOR
-f-----'- o a—
ESTADO o P
" CARRERA DE -
MIMISTERIO DE ADMINISTRACION
MARKETING ESTUDIANTE

Figura 1: Mapeo de involucrados

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Pablo Sanchez
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2.02.01 Conceptualizacion mapeo de involucrados

El Estado tiene un interés sobre el problema central el cual es propiciar
capacitadores a los gerentes y micro empresarios de la imagen corporativa el cual el
problema percibido es la descoordinacidn de citas entre capacitadores y
microempresarios teniendo como recursos mandatos capacidades el municipio,
objetivo 10 del plan del buen vivir y profesionales interdisciplinarios ya que el
interés sobre el proyecto es mejorar la imagen corporativa de las microempresas
mediante la elaboracién de planes publicitarios en donde encontramos conflictos

potenciales que son impuestos, inflacion.

La gerencia general tiene un interés sobre el problema central el cual es
direccionar y tomar las decisiones iniciando los procesos de trabajo en las

organizaciones como parte de la funcién de planeacion.

La direccion comercial tiene un interés sobre el problema central el cual es
conectar a la empresa con el mercado tanto para conocer cuales son sus necesidades
y desarrollar las demandas de los productos deseados como para servir a la demanda
y suministrarle lo que necesita, generando excelentes disefios en los productos que
mejor se adapten al consumidor, esto llevandole a la ejecucion con las ejecutivas
comerciales las cuales son las personas que realizan el proceso de venta de cada uno

de los productos generando los ingresos a la empresa.
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La direccion financiera tiene un interes sobre el problema central el cual es
administrar y financiar los activos tomando las decisiones para realizar las tareas
financieras tan diversas como la planificacion, la evaluacion de
fuertes gastos propuestos y la recaudacion de dinero para financiar las operaciones de
la empresa, para esto contamos con el departamento contable llevando a cabo la
ejecucion de cobranza y contabilizaciones mensuales realizando las declaraciones de
impuestos mensuales y a su vez el departamento de facturacion con su funcion de

realizar los documento electronicos de todo la organizacion

La direccion operativa tiene un interés sobre el problema central el cual es
traer todas las importaciones con los costos mas conveniente de la flota que
transporta la mercaderia establecida por el area comercial y asi cumplir su
presupuesto tanto en las ventas como en las compras para ello contamos con el
departamento de planificacion el cual se encarga de realizar el andlisis del entorno

estadistico de material y asi cumplir con el inventario establecido.

El Instituto Cordillera ( Itsco) tiene interés sobre el problema central el cual es
impulsar proyectos microempresarios donde el problemas percibidos es el desinterés
por parte de los estudiantes al realizar el proyecto teniendo como recursos mandatos
capacidades ministerio de educacién, art 350 de la constitucion de la republica,
tutores capacitados ya que el interés sobre el proyecto es la ejecucion de nuevas ideas

innovadoras en donde encontramos conflictos potenciales anulacion del proyecto
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2.3. Matriz de analisis de involucrados

Tabla 2: Matriz de analisis de involucrados

la planificacién

POR EL SRI

AUTORES L’;BEBRLEESN?S\BRE EL PROBLEMAS RECURSOS MANDATOS INTERES SOBRE EL CONFLICTOS
INVOLUCRADOS CENTRAL PERCIBIDOS CAPACIDADES PROYECTO POTENCIALES
MEJORAR LA MARCA
PROPICIAR DESCORDINACION DE | MUNICIPIO, OBJ 10 DEL &?ggggﬁl%@gg LAS
ESTADO CAPACITADORES A CITAS ENTRE PLAN DEL BUEN VIVIR, MEDIANTE LA IMPUESTOS,
LOS GERENTES Y CAPACITADORES Y PROFECIONALES ELABORACION DE INFLACION
MICRO EMPRESARIOS | MICROEMPRESARIOS | INTERDICIPLINARIOS PLANES
PUBLICITARIOS
DESINTERES POR
PARTE DE LA
GERENCIA
DIRECCIONAR AGILITANDO LAS ggsggﬁkggm‘cgg:\ggAL NORMALIZACION DEL
Gerencia General ,TOMAR DECICIONES, | AUTORIZACIONES DE ORGANICO D’E LA FUNCION FUNCIONAMIENTO DE | CIERRE DE LA
INCREMENTAR LOS DOCUMENTOS JUDICIAL ARTL LOS ENLACES EMPRESA
LIQUIDEZ PARA EL ! PUBLICITARIOS
FUNCIONAMIENTO DE PROFECIONALES EN LEYES
LOS PUNTOS DE
VENTA
CONECTAR A LA
EMPRESA CON EL Recursos: Humanos, CONSEGUIR LOS
MERCADO, D o | Econmicos, Cédigo del trabajo | OBJETIVOS CIERRE DE LOS
Direccion Comercial | LOGRANDO ASI UN Y DEMANADAS EN EL del ecuador 2015 Capitulo IV De | PROPUESTOS PUNTOS DE
MEJOR MERCADO las Obligaciones del Empleador y | AGILITANDO LA VENTA
CONOCIMIENTO DE del trabajador Art 42 Contratos | ACTIVIDAD DE VENTA
SUS PRODUCTOS
administrar y financiar los
activos tomando las ANULACION DE MALA
decisiones para realizar DOCUMENTOS Recursos: Humano(personal) MANTENER UN MEJOR COORDINACION
Direccion Financiera | |as tareas financieras tan | ELECTRONICOS CON | Equipos : (Computadoras) CONTROL EN LAS DE LOS
diversas como RIESGO DE MULTAS Documentacion Financiero TRANASCCIONES E10 INGRESOS
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Direccion Operativa

Traer todas las
importaciones con los
costos mas conveniente
de la flota que transporta
la mercaderia establecida
por el area comercial

INCREMENTO DE LO
LOS IMPUESTOS POR
EL INGRESO DE
MERCADERIA

Recursos: Humano(personal)
Equipos : (Computadoras)
INEN: Normalizacién de
documentos

Regularizar el inventario
en las bodegas Alfa

Retencion de
mercaderia en la
aduana

ITSCO

IMPULSAR
PROYECTOS
MICROEMPRESARIOS

DESINTERES POR
PARTE DE LOS
ESTUDIANTES AL
REALIZAR EL
PROYECTO

MINISTERIO DE
EDUCACION, ART 350 DE LA
CONSTITUCION DE LA
REPUBLICA, TUTORES
CAPACITADOS

EJECUCION DE
NUEVAS IDEAS
INNOVADORAS

ANULACION DEL
PROYECTO

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Pablo Sanchez
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2.3.1. Conceptualizacién de la matriz de involucrados

A ésta matriz se la conoce también como Matriz de las Partes Interesadas o de
los Participantes en el desarrollo de un proyecto. La matriz de involucrados viene a
ser un cuadro en donde se colocan a todos los participantes o quienes tienen que ver
en la problematica analizada y la solucion que se esté buscando, detallando sus

intereses, problemas, recursos, etc.

El estado tiene como interés sobre el problema central de la empresa que se
va a propiciar capacitadores a los gerentes y micro empresarios, para asi brindar una
direccion de calidad obteniendo unos problemas percibidos la descoordinacion entre
capacitadores y microempresarios. Teniendo como recurso el reglamento organico
del objetivo 10 del plan del buen vivir con esto el municipio nos asigna
profesionales interdisciplinarios a cada una de las conferencias establecidas, con
ello se elabora planes publicitarios con esto se llegara al mejor planeamiento de la
introduccidon de la marca alfa al mercado como inconvenientes para el cumplimiento

de los procesos son los impuestos y la inflacion que el gobierno establezcan.

La gerencia general tiene como interés sobre el problema central de la
empresa direccionar, toma de decisiones, incrementar liquidez para asi brindar una
sostenibilidad econdmica obteniendo unos problemas percibidos el desinterés por
parte de la gerencia agilitando las autorizaciones de los documentos para el

funcionamiento de los puntos de venta. Teniendo como recurso la contraloria
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general del estado, reglamento organico de la funcién judicial ART 1 asignando
profesionales en leyes para la agilizacion documental, con ello se normaliza el
funcionamiento de los enlaces publicitarios como inconvenientes por el

incumplimiento de los procesos es el cierre de empresa.

La Direccion Comercial tiene como interés sobre el problema central
conectar a la empresa con el mercado logrando asi un mejor conocimiento de sus
productos, obteniendo unos problemas percibidos el desconocimiento de las
necesidades y demandas en el mercado. Teniendo como recurso Humano,
Econdmico , codigo del trabajo del Ecuador 2015 capitulo 1V de las obligaciones
del empleador y del trabajador Art 42 , Contratos Logrando conseguir los objetivos
propuestos agilitando la actividad de venta, como inconvenientes por el

incumplimiento de los procesos es el cierre de los puntos de venta.

La Direccion Financiera tiene como interés sobre el problema central
administrar y financiar los activos tomando las decisiones para realizar las tareas
financieras tan diversas como la planeacion, obteniendo unos problemas percibidos
que es la anulacion de documentos electrénicos con riego de multas por el SRI.
Teniendo como recurso Humano, Equipos (computadoras), documentacion
financiera Logrando conseguir un mejor control en las transacciones, como
inconvenientes por el incumplimiento encontramos la mala coordinacion de los

ingresos empresariales.
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La Direccidn Operativa tiene como interés sobre el problema central traer
todas las importaciones con los costos mas convenientes de la flota que transporta la
mercaderia establecida por el area comercial, obteniendo unos problemas percibidos
el incremento de los impuestos por el ingreso de mercaderia. Teniendo como
recurso Humano, Equipos (computadoras), INEN: normalizacion de documentos
Logrando conseguir la regularizacion del inventario en las bodegas Alfa , como
inconvenientes por el incumplimiento encontramos la retencion de la mercaderia en

la aduana.

EL Instituto Tecnoldgico Superior Cordillera tiene como interés sobre el
problema central impulsar proyectos microempresarios, obteniendo unos problemas
percibidos el desinterés por parte de los estudiantes al realizar el proyecto .
Teniendo como recurso Humano, Ministerio de educacion Art 350 de la
constitucion de la republica, Tutores Capacitadores Logrando conseguir una
ejecucion de nuevas ideas innovadoras, como inconvenientes por el incumplimiento

encontramos la anulacion del proyecto.
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CAPITULO Il

Problemas y Objetivos

3.1. Concepto de arbol de problemas

El arbol problemas es una técnica que nos permite registrar y organizar la
problematica que intentamos resolver o investigar con mayor profundidad. Esta
técnica incluye la identificacion de los elementos (causa -efecto) que se vinculan

con nuestra problematica.

La clarificacion de la cadena de problemas supone efectuar un anélisis de las
premisas de un proyecto de investigacion, identificar las posibles dimensiones para

explorar un problema y las areas para la evaluacion de un proyecto (scribd, 2016)

3.2. Concepto de arbol de objetivos

El arbol de objetivos es la version positiva del arbol de problemas. Permite
determinar las areas de intervencion que plantea el proyecto. El arbol de objetivos
(medios-fines) refleja una situacion opuesta al de problemas, lo que permite
orientar las areas de intervencion que debe plantear el proyecto, que deben
constituir las soluciones reales y factibles de los problemas que le dieron origen

(bligoo, 2016)
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3.3. Arbol de problemas

EFECTO

PROBLEMA
CENTRAL

CAUSAS

| Cierre de los puntos de distribucién y venta

Generar inestabilidad en
los puntos de venta

Ventaja a la
competencia

DESCONOCIMIENTO DE LA MACRA DEL GRUPO ALFA

Conocimiento inadecuado de los procesos | |

Desinterés y
desconocimiento por
parte de la gerencia

Figura 2: Arbol de Problemas

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Pablo Sanchez

| Director del marketing |

mal capacitado
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3.3.1. Conceptualizacion del arbol de problemas

El arbol de problemas determina que el problema central es el
desconocimiento de la marca del grupo baldosines alfa, y para un mejor analisis se

ha definido las posibles causas que son:

Desinterés y desconocimiento por parte de la gerencia en realizar una buena
direccién econdémica lo que con lleva a una mala administracion del personal y por
ende el director de marketing mal capacitado esto a sus ves genera conocimiento
inadecuado en los procesos obteniendo como resultado un problema central que el
desconocimiento de la marca del grupo alfa esto a su vez tendrd como efecto
inestabilidad en los puntos de venta , ventaja a la competencia y por ende llegar a una

problematica empresarial siendo este el cierro de los puntos de distribucion y venta
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3.4. Arbol de objetivos
Rentabilidad en los puntos de venta
Generar estabilidad en los Ventaja competitiva en el

puntos de venta mercado

Dar a conocer la Marca de la organizacion en el mercado interno y externo

Conocimiento de los procesos a realizar | ‘

Interés y excelente
comunicacion por parte de
la gerencia

Director del marketing con
conocimientos solidos

Figura 3: Arbol de Objetivos

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Pablo Sanchez
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3.4.1. Conceptualizacion de la matriz de objetivos

El arbol de objetivos determina que el Objetivo General dar a conocer la
Marca de la organizacion en el mercado interno y externo, para lo cual contara con

medios y fines definidos de la siguiente manera:

Como primer medio tenemos el interés y excelente comunicacion por parte de
la Gerencia en realizar una buena direccion econémica, lo que con lleva al segundo
objetivo especifico que es un buen director de marketing con conocimientos solidos
este esto se lo debe realizar por capacitaciones, determinado nuestro tercer objetivo
especifico que es el conocimiento de los procesos a realizar determinando asi el
Obijetivo general que es dar a conocer la identidad de la organizacion en el mercado
interno y externo el cual tiene como finalidad generar estabilidad en los puntos de
venta generando una ventaja competitiva en el mercado estableciendo rentabilidad

en los puntos de venta.
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CAPITULO IV

Andlisis de alternativas

4.1. Concepto de anélisis de alternativas

El andlisis de alternativas consiste en identificar estrategias alternativas a
partir de los objetivos, que si son ejecutadas, podrian promover el cambio de la

situacion actual a la situacion deseada (scribd, 2016)

4.2. Concepto de Diagrama de estrategias

El diagrama de estrategias es una herramienta que se emplea para planificar y
programar tareasa lo largo de un periodo determinado de tiempo. Gracias a una facil
y comoda visualizacion de las acciones a realizar, permite realizar el seguimiento y
control del progreso de cada una de las etapas de un proyecto. Reproduce
gréficamente las tareas, su duracion y secuencia, ademas del calendario general del

proyecto y la fecha de finalizacion prevista. (Obs, 2016)
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4.3. Matriz de andlisis de alternativas

Tabla 3: Matriz de andlisis de alternativas

OBJETIVOS IMPACTO FACTIBILIDAD | FACTIBILIDAD FACTIBILIDAD | FACTIBILIDAD | TOTAL | CATEGORIA
SOBRE EL TECNICA FINANCIERA SOCIAL POLITICA
PROPOSITO

Interes y excelente 5 5 5 5 5 25 ALTA

comunicacion por
parte de la gerencia

Director de 5 5 5 5 5 25 ALTA
marketing con
conocimientos
solidos

Conocimientode los | 5 5 5 5 5 25 ALTA
procesos a realiar

Dar a conocer la 5 5 4 4 4 22 ALTA
Marca de la
organizacion en el
mercado interno y
externo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Pablo Sanche
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4.4.1. Conceptualizacion de la matriz de alternativas

En el andlisis de la matriz de alternativas se tiene como objetivo nimero uno
interés y excelente comunicacion por parte de la gerencia que tiene como impacto
sobre el propodsito un rango de 5 debido a la direccion adecuada que estd manejando,
la factibilidad de la técnica se le coloca un rango de 5 debido a la variedad de
técnicas que se van a manejar como encuestas, seminarios y talleres. La factibilidad
financiera tiene un rango de 5 debido a las inversiones por los altos mandos de igual
manera realizado créditos bancarios con la finalidad de mejorar la infraestructura
publicitaria del grupo, en la factibilidad social se le coloca un rango de 5 debido a la
aceptacion que el cliente va a tener al momento de realizar las campafias publicitarias
en la factibilidad Politicas se le coloca un rango de 5 porque cumple con todos las
politicas establecidas en la grupo empresarial, institucion y el Estado, esto nos da un
total de 25 lo que indica que el proyecto es viable y se encuentra en una categoria

Alta.

Como objetivo numero 2 tenemos un director de marketing con
conocimientos solidos su impacto sobre el proyecto se le coloca en un rango de 5 ya
que debido a su gestion se va a realizar los estudios correspondientes de los puntos
mas factibles para la publicidad , en la factibilidad de la técnica y factibilidad
financiera se le coloca un rango de 5 por que se mantiene las técnicas mencionadas

anteriormente, en la factibilidad social se le coloca un rango de 5 debido al
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conocimiento adecuado de la direccion de marketing logrando asi una adecuada
segmentacion de mercado incorporando estrategias publicitarias que impulsen la

compra al consumidor final.

En la factibilidad politica se le coloca un rango de 5 porque cumple con todos
los requisitos sin afectar a infligir en ninguna norma, lo que nos da un total de 25

indicando que se encuentra en una categoria alta,

Obijetivo 3 es el conocimiento adecuado de los procesos a realizar tiene un
impacto sobre el proposito un rango de 5 debido a la optimizacion de recursos
reduccion de costos y por ende apertura en el mercado en la factibilidad de la técnica
y factibilidad financiera se le coloca un rango de 5 debido a las encuestas seminarios,
y talleres que se realizara ademas del respaldo de inversionistas financieros
correspondiente a los altos mandos de grupo ALFA con el que cuenta el proyecto.
Factibilidad social y politica se coloca un rango de 5 debido al cumplimiento de todas
las normas y politicas de la empresa, obteniendo como resultado un total de 25 que

indica que se encuentra en una categoria alta.

Obijetivo 4 Dar a conocer la identidad de la organizacion en el mercado
interno y externo tiene un impacto sobre el propésito un rango de 5 debido a la
incorporacion de estrategias que permitiran el reconocimiento de la marca
obteniendo mayor credibilidad de los clientes y por ende incremento en su

rentabilidad , en la factibilidad técnica se le coloca un rango de 5 porque a mas de
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utilizar seminarios y talleres se realizara una publicidad audiovisual adecuada
dirigida a los segmento de mercado para lo cual en la factibilidad financiera se le
coloca un rango de 4 debido a los problemas que puedan presentarse en el
presupuesto que va dirigido al departamento de marketing, ya sean por gastos
imprevistos o gastos innecesarios , en la factibilidad social se coloca un rango de 4
debido a la gran demanda de nuevos disefios tonos y tamafios que se deben realizar ,
factibilidad politica se le coloca un rango de 4 por las nuevas politicas e
impedimentos que el gobierno establezca para el campo empresarial o estatales que

Se presente en un futuro
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4.5. Matriz de analisis de objetivos

Tabla 4: Matriz de analisis de objetivos

OBJETIVOS FACTIBILIDAD DE | IMPACTO DE IMPACTO RELEVANCIA SOSTENIBILIDAD TOTAL CATEGORIA
LOGRARSE GENERO AMBIENTAL
, L . respeto a los Estabilidad laboral. (4) | Mejor comunicacion | cumplimiento de las
Interés y excelente El principal favorecido derechos entre departamentos royecciones en el
comunicacion por es la empresa > gepart proy 23 ALTO
arte de la gerencia Baldosines ALFA (4) laborales del administrativos y de | presupuesto de ventas (5)
P g trabajador (5) produccion (5)
equidad de Elaboracion de Elaboracion de cumplimiento de las
Director de género en los material POP con publicidad proyecciones en el
. El principal favorecido | distintos puntos | papel reciclado. (5) audiovisual adecuada | presupuesto de ventas (5)
marketing con
conocimientos es la empresa de venta al (5) 24 ALTO
. Baldosines ALFA (4) momento de
solidos
contratar
impulsadoras (5)
Conocimientos El principal favorecido :jzsrzithoog los buen clima disminucion de proyecciones solidas en el
solidos de los es la empresa A costos y optimizacion | Proceso de produccion (5) | 23 ALTO
. . laborales del organizacional.(5)
procesos a realizar Baldosines ALFA (4) . de recursos(4)
trabajador (5)
Dar a conocer la respeto en el posibilidades de apertura de nuevos incremento de
identidad de la El principal favorecido | cumplimiento crecimiento jerarquico | puntos de venta frente | rentabilidad(4)
organizacion en el es la empresa con el pago de en los distintos a la competencia .(4) 22 MEDIO ALTO
mercado interno y Baldosines ALFA (4) los beneficios departamentos de la
externo sociales(5) organizacién (5)
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Pablo Sanche
31
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4.5.1. Conceptualizacién Matriz analisis de impacto de los objetivos.

Dentro de la matriz de andlisis de impacto de los objetivos tenemos como
primer objetivo especifico lograr un interés y excelente comunicacion por parte de la
gerencia en realizar una buena coordinacion departamental que de acuerdo con la
factibilidad de lograrse se reflejara en que los principales beneficiarios es el grupo
empresarial ALFA ya que genera un excelente dialogo con los subordinados y asi
con la reduccion de insumos de oficina, administrativos y de produccién por lo cual

se lo valoriza con un 4 que significa medio alto.

En el impacto de género la empresa respeta los derechos laborales del
trabajador generando asi los respectivos derechos para cada uno de ellos, por

concepto se le valoriza con un puntaje de 5 que significa alto.

De acuerdo con el impacto ambiental la empresa brinda estabilidad laboral
para lo cual se realizara las gestiones necesarias en el ministerio de trabajo para asi
hacer cumplir dicha politica, razén por la cual se le valoriza con un puntaje de 4 que

significa medio alto.

En relacion con el objetivo la relevancia que tiene es una mejor
comunicacion entre departamentos administrativos y de produccion para que la

empresa cuente con un buen clima empresarial apropiada razon por la cual se le pone
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un puntaje de 5. La sostenibilidad que tiene el objetivo es el cumplimiento de las
proyecciones en el presupuesto de ventases, por tal motivo incita a la jerarquia
maxima de la organizacion a tener un interés especial sobre el proyecto a realizar por

tal motivo se le pone un 4 que significa medio alto

El objetivo especifico numero dos Director de marketing con conocimientos
solidos en relacion a la factibilidad de lograrse es que el principal beneficiario es el
grupo empresarial ALFA razon por la cual se le valoriza un puntaje de 4 que
significa medio alto. El impacto de género que tiene el objetivo es equidad de género
en los distintos puntos de venta al momento de contratar impulsadores, esto
establecera el cumplimento de las proyecciones establecidas y a tiempo, razon por la
cual se le pone un puntaje de 5 que significa alto, obteniendo un total de 24 ubicado

en una categoria Media alta.

El impacto ambiental de este objetivo es la elaboracion de material POP con
papel reciclado razon por la cual se le pone un 5 que significa alto. La relevancia del
objetivo es la elaboracidn de publicidad audiovisual adecuada en los sectores urbanos
y rurales de tal modo que se realice una buena administracion de dinero, razén por la
cual se le valoriza un 4 que significa medio alto. La sostenibilidad que tiene este
objetivo es el cumplimiento de las proyecciones en el presupuesto de ventas el cual
permitird un mejor desenvolvimiento y tranquilidad en cada uno de los puntos de
distribucion por lo que se le valoriza con 4 que significa medio alto, obteniendo un

total de 24 que significa medio alto ubicandose en una categoria Media alta.
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El objetivo nimero tres son conocimientos solidos de los procesos que tiene
factibilidad de lograrse es que el principal beneficiario es el grupo empresarial
ALFA, ya que si se lo realiza segun lo planteado las ventas incrementaran, por lo que
se valoriza un 4 que significa medio alto. EI impacto de género que tiene es respeto a
los derechos laborales del trabajador, sin discriminacion de género al momento de
realizar sus procesos de produccidn, se le valoriza en un puntaje de 5 que significa

alto.

El impacto ambiental en un buen clima organizacional, obteniendo asi una
estabilidad laboral por lo cual se le valoriza en un puntaje de 5 que significa alto a su
vez la relevancia que tiene es la disminucion de costos y optimizacién de recursos, ya
que asi se obtiene un punto de equilibrio administrativo, se le valoriza con un puntaje
de 4. La sostenibilidad del objetivo son las proyecciones solidas en el proceso de
produccidn, de tal modo que la organizacion obtenga una superioridad sobre su
competencia por lo cual le pone con un 5 que significa alta, obteniendo un total de 23

que significa que se encuentra en un rango de categoria Alta.

Como objetivo general tenemos que es Dar a conocer la identidad de la
organizacion en el mercado interno y que tiene una factibilidad que es el principal
beneficiario es el grupo empresarial ALFA que se valoriza un puntaje de 4 que
significa medio alto, a su vez el impacto de género respeto en el cumplimiento con el

pago de los beneficios sociales, tratando siempre de cumplir lo establecido por lo
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que se valoriza en un puntaje de 5 que significa alto, esto conlleva a un impacto
ambiental que seria la posibilidad de crecimiento jerarquico en los distintos
departamentos de la organizacion, generando un buen rendimiento en cada uno de los
subordinados, y por ende un producto de calidad, se le valoriza con un puntaje de 5

que significa alto.

La relevancia para este objetivo es la apertura de nuevos puntos de venta
frente a la competencia logrando un posicionamiento de la marca, por lo que se le
califica con 4 que significa medio alto, la sostenibilidad es el incremento de
rentabilidad implementando asi nuevos puntos de venta en el mercado nacional e
internacional por tal motivo se le da un rango de 4 que significa medio alto,

obteniendo un total de 22 que significa que se encuentra en una categoria media alta
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4.6. Diagrama de estrategias

rentabilidad en los puntos de venta

(FNALDAD ) )
( -pﬂnpnsn'ns ™ || Dar a conocer la Marca de la organizacion en
— el mercado interno y externo

(COMPONENTE , Interes y excelente comunicacion conocimiento de los Director de marketing con
— por parte de la gerencia procesos a realizar conocimientos solidos
1 elaboracion de conexidnes 1 Desarrollo de talleres 1 elaboracion de material POP

[ ACTIVIDADES ’ mensuales con la presencia del
h— personal para verificar el grado

de conocimiento en el que se 2 asesoria virtul a los 2 lanzamiento de
encuentra la gerencia. empleados en los productos por medio
2 Capacitacion sobre la 3 creacion de una plataforma virtual

importancia del buen manejo
administrativo y comunicacion
con el personal.

Figura 4: Diagrama de estrategias

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Pablo Sanche
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4.6.1 Conceptualizacion Diagrama de Estrategias

Dentro del diagrama de estrategias se establecen las actividades mediante las

cuales se llegara a una finalidad en detalle tenemos:

e elaboracion de conexiones mensuales con la presencia del personal para
verificar el grado de conocimiento en el que se encuentra la gerencia y
Capacitacion sobre la importancia del buen manejo administrativo y
comunicacion con el personal lo que con lleva a un Interés y excelente
comunicacion por parte de la gerencia.

e Desarrollo de talleres y asesoria virtual a los empleados en los modos
de produccion obteniendo asi el conocimiento de los procesos a realizar.

e Por ultimo otras actividades a realizares la elaboracion de material POP,
lanzamiento de productos por medio asesoria virtual creacion de una
plataforma virtual todo esto realizando con el direccionamiento del
Director de marketing que tiene conocimientos solidos de lo que esta

ejecutando.

Al ejecutar las actividades mencionadas anteriormente con llevara a un
propdsito u objetivo principal que es dar a conocer la Marca de la organizacion del
grupo ALFA en el mercado interno y externo la misma que tiene como finalidad
rentabilidad en los puntos de venta, lo cual generara mayor produccion, mayor

estabilidad y por ende evitara el cierre de la empresa.
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Tabla 5: Conceptualizacidon Diagrama de Estrategias

FINALIDAD

INDICADORES

MEDIOS DE VERIFICACION

SUPUESTOS

Plan estratégico para el
posicionamiento de la marca del
grupo empresarial alfa para
implementar al mercado sus
productos y aumentar las ventas en
el distrito metropolitano de quito y
en el exterior

Al finalizar el mes de noviembre
del 2016 el posicionamiento de la
marca de Baldosines ALFA para
aumentar las ventas va hacer el
92% con el comprometimiento de
los empleados

Por medio de registros estadisticos
en base a encuestas, entrevistas y
cuestionarios que se realizaron al
personal en general.

1)incrementos de ventas de las
ventas en un 35% en el canal
constructor

PROPOSITO

Dar a conocer la Marca de la
organizacion en el mercado interno
y externo

Al finalizar el mes de noviembre del
2016 el posicionamiento de la
marca de Baldosines ALFA se
implementara en el mercado en un
83% ya que se va a realizar la
publicidad en el medio de la
construccion

Verificacién de resultados por
medio de exposiciones a la
gerencia.

1)El 45% de la poblacion reconoce
la marca ya que se realizo las
estrategias establecidas en un 90% y
con ello la implementacion de la
empresa en el mercado

COMPONENTES

1 Interés y excelente comunicacion
por parte de la gerencia

1)aceptacion de lo propuesto

1)tablas dinamicas

1)buen direccionamiento en los
procesos establecidos

2 conocimiento de los procesos a
realizar

2)estabilidad en el are de
produccion en 30%

2) cuadros estadisticos

2) Estudios continuos del mercado
del sector de la construccién

3 Director de marketing con
conocimientos solidos

3)buen direccionamiento

3)informes mensuales

3)Buen direccionamiento al equipo
que va a realizar el
posicionamiento de la marca

ACTIVIDADES

RESUMEN DE PRESUPUESTO

1. elaboracion de conexiones
mensuales con la presencia del
personal para verificar el grado de
conocimiento en el que se

600

factura 001006-00002001

ausencia del personal en las
conexiones
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encuentra la gerencia.

2. Capacitacién sobre la
importancia del buen manejo
administrativo y comunicacion con

Material didactico no cumple con
los requisitos estipulados para la

el personal. 1200 factura 001006-00002000 capacitacion
No entregan a tiempo los informes
de aceptacion de la marca en el
3.Desarrollo de talleres 500 factura 001006-00002002 mercado
4.asesoria virtual a los empleados Corte de energiay mala
en los modos de produccion 500 factura 001006-00002003 planificacion en los horarios
No entrega a tiempo el material
5.elaboracion de material POP 300 factura 001006-00002004 para la publicidad
6. lanzamiento de productos por Falta de innovacion de los
medios virtuales 400 factura 001006-00002005 productos en las paginas virtuales
TOTAL 3500

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Pablo Sanchez
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CAPITULO V

PROPUESTA.

5.1 Antecedentes de la propuesta

Para el desarrollo de este proyecto se ha tomado en cuenta que el
problema es el desconocimiento de la imagen publicitaria del grupo ALFA el cual
afecta notoriamente al buen desenvolvimiento del grupo empresarial alfa ya que por
tal motivo se puede apreciar que el rendimiento en ventas es bajo porque los clientes
finales, constructoras y canales de distribucién no saben en un 100% de la existencia
de la empresa, que productos tiene disefios y nuevas lineas tiene en su poder para su

distribucion

Acotando que el area administrativa, operaciones y bodega se encuentran con
problemas ya que al momento de indicar sus proyecciones a largo plazo encontramos
que hay un desinterés por parte de la gerencia el cual lleva que el area administrativa
no se mantenga en un punto de equilibrio bueno, el &rea de operaciones y bodega no

reduzcan su inventario.
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De acuerdo a lo mencionado anteriormente estos puntos tienen a ocasionar un
declive en el funcionamiento de la empresa dejando una inestabilidad en todas las

areas y por ende la baja en sus ventas.

Es por ello que como parte de la solucion a la problematica de la empresa ,se
definio un plan estratégico de publicitario visual y audiovisual para dar a conocer en
si la identidad del grupo empresarial baldosines ALFA en el mercado interno y
externo este proyecto se lleva al funcionamiento por la persona que lo realiza el cual
define la solucién mediante estudios a el problema el cual su fin es incorporar la

identidad y la marca como empresa en el ambito comercial

Estas estrategias publicitarias de incorporar la identidad del grupo en el
mercado seran elaboradas en el tiempo de 6 meses, el mismo que serd mencionado en
la empresa por medio de talleres y conferencias dando a conocer el direccionamiento
del ejercicio a realizar del plan a elaborar, para con ello obtener resultados positivos,

evitando que se genere nuevos problemas en el area de Marketing.

5.2 Justificacién de la propuesta

La elaboracidn de las estrategias del plan estratégico para el posicionamiento

de la marca se lo va realizar con la finalidad de descartar el problema presentado en
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el grupo empresarial baldosines ALFA siendo esta la causa de la disminucion se su

capital y por ende de su utilidad.

Las estrategias del plan estratégico para el posicionamiento de la marca se les
estan implementando en la organizacion con el fin de posicionarnos en el mercado y

asi dando a conocer los productos que comercializa la empresa

Al realizar correctamente estas estrategias la empresa tiene mas opcion de
llegar a los canales de construccion incluso estableciendo una ventaja competitiva y
a su vez, incrementara su rentabilidad y en un futuro ser una empresa que abarque un
25% del mercado nacional y expandiéndose en el mercado exterior en futuro con la
buena predisposicion de todo su personal.
Para aplicar de manera adecuada este proyecto hemos tomado como referencia la

matriz RMG.

5.3 Objetivo General

Dar a conocer la Marca de la organizacion en el mercado interno y externo.
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5.3 Objetivo Especificos

1) Realizar un trabajo excelente en donde nosotros mismos vamos a realizar la

instalacién de del sistema y ademas mantenimientos de los mismos.

2) Cumplir en 100% las expectativas del cliente,.

3) Ofrecer una excelente atencion a los clientes de nuestra empresa.

4) Aumentar en 3 meses las utilidades en un 30% por el excelente servicio y la

buena acogida de nuestros clientes.

5) Realizar las entregas de los materiales con puntualidad.

6) Comenzar desde un principio con un excelente servicio para que de cada tres

clientes atraigan unos mas por el bueno servicio brindado por parte de nuestros

asesores comerciales.

7) Realizar publicidad que permita mayor atencién y acogida en el mercado
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5.4 Metodologia utilizada

La metodologia utilizada para generar los indicadores que ayudaran a
comprobar la eficiencia y el conocimiento que aportara la elaboracion de un plan
estratégico para el reconocimiento de la marca seran por medio de encuestas para el

estudio de mercado, también se aplicara la matri rmg ........

5.04.01 Encuesta

La encuesta es una técnica basada en entrevistas, a un nimero considerable de
personas, utilizando cuestionarios, que mediante preguntas, efectuadas en forma
personal, telefonica, o correo, permiten indagar las caracteristicas, opiniones,
costumbres, habitos, gustos, conocimientos, modos y calidad de
vida, situacion ocupacional, cultural, etcétera, dentro de una comunidad determinada.
Puede hacerse a grupos de personas en general o ser seleccionadas por edad,
sexo, ocupacion, dependiendo del tema a investigar y los fines perseguidos.

(deconceptos.com/ciencias-sociales/encuesta)

5.04.02 Modelo de la encuesta

La siguiente encuesta esta enfocada en el reconocimiento de la marca por

parte de nuestros clientes y ademéas conocer la variedad de nuestros productos.
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1.- ;Qué marca se le viene a la mente al momento de comprar ceramica?

Comercial KyWi......oouiieiiiii i

2.- ¢Con gue frecuencia compra materiales para la construccion?

1.- una vez al mes
2.-cada tres meses
3.-cada seis meses
4.-cada afio
3.- ¢ Que piensa usted sobre la calidad de material Colombiana?
1.Es de muy buena calidad
2.-Pesima calidad

4.-¢ Cree usted que las redes sociales es un factor importante para el

reconocimiento de la marca de la marca?

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
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5.- ¢ Que red social cree usted que se debe utilizar para el reconocimiento de la

marca?
1.-You Tube.............

2.-Facebok...............

6.-Cree usted que los medios de comunicacion son importantes para el

posicionamiento de la marca en la mente del consumidor?

7.-¢Qué medio de comunicacion le parece mas factible para realizar el

posicionamiento de la merca en el mercado?
1.-Television
2.-Radio
3.-Comercio
4.-Internet

8.-¢ Compraria un producto que no haya sido promocionado en ningiin medio de

comunicacion?
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9.- ¢Cree usted que la empresa baldosines alfa debe tener presencia en el

mercado con su variedad de productos?

10.- ¢ Cree usted que la publicidad es un buen factor para conocer la marca de

una empresa?

Poblacion: Se habla de poblacion como el nimero de habitantes que integran un
estado ya sea el mundo en su totalidad, o cada uno de los continentes, paises,
provincias 0 municipios que lo conforman; y puede referirse también a aquel acto
poblacional que significa dotar de personas a un lugar. (deconceptos.com/ciencias-

naturales/poblacion)

Muestra. Una muestra es una pequefia porcion de algo, representativa de un todo,
que es usada para llevarla a conocimiento publico o para analizarla

(deconceptos.com/general/muestra)
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Nos estamos enfocando en la parroquia chillogallo ya que estamos ubicados
en el sur de quito, se realiza el muestreo por medio de datos estadisticos del censo del
2012 ya que quito tiene un poblacién de 738765 con esto chillogallo tiene una

poblacion de 57885 y con esta informacion se realiza el muestreo

FORMULA:

N*p*q*22

(N-1)E*+ p*q*2’

n= Tamafio de la muestra

M= Tamafio de la poblacién

E= Error méximo (5%)

p= Probabilidad de éxito (50%)
g= Probabilidad de fracaso (50%)

z= Distribucion normal estadistica cuando el NC= 95%
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57885*(0.50)*(0.50)*(3.84)

n=

(57885-1) (0.0025)+ (0.50)*(0.500)*(3.84)

14471.25%(3.84)

n=

144,71+ (0,96)

55569,6
n=

145,67

n=381
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Tabla 6: Pregunta 1
1.- ;Qué marca se le viene a la mente al momento
de comprar ceramica?
MARCAS HOMBRES |[MUJEEES |%
Comercial kywi 125 100 5994
Edesa 75 40 30%a
Baldosines Alfa 20 21 11%
TOTAT 220 161 100%s
381
F <
1.- Que marca se le viene a |la mente al momento de
comprar ceramica
B Comercial kywi B Edesa Baldosines Alfa
L £]

Figura 5: Pregunta 1

Analisis: De las 381 personas encuestadas 125 fueron hombre y 100 fueron
mujeres en la cual indican en en un 59% reconocen a Comercial Kywi como la
marca comercializadora que esta establecida en la mente del consumidor, el 30%
entre hombres y mujeres reconocen a la marca edesa y un 11% que corresponde a
la empresa Baldosines Alfa, esto nos indica que se deben implantar estrategias
concretas para el posicionamiento de la marca de la empresa baldosines alfa ya

que no esta establecida en el mercado ni en la mente del consumidor.
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Tabla 7: Pregunta 2
2.- ;Con que frecuencia compra materiales para la
construccion?
MARCAS HOMBEREES |[MUJEEES |%
1.- una vez al mes 30 20 13%
2.-cada tres meses 50 35 22%
3.-cada seis meses 95 45 37%
4 -cada afio 100 [} 28%
TOTAL 275 106 100%
381

2,- Con que frecuencia compra materiales para la construccion

B 1-unavez almes M 2-cadatres meses 3 -cada seis meses M4 -cada afio

Figura 6: Pregunta 2

Analisis: de la muestra de 381 personas se realizo a hombre y mujeres nos
indica que el 13% compra materiales de la construccion una ves al mes donde los
hombres son lo que compran mas de estos materiales, el 22% compran cada tres
meses, el 37%compran cada seis meses y el 28% cada afio en el cual quiere decir
que las personas compran en mediados de cada afio ya que son fechas en donde se

registra mayores ingresos.
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Tabla 8: Pegunta 3
3.- ;Qué piensa usted sobre la calidad de material
Colombiano?
HOMBEES |[MUJERES |%
1.Es de muy buena 190 §3 72%
2 -Pesima calidad 50 56 28%
TOTAL 240 141 100%
381] |

3.-iQue piensa usted sobre la calidad de material colombiano

M 1.Esde muy buena calidad W 2 -Pesima calidad

Figura 7: Pregunta 3

Analisis: De las 381 personas que se realizo la encuesta el 72% corresponde a
hombres y mujeres indicaron que la calidad del material colombiano es muy
buena, y el 28% entre hombres y mujeres indicaron lo contrario que es de pésima
calidad, estas estadisticas nos indican que hay confianza en materiales de
fabricacion colombiana en el cual nos dice que estamos por buen camino ya que

nuestra fabricacién de productos es hecho en Colombia.

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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Tabla 9: Pregunta 4
4.-;Cree usted que las redes sociales es un factor
importante para el reconocimiento de la marca?
RESPUESTA HOMBERES |[MUJERES |%

S1 131 130 69%a

NO a0 40 31%

TOTAL 211 170 100%s

381

[ =]

34-;Cree usted que las redes sociales es un factor importante
para el reconocimiento de la marea

s MNO

Figura 8: Pregunta 4

Analisis: De las 381 personas que se realizo la encuesta el 69% corresponde a

hombres y mujeres indicaron que las redes sociales es un factor importante para el

reconocimiento de la marca de baldosines alfa, y el 31% entre hombres y mujeres

indicaron lo contrario que no es muy importante incorporarse en las redes sociales

siempre y cuando se tenga estrategias de venta, en el cual nos indican que el
mundo de la tecnologia es un factor estratégico para el posicionamiento de la

marca de cualquier organizacion.

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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Tabla 10: Pregunta 5

5.-;Qué red social cree usted que se debe utilizar para el

reconocimiento de la marca?
RESPUESTA HOMBEES |MUJEEES |%
1.-You Tube 30 25 14%
2 -Facebok 145 100 64%
3 -Twitter 45 25 18%
4 -Otras 5 ] 3%
TOTAL 225 156 100%
381

5-éQue red social cree usted que se debe
utilizar para el reconocimiento de la marca?

M1 -YouTube M2-Facebok 3 -Twitter W4 -Otras

3%

Figura 9: Pregunta 5

Analisis: De las 381 personas encuestadas 225 fueron hombre y 156 fueron
mujeres en la cual indican en en un 14%o0 creen que yotube es una red social que
se deberia utilzar para el reconocimiento de la marca, el 64% entre hombres y
mujeres reconocen que la Faceebok es la red social que se debe utilizar para el
reconocimiento de la maca, un 11% que corresponde twitter y un 3% que
corresponde a otras, esto nos indica que se deben implantar estrategias concretas
para el manejo de la red social facebook ya que es la pagina en donde se encuentra

mas seguidores y una poblacion a nivel mundial.

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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Tabla 11: Pregunta 6

6.-Cree usted que los medios de comunicacion son importantes para

el posicionamiento de la marca en la mente del consumidor?

RESPUESTA HOMBEES |[MUJEEES [%

1.51 175 176 92%

2-NO 20 10) 8%

TOTAL 195 186 100%%
381

6-éCree usted que los medios de comunicacion
son importantes para el posicionamientode la
marca en la mente del consumidor?

His EZ-NO

8%

Figura 10: Pregunta 6

Anadlisis: De las 381 personas que se realiz6 la encuesta el 92% corresponde a

hombres y mujeres indicaron que los medios de comunicacion son claves fijas para

el posicionamiento de la marca en la mente del consumidor ya que es un anuncio

directo, y el 8% entre hombres y mujeres indicaron lo contrario que no es muy

importante los medios de comunicacion ya que hay programas chatarra , en el cual

nos indican que el mundo de la tecnologia y comunicacién es un factor estratégico

para el posicionamiento de la marca de cualquier organizacion.

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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Tabla 12: Pregunta 7

7.-{ Que medio de comunicacion le parece mas factible para realizar el

posicionamiento de la merca en el mercado?

RESPUESTA HOMBEES |[MUJERES |%

1.-Television 60 56 30%

2 -Radio 50 20 18%

3 -Comercio 15 10 7%

4 -Internet 90 a0 45%

TOTAL 215 166 100%
381

7.-éQue medio de comunicacion le parece mas
factible para realizar el posicionamientode la

Figura 11: Pregunta 7

Analisis: De las 381 el 45% sefiala que utilizan mas el internet , el 30% que

B 1 -Television

marca en el mercado?

B 2 -Radio

3.-Comercio

B 4 -Intermet

manejan mas la television como medio de comunicacion audiovisual, el 18%

dicen que escuchan la radio y el 7% dicen que manejan la prensa como recurso de

comunicacion, que nos da como conclusion que el internet es el medio que se mas

se ocupa en el siglo XXI por lo tanto es el mas factible para el posicionamiento de

la marca ya que no tiene restriccion alguna.

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL

EXTERIOR, 2015-2015.
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Tabla 13: Pregunta 8
8.-;Compraria un producto que no haya sido promocionado en ningin
medio de comunicacion?
RESPUESTA HOMBRES |[MUJEREES |%
1.-581 200 120 84%
2-NO 41 20 16%
TOTAL 241 140/ 100%
381

8.-é Compraria un producto que no haya sido
promocionado en ningun medio de
comunicacion?

Hi-51 M2-NO

Figura 12: Pregunta 8

Analisis: De las 381 personas que se realiz6 la encuesta el 84% corresponde a
hombres y mujeres indicaron que no es necesario que un producto se promocionada
en medios de comunicacion, y el 16% entre hombres y mujeres indicaron lo
contrario que no es necesario ya que ahi pueden ver el uso del producto, con este
analisis llegamos a la conclusion que cuando existe una necesidad no es necesario

publicarlo en algin medio de comunicaron simplemente lo adquieren.

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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Tabla 14: Pregunta 9

9.- ;Cree usted que la empresa baldosines alfa debe tener presencia
en el mercado con su variedad de productos?

RESPUESTA HOMBRES |MUIERES |2

1.-ST 160 180 89%

2.-NO 30 11 11%

TOTAL 190 191 100%
381|

9.-¢Cree usted que la empresa baldosines alfa debe
tener presencia en el mercado con su variedad de
producto?

W1-51 WZ-NO

Figura 13: Pregunta 9

Anadlisis: De las 381 personas que se realizé la encuesta el 89% corresponde a
hombres y mujeres indicaron que si seria bueno que el producto de baldosines alfa
se incorpore en el mercado , y el 11% entre hombres y mujeres indicaron lo
contrario que no es necesario que se incorpore ya que no es de fabricacion nacional,
con este analisis llegamos a la conclusion que esta aceptado el producto de

baldosines alfa por su variedad y su calidad.

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.



59

Marketing&q IEr)w(ttzrrrrm]g

INSTITUTO TECNOLOGICC
5 Cordillera

Tabla 15: Pregunta 10

10.- ;Cree usted que la publicidad es un buen factor para conocer la
marca de una empresa?

RESPUESTA HOMBEES |MUJERES |%

1.-81 150 165 83%

2-NO 40 26 17%

TOTAL 130 191 100%
381

10.-¢Cree usted que la publicidad es un factor para
conocer la marca de la empresa?

Wi-5 M3I-NO

Figura 14: Pregunta 10

Analisis: De las 381 personas que se realizo la encuesta el 83% corresponde
a hombres y mujeres indicaron que si es muy importante , y el 17% entre hombres y
mujeres indicaron lo contrario que no es necesario la publicidad, con este analisis
Ilegamos a la conclusion que mientras haya mas publicidad porque con ello

logramos incorporar la marca en el mercado y en la mente de los futuros clientes

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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Andlisis del plan de marketing

5.03.01 ANALISIS HISTORICO

La empresa alfa es de procedencia Colombiana, tiene méas de 50 afios en el
mercado se ha expandido a nivel de América con ello llega a extenderse Ecuador
creando la empresa baldosines Alfa que tiene en el mercado mas de 10 afios, en los 2
primeros afios con un personal de al menos 30 se han realizado diversas formas de
establecerse en el mercado abriendo dos puntos de venta facilitando asi la

adquisicion de material para la construccion.

Tres aflos mas tarde la empresa realiza una estrategia de alianzas estratégicas
con otras comercializadoras y asi tener una gran variedad de productos empezando a
incrementar sus ventas y a la apertura de nuevos canales de venta ya su ves

ingresando a su portafolio un material llamado piso industrial

Hoy en dia la principal fuente de ingreso es la venta de ceramica de diferente
formato importados desde Colombia, estableciendo como una distribuidor de
diferentes comercializadoras del pais y de clientes muy importantes tales como

Comercial Kywi, Importadora Vega, Mundicabados.

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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Una de las decisiones que tomo la empresa en este momento de crisis a nivel
nacional el cual es realizar ventas directas desde Colombia ya que pusieron un
impuesto a las importaciones como las salvaguardias, en un tiempo de 4 meses no
hubo ventas y la distribucidn se paralizo y por ende las ventas bajaron, con esta
decision por parte de la gerencia y la direccion comercial fue muy dura ya que los
ingresos no era en su totalidad pero se ganaba comision por venta, con esta varias
que se han tomado el Area comercial empieza a abrir nuevos puntos de venta el cual
se crean nuevos canales de distribucion y los ingresos empiezan a incrementar

satisfactoriamente.

Otra decision satisfactoria fue cerrar puntos de almacenaje en Guayaquil y
centralizar toda la operacion desde quito con esto se ha economizado y se

optimizado recursos.

5.03. ANALISIS CAUSAL

El grupo empresarial Baldosines Alfa presenta en el analisis causal un detalle

de los problemas:

El Area Comercial mismo que no cumple con el presupuesto establecido mes

tras mes ya que el director comercial no se personaliza y supervisa cada uno de los

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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canales de venta a su vez realizando muy pocas ventas y exigiendo traer las

importaciones excediendo las compras.

En la operacion de las bodegas de Baldosines Alfa se ha confirmado la mala
coordinacion en la preparacion de los pedidos de nuestros clientes realizando mal los
despacho, detectando un desinterés por el personal de bodega con esto descuadrando
el inventario, la pérdida de material y clientes insatisfechos a su vez con la
detencion del material por el sobrepeso ya que no se realiz6 el calculo previo en

kilogramos que soporta la plataforma.

En el departamento de marketing no se realizan los estudios pertinentes de
mercado quedando asi fuera de ciertos sectores del pais, a su vez las actualizacion en
las paginas web son muy pobres y con esto no hay innovacién de disefios en sus
productos, esto se debe a que el recurso no tiene la suficiente capacidad y

presupuesto para realizar lo antes indicado.

Es por esto que se esta realizando el posicionamiento de la marca de
Baldosines Alfa ya que nos permitira ingresar a la mente de consumidor y al
mercado a nivel nacional incrementando nuestras ventas dando los recursos
necesarios para con esto poder solucionar los problemas implantados anteriormente,
se dara las suficientes capacitaciones a cada uno de los departamentos involucrados

directamente en el proceso de venta generando una estabilidad empresarial.

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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5.1.1. Filosofia Empresarial

5.1.1.1. Misién

Comercializar nuestros productos de excelente calidad, realizandolos a tiempo

con una atencion personalizada a cada uno de nuestros clientes.

5.1.1.2. Vision

Estar a la vanguardia e innovando cada uno de nuestros disefios, satisfaciendo

asi cada una de las necesidades del consumidos

5.1.1.3. Politica de Calidad

Comercializar mercaderia con los altos estandares de calidad, realizando un

mejoramiento continuo en cada uno de nuestros procesos impartiendo seguridad a

nivel empresarial

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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5.1.1.4. Organigrama estructural de la empresa BALDOSINES ALFA

Gerencia

General

Direccion Direccién Direccidn Direccién De

Comercial Financiera Operativa Inventarios

Analista Analista de Coordinador de
Contable Planeacion ' Bodega '
Coordinador de Coordinador de Analista de Bodega
tesoreria Facturaciony Comercio

Analista de Analista de

Tesoreria Facturaciony

Figura 15: Organigrama estructural de la empresa BALDOSINES ALFA

Fuente: Investigacidn de campo
Elaborado por: Pablo Sanchez

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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5.03.06 ANALISIS SITUACIONAL

La empresa Baldosines ALFA cuenta con una bodega principal en donde se
centralizo toda la operacion a nivel nacional, también cuenta con tres puntos de
venta ubicados en San Rafael, Tumbaco y whimper, en el cual por motivos de
tantas complicaciones a nivel nacional por el alza de los impuestos a las
importacion la economia de la empresa es baja a comparacién de los afios anteriores

en donde se superaba el presupuesto por mes.

Se ha realizado los estudios correspondientes a nivel de mercado y los
precios de nuestros materiales importados han subido por los impuestos

establecidos por el gobierno

En los afios 2013-2014 la empresa registrd ganancias muy importantes
registrando utilidad en un 10%, a comparacion del afio 2015 y 2016 en donde los
registros de ventas bajaron considerablemente en un 25%, cabe resaltar que ese esta
realizando los estudios de mercado en sectores nunca antes explorados donde el
proceso de ventas es muy bueno y puede mejorar considerablemente la cartera de

clientes y por ende las ventas

La empresa Baldosines ALFA cuenta con un presupuesto promedio en el cual

se esta implantando el plan estratégico del posicionamiento de la marca por los

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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medios, para asi no solo llegar a las comercializadoras sino también a los clientes

finales quienes son clientes potenciales con esto generamos mas rentabilidad.

REPORTE POR ANUAL DEVENTAS

ANOD2015 ANO2016

ANO2014

$1.300.306 $1.020.402 F1.740.458 $1.480.5594 5 180.689 §99.215
$2.600.5954 32070515 F1.540.076 % 1.009.636 479197 -551.243
5 401.388 § 206.981 §12.575 -5 181.832 $376.239 $570.645
F20.844 §20.046 §15.245 F18.451 §17.653 § 16.855
$250.023 5 460.692 $671.362 F882.031 F1.082.701 $1.303.370
520,785 530277 §39.765 545252 $58.740 $68.228
$6.097 320,000 §6.097 s20.0M1 §6.097 320.0M1
54600401 §3.808914 F4.029.620 $3.238.132 F2211.315 F2.007.0M
58.409.315 $7.267.752 $4218.386

Figura 16: Reporte anual de Ventas

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y

AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL

EXTERIOR, 2015-2015.
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5.07 ANALISIS DE MERCADO

En la empresa Baldosines ALFA esté dirigido a todas las personas tanto para
hombres como para mujeres, el sector de la construccion y todos los canales de
distribucion de ceramica, ubicado en la provincia de pichincha cantdn quito
parroquia chillogallo, teniendo como datos que el cantdn quito tiene como
poblacion total 1619146 habitantes, con esto como estamos ubicados al sur de la
provincia tomamos como referencia la parroquia de Chillogallo teniendo como
poblacion un total de 40,000 habitantes con una superficie total de 300 km?
teniendo que el 69% de la poblacion del sector es econdmicamente activa y el 31%
es la poblacion inactiva tales como mujeres amas de casa nifios nifias personas de la

tercera edad discapacitados y jovenes con desempleo.

En este sector ubicado en el sur de la capital es un nicho muy extenso y aun
sin mucha competencia en donde se realiz6 el estudio pertinente y estamos aptos
para realizar el proceso de venta siendo asi un sector comercial y con una poblacién
dedicada a la construccion a su vez tenemos los medios necesarios para realizar este
gjercicio tales como el suficiente material una infraestructura adecuada y un
personal dedicado el inconveniente que se refleja es que no conocen la marca
ALFA y no saben la calidad del material que distribuimos siendo esto que la

empresa a nivel nacional abarca el 10% del mercado.

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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Con esto podemos decir que las necesidades del mercado a nivel de la

construccion es la variedad de disefios en distintos formatos y de excelente calidad

5.08 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Una vez realizado el andlisis de la competencia nuestros principales
competidores a nivel nacional es Comercial kywi, Edesa, importadora vega ya que
tienen todo tipo de mercaderia y un extenso inventario con una variedad de
productos designados al sector de la construccion, estas comercializadoras abarcan
un 20% en el mercado a nivel nacional. La empresa Baldosines Alfa se diferencia
por su variedad de disefios y formatos y un atencién por parte de nuestras ejecutivas
comerciales personalizado, cabe resaltar que los competidores antes mencionados

son también nuestros clientes.

Con esto podemos decir que la empresa Baldosines Alfa tiene la capacidad
suficiente para ganar el mercado de la competencia a nivel de producto, una vez
hecho el estudio los indicadores nos dicen que la empresa en si no es reconocida en
el mercado ni en la mente del consumidor final para el plan estratégico del
posicionamiento de marca es fundamental para ganar seguir creciendo en el

mercado.

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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Con esto cabe informar que las comercializadores son de origen nacional
teniendo el apoyo del gobierno y asi generando la matriz productiva a nivel pais

esto lleva a que el mercado para la empresa ALFA sea muy restringido.

MATRIZ FODA

5.09 Concepto Foda

FODA es el estudio de la situacion de una empresa u organizacion a través
de sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, tal como indican las
siglas de la palabra y, de esta manera planificar una estrategia del futuro.

(significados.com, 2016)

La técnica FODA fue propuesta por el consultor de gestion Albert S.
Humprey, en los afios 70 en el pais de los Estados Unidos debido a una
investigacion del Instituto de Investigaciones de Stanford que tenia como objetivo

revelar la falla de la organizacion corporativa. (significados.com, 2016)

FODA es el analisis de las caracteristicas propias de la organizacion, es
decir, observar cuales son sus fortalezas y oportunidades en el mercado, por
ejemplo: disponibilidad de recursos econémicos, personal, calidad del producto,
entre otros y, su situacion externa a través del estudio de las amenazas y

oportunidades en referencia a la situacion actual de la competencia y del ambito

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.
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politico, econdmico y social por el cual atraviesa el pais en donde se desenvuelve,
por ejemplo: el pago de los impuestos, la legislacion laboral, el desempleo o

empleo, los avances tecnoldgicos, entre otros puntos. (significados.com, 2016)

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
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5.09.01 Matriz FODA

Tabla 16: Matriz Foda

FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
DISENOS INNOVADORES DISENOS NO AGRADABLES
ENTREGA DIRECTA DE MERCADERIAS MALOS DESPACHOS DE MERCADERIAS
INFRAESTRUCTURA EXCESO DE INVENTARIO
DESCUENTOS ¥ PROMOCIOMNES REDUCCION DE INGRESOS
OPORTUNIDADES AMENAZAS
MARCA RECONOCIDA POLITICAS DEL PAIS
NICHOS DE MERCADOS POR SECTORES ALTA COMPETENCIA
MATERIAL IMPORTADO TIEMPO DE IMPORTACIONES
INCREMENTO DE CARTERA INCUMPLIMIENTO DE ENTREGA

5.03. Matriz RMG

Concepto

La matriz RMG es una herramienta de analisis en marketing, netamente
espanola, que ha sido desarrollada con exito por la empresa consultora que le da
nombre. La creacion de la matriz RMG no ha sido casual sino que ha sido el fruto

de mas de 30 afios de investigacion y experiencia en marketing. Lejos de ser una
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mera ilusion tedrica, la matriz se ha venido aplicando en casos concretos de
empresas y productos a los que se le han realizado auditorias de marketing, siendo
un elemento vital para valorar su situacion o la de sus productos en el mercado.

(marketing, 2016)

A grandes rasgos, la matriz RMG analiza los factores internos y externos de
la empresa que pueden ser determinantes para conocer su grado de competitividad,
asi como la aceptacion o rechazo que un determinado producto o servicio recibe del
mercado. Cada dia influye mas la imagen de la compafiia en el mercado. El
producto o servicio no es algo individual o aislado, sino que su aceptacion puede
estar condicionada por elementos intrinsecos diferenciadores: precio, tecnologia... 0
por otros externos al propio producto como la imagen dentro del sector y/o
mercado, etc. Ademas, la estrategia 3.0 seguida por la empresa contribuira a marcar
el nivel de competitividad de la compafiia. (marketing, 2016)

Esta matriz tiene 10 incidencias las cuales son:

Aplicacion de la matriz RMG

1. Nivel de innovacion en la compafia

Definir metas

Adquirir tecnologia

Calidad en su servicio

2. Atencion al cliente
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Atencion personalizada

Dar soluciones al cliente

Generar expectativa de la informacion que se brinda de los productos

3. Politica de comunicacion de la compafiia (externa e interna)

No aplica

4. Presencia en internet y redes sociales

Aprovechar el &mbito social y reconocimiento empresarial

Introducirse por el medio audio visual

Informacién de calidad

5. Infraestructura inadecuada

No aplica

6. Desconocimiento del cliente

Segmentar el mercado

Aprovechar la informacién de cada cliente

Comportamiento del cliente en mercado

7. Politica de fijacion de precios

Ganancias inmediatas

Ventas futuras
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Costo de fletes

8. Capacidad de cambio

Adaptarse con flexibilidad

Reorganizar prioridades

9. Fidelidad de la clientela

Investigacion del cliente

Ventas con sorpresas

10. Nivel de posicionamiento

Cumplir con los beneficios establecidos a los consumidores

Calidad de producto

De las 10 incidencias de la matriz RMG hemos asignados a las 6
incidencias como las méas importantes para el desarrollo del proyecto ya que estas
estan direccionadas con los objetivos que buscamos al elaborar el plan estratégico
para el posicionamiento de la marca, por lo que en la tabla siguiente detallamos el

puntaje correspondiente
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5.1.02 PUNTUACION MATRIZ RMG.

Tabla 17: PUNTUACION MATRIZ RMG.

VALORACION

INCIDENCIAS

0,1

0,2

0,3

0,4

0,5

1. Nivel de innovacion en la compafiia

Definir metas

0,3

Adquirir tecnologia

0,1

Calidad en su servicios

0,2

2. Atencion al cliente

Atencion personalizada

02

Dar soluciones al cliente

0,3

Generar expectativa de la informacion que se brinda de los productos

0,2

3. Politica de comunicacion de la compafiia (externa e interna)

NO APLICA

4. Presencia en internet y redes sociales

Aprovechar el ambito social y reconocimiento empresarial

0,2

Introducirse por el medio audio visual

0,3

Informacion de calidad

0,1

5. Infraestructura inadecuada

NO APLICA

7. Politica de fijacién de precios

Ganancias inmediatas

02

Ventas futuras

0,2

Costo de fletes

0,2

9. Fidelidad de la clientela

Investigacion del cliente

0,3

Ventas con regalos inesperados

0,3

10. Nivel de posicionamiento

Cumplir con los beneficios establecidos a los consumidores

0,2

Calidad de producto

0,2

TOTAL PARACIAL

0,2

1,80

15

TOTAL

3,5
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o Nivel de innovacion de la empresa Baldosines Alfa es definir las
metas, la adquisicion de tecnologia y Calidad en su servicios, con ello sus
colaboradores realicen sus labores de la mejor manera, En el cual se realizara nuevos
estudios implementando nuestra nueva tecnologia a nivel de disefios y con esto
definiendo nuestras metas brindando calidad en sus servicios a nivel empresarial con
esta incidencia se le coloca una calificacion de 0,60 como sumatoria final de las

estrategias

Pisos Industriales Plasticos
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Atencion al cliente de la empresa Baldosines Alfa se realizara con una
atencion personalizada a través de una ejecutiva comercial alta mente capacitad, dar
soluciones al cliente mediante la asesoria del mejor funcionamiento de los materiales
y con esto generando expectativa de la informacién que se brinda de los productos
impulsando a nuevas ventas e incorporando la marca a la mente del consumidor, con
esta incidencia se le coloca una calificacion de 0,70 como sumatoria final de las

estrategias

Atencion Personalizada

. Presencia en internet y redes sociales de la empresa Baldosines Alfa
se realizara aprovechando el medio social y reconocimiento social enfocAndonos en
alianzas comerciales para con ello tener una extensa variedad de productos,
introduciéndonos por el medio audio visual para lograr esto se utilizara videos,
imagenes y también la red social Facebook ya que es la que tiene mas seguidores, y
con esto introducimos informacion de calidad y veridica para generar confianza con
los clientes, con esta incidencia se le coloca una calificacién de 0,60 como sumatoria

final de las estrategias
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. Politica de fijacion de precios de la empresa Baldosines Alfa se
implementara las ganancias inmediatas las cuales son a corto plazo implementado
puntos de venta a nivel residencial, como plan son las ventas futuras que se realizan
a largo plazo con esto incorporandonos al mercado en los canales distribuidores y
constructores ya que estos son proyectos a nivel nacional, teniendo un costo de flete
establecido segun sea el punto de entrega el cual se encarga de enviar la mercaderia a
todos los clientes a nivel nacional, con esta incidencia se le coloca una calificacion

de 0,60 como sumatoria final de las estrategias

. Fidelidad de la clientela de la empresa Baldosines Alfa se
implementara la investigacion de cliente especificamente en las cosas que les gusta a
cada uno de nuestros consumidores incluyendo todo tipo de ideas y formatos nuevos
como segundo plan tenemos ventas con regalos inesperados generando satisfaccion y
a su vez incrementando la cartera de clientes, con esta incidencia se le coloca una

calificacion de 0,60 como sumatoria final de las estrategias

o Nivel de posicionamiento de la empresa Baldosines Alfa sera el
cumplir con los beneficios establecidos a los clientes como los descuentos dando una
excelente calidad en nuestros productos con esto el posicionamiento de la marca
sera exitosa ya que los clientes tendran en cuenta que baldosines alfa distribuye y

comercializa productos sumamente confiables y con una garantia de 10 afios, con
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esta incidencia se le coloca una calificacién de 0,40 como sumatoria final de las

estrategias

(%1 ALFA'

Imagina - Cambia - Disfruta
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5.01.03 GRAFICO DE LA MATRIZ RMG

5 Excelencia

Cumbre
Aceptacion

Hechazo

Grado de aceptacion
o0 rechazo del mercado

x

Figura 17: Matriz RMG

Fuente: (rmg.es/matriz/resultado.php)
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Realizando el respectivo analisis de las incidencias escogidas con un grado de
importancia alto para la empresa Baldosines ALFA se ha constatado que se
encuentra con una puntuacion de 3,50 que nos afirma que la empresa esta en un
grado de aceptacion denominado valle que quiere decir que estd en constante
crecimiento y que el plan Estratégico para el posicionamiento de la marca va en muy
buen camino ya que es la llave para el ingreso al mercado, teniendo en cuenta que al
momento la Marca de la empresa Baldosines Alfa no se encuentra establecida en el
mercado pero con la realizacion del plan estratégico lograra el posicionamiento

esperado y la aceptacion por los consumidores.

5.1.3 Taller

5.13.1 Frase celebre

La mente que se habré a una nueva idea jamas volvera a su tamafia original

ALBERT EINSTEIN

5.14 BIENVENIDA

Se da la bienvenida a todos los asistentes del taller.
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5.15 Reglas de oro

- Completo silencio para el mejor entendimiento

-Apagar todo equipo electronico por parte de los asistentes que escuchan el taller

-Atencion permanente

5.7.10 Retroalimentacién

En esta parte del taller se expone una explicacion breve de los puntos mas
importantes de lo que se va informar, con esto al final se entregara un pequefio

cuestionario para verificar que tanto se aprendio después del taller
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6.01 RECURSOS

6.01.01 RECURSOS HUMANOS
1. Poblacién 45 personas
2. Director 1 persona
3. Coordinador 1 persona
4. Asesores 1 persona (Area de marketing)

6.01.02 RECURSOS AUDIOVISUALES

1. Infocus

2. Diapositivas

3. Gigantografias

4. Laptop
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6.01.03 INFRAESTRUCTURA

1. Sala de exposiciones ALFA

2. Mesas
3. Sillas
4. cafetera

5. Coffe break

6.02 PRESUPUESTO

Tabla 18: PRESUPUESTO

M2 |detalle cantidad pvp total descripcion
1|Pend drive 4gb 1 60 B0|almacenamiento informacion
cartuchos de
2limpresora 4 8.3 33.2|impresiones
3|hojas de papel bond 350 0.5 175.00|impresiones
A|copias 350 0.3 105|material de apoya
5|internet 10 0.7 7|obtencion de informacion
6|movilizacion 45 3 135|preparacion y ejecucion
7|infocus 1 5706 576|provisto por la empresa
8|papelografo 2 130 260|provisto por la empresa
glalguiler de sillas 30 1 30| provisto por la empresa
10|alquiler de mesas ] 2 12| provisto por la empresa
11|cafetera 1 200 200|provisto por la empresa
12|vasos 45 0.03 1.35|provisto por la empresa
13|servilletas 200 0.02 A|provisto por la empresa
14| coffe break 15 3 135|provisto por la empresa
15|cuadernos con logo 45 0.75 33.75|provisto por la empresa
16|esferos con logo 45 0.2 9| provisto por la empresa
17|laptop 1 1200 1200|provisto por la empresa
total 2976
S%imprevisto 149
subtotal 3125
ival2% " 375.0138
totol 3500
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Tabla 19: CRONOGRAMA

Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo
SEMANA 1 2| 3| 4 1] of 3| al a| 2] 3| 4 af 2f 3| 4 o] o 3| af a o 3| 4 4 of 3 4

CAPITULO |

ANTECEDENTES

CAPITULO 2
INVOLUCRADOS N
CAPITULO 3
PROBLEMA Y OBJETIVO |
CAPITULO 4
ANALISIS DE ALTERNATIVAS 1]
CAPITULO 5

PROPUESTA

CAPITULO 6

ASPECTOS ADMINISTRATIVOS
CAPITULO 7

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES

85

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS
PRODUCTOS Y AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL EXTERIOR, 2015-2015.



Marketing&q E)I(tteemg 86

Cordillera

INSTITUTO TECNOLOGICC

CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.01 CONCLUSIONES

El proyecto que realizamos ha contribuido de manera muy importante para
identificar y resaltar los puntos que hay que cubrir y considerar para llevar acabo
una implementacion exitosa de los sistemas de informacion. Nos deja muchas cosas
importantes que reflexionar y muchas otras las ha reforzado como puntos angulares

para llevar a cabo una buena implementacion.

A su vez se fomenta la accion y la eleccion provocando asi mismo, el interés
en nuevos productos, bienes o servicios con el conocimiento de la imagen del grupo
empresarial ALFA. Es por esto, que se sirve de nuevas técnicas para la construccion
y transmision de su mensaje que cada dia debe ser mas eficaz haciendo posible la
manifestacion de aquello que creemos imposible. Finalmente para que se puedan

evaluar los conocimientos adquiridos ofrecemos un cuestionario.

Se concluye también que este proyecto cumple con los pardmetros necesarios
para que la imagen corporativa del grupo empresarial pueda determinar su capacidad

de fortalecer el equilibrio y crecimiento en el mercado generando estabilidad en el

grupo.

PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
EXTERIOR, 2015-2015.



Marketing&q E:(ﬁrrﬂg 87

Cordillera

INSTITUTO TECNOLOGICC

7.02 RECOMENDACIONES

Considerar la posicion en el mercado de la identidad corporativa, las
recomendaciones registran que se necesitan incorporar mercadotecnia sobre todo en

la publicidad y promocion de la linea ALFA.

El mercado de la construccion se encuentra muy competitivo se se
recomienda que se lleve a cabo publicidad audiovisual sobre la marca y asi generar

ventaja sobre la competencia.

Darle seguimiento al plan publicitario para con ello mejorar el proceso de
mercadeo, intentando asi introducir al grupo y con esto tener una mayor participacion
en el mercado interno y externo. Se necesita todo el apoyo de la gerencia para un

mejor resultado
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PLAN ESTRATEGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DEL GRUPO
EMPRESARIAL ALFA PARA IMPLEMENTAR AL MERCADO SUS PRODUCTOS Y
AUMENTAR LAS VENTAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO Y EN EL
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