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A. TITULO

PROPUESTA DE PLAN DE MARKETING PARA EL TALLER
CONSTRUCCIONES METALICAS “LLORI”, DE LA CIUDAD DE TENA



RESUMEN

El trabajo de investigacion tuvo como finalidad disefiar un plan de marketing para el
taller Construcciones Metalicas “Llori” que se dedica a la fabricacion de productos en
hierro, como ventanas, puertas, pasamanos, cerramiento, estructura metélica, cubierta,
protectores, y demas relacionados a la construccion metalica. Considerando que el
nivel de demanda del taller no es el esperado por parte de su propietario ya que la
misma se refleja en la frecuencia de trabajos que han disminuido notoriamente en los
ultimos meses por la situacion sanitaria del pais y por supuesto otra de las razones es
qgue nunca se ha establecido estrategias de publicidad, de tal manera mantenerse
presente en el mercado y aumentar la fidelizacién de los clientes, del mismo modo la
escasa demanda se refleja en los ingresos obtenidos asi se ratifica la necesidad del
disefio eficiente del plan de marketing. De acuerdo al estudio de mercado se
determind que en efecto el 91% de las personas que fueron encuestadas desconocen
totalmente la ubicacion del taller asi evidenciando que tal grado dedesconocimiento
afecta a la demanda, considerando tal porcentaje fue necesario determinar los
motivos por lo que el 78% de los mismos supo responder que se debea que el taller
no realiza publicidad de sus servicios, asi volviendo a ratificar la importancia del plan
de marketing que segun los datos obtenidos del estudio los medios de publicidad de
mayor impacto o grado de importancia a criterio de los encuestados con un 23% esta
las redes sociales, con el 20% pagina web, 20% radio, 15% tarjetas de presentacion,
12% posters y el ultimo 10% camisetas para el personal, la eficiente utilizacién de
los medios de publicidad contribuira al grado de conocimiento y posicionamiento del

taller.

Palabras clave: plan de marketing, construccion metalica, publicidad, medios de

publicidad, posicionamiento, demanda, fidelizacion.



ABSTRACT

The purpose of the research work was to design a marketing plan for the
Construcciones Metalicas “Llori” workshop, which is dedicated to the manufacture of
iron products, such as windows, doors, handrails, enclosure, metal structure, cover,
protectors, and other related to metal construction. Considering that the level of
demand for the workshop is not as expected by its owner since it is reflected in the
frequency of jobs that have decreased significantly in recent months due to the health
situation in the country and of course another reason is that advertising strategies
have never been established, in such a way to stay present in the market and increase
customer loyalty, in the same way the low demand is reflected in the income
obtained, thus ratifying the need for the efficient design of the marketing plan.
According to the market study, it was determined that in effect 91% of the people
who were surveyed were totally unaware of the location of the workshop, thus
showing that such a degree of ignorance affects the demand, thus considering such
percentage it was necessary to determine the reasons Therefore, 78% of them were
able to answer that it is because the workshop does not advertise its services, thus
reaffirming the importance of the marketing plan that, according to the data obtained
from the study, the advertising media with the greatest impact or degree of
importance according to the criteria of the respondents with 23% is social networks,
with 20% web page, 20% radio, 15% business cards, 12% posters and the last 10% t-
shirts for staff, efficient use of the advertising media will contribute to the degree of
awareness and positioning of the workshop.

Keywords: marketing plan, metal construction, advertising, advertising media,
positioning, demand, loyalty.

Reviewed by:
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Coordinator of Language Center ISTT
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B. FUNDAMENTACION DEL TEMA

2.1. Naturaleza del tema

El posicionamiento de una microempresa o unidad de negocio es claro que
depende de diversos factores, se puede mencionar que uno de ellos es la eficiencia

de como de aplican estrategias de posicionamiento 0 mejoramiento continuo.

En la ciudad de Tena es algo notorio que las microempresas locales tienen un
grado de posicionamiento minimo por el factor ya mencionado anteriormente, por lo
que su demanda se ve afectada, es el caso de Construcciones Metalicas “Llori”,
mismo que de tal manera no ha logrado posicionarse en el mercado generando asi un
efecto de desconocimiento de los productos y servicios que ofrece, lo que por ende no
es beneficioso para la microempresa ni para quienes dependen de su actividad

econdmica.

Por tal razon se ratifica la importancia del marketing, que interviene como un
medio para un fin, motivo por el cual la microempresa Construcciones Metalicas
“Llori” debera aplicar un plan de marketing con la finalidad de posicionar sus
productos y servicios en la mente de los consumidores que sera de utilidad para que
comience a tener un crecimiento sostenido en el mercado local, que permitird
fidelizar clientes, atraer a nuevos interesados y mantener la competitividad en el

mercado.

El aseguramiento de la rentabilidad de una microempresa de manera general
es de vital importancia, porque los mismos hacen posible que la economia del pais

de mantenga activa.

Ademas, se puede mencionar que en la actualidad las microempresas
enfrentan un ambiente competitivo y cada vez mas intenso lo cual genera la mayoria
de inestabilidad para una adecuada adaptacion, se debera aplicar un conjunto de

técnicas o herramientas, ya que es un mecanismo que se implementard en lo
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posterior dentro de la misma, donde se busca encontrar las falencias internas y
externas a su entorno con la finalidad de posicionarse en el mercado con mayor

impacto, aportando positivamente a la economia local.

2.2. Objeto de estudio

A la vez el trabajo se efectia con la responsabilidad de la estudiante de
cumplir con los lineamientos establecidos dentro del Instituto Superior Tecnoldgico
Tena donde es un requisito primordial para optar por el titulo de Tecndloga Superior

en Administracion.

2.3. Procedimientos

Teniendo como finalidad la determinacién del nivel de aceptacion actual de
los servicios que brinda el taller de Construcciones Metalicas “Llori” en la ciudad de
Tena para el posterior disefio del Plan de Marketing, se procedié a realizar una
investigacion de mercado utilizando la encuesta como herramienta de recoleccion de

datos de manera directa.

2.4. Delimitacion

2.4.1. Delimitacién Espacial: EI Trabajo de Integracion Curricular se lo

realizd en elBarrio Gil Ramirez Davalos en la ciudad de Tena, provincia de Napo.

2.4.2. Delimitacion Temporal: Este trabajo se lo efectu6 en el Periodo
Académico noviembre 2020 — abril 2021.

2.4.3. Unidades de observaciéon: Las unidades de observacion que se
contemplaron para este trabajo, son la ciudadania de la parroquia de Tena,

especificamente su poblacion econdmicamente activa del afio 2020.



2.5. Arbol de problema

Figura 1. Arbol de problema
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Elaborado por: Veronica Bonilla (2021)



C. OBJETIVOS

3.1. Objetivo General

Emplear un estudio de mercado para la determinacion del nivel de aceptacion
actual de los servicios que brinda el taller de Construcciones Metalicas “Llori” en la

cuidad de Tena, para el disefio de una propuesta de plan de marketing.

3.2. Objetivos Especificos

e Aplicar un estudio de mercado a través de encuestas a las familias de la
ciudad de Tena para la determinacion del posicionamiento del taller de
Construcciones Metalicas “Llori”.

e Determinar el nivel de aceptacion actual de los servicios que brinda el taller
Construcciones Metalicas “Llori” en la ciudad de Tena.

e Disefiar una propuesta de plan de marketing para el taller Construcciones

Metalicas “Llori” en la ciudad de Tena.



D. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

Para el desarrollo del Trabajo de Integracion Curricular se ha considerado apoyarse en la siguiente metodologia de estudios que

contempla la malla curricular de la carrera de Administracion

Cuadro 1. Asignaturas Integradoras

Objetivos del Plan Nacional de
Desarrollo (2017-2021)

Lineas de investigacion

Asignaturas integradoras

Resultados de aprendizaje

Objetivo 3: Garantizar los
derechos de la naturaleza para las
actuales y futuras.

Objetivo  5: Impulsar  la
productividad y competitividad
para el crecimiento econdmico
sostenible de manera redistributiva
y solidaria.

Objetivo 6: Desarrollar las
capacidades productivas y el
entorno para lograr la soberania
alimentaria y el Buen Vivir rural.
Objetivo  8:  Promover la
transparencia y la
corresponsabilidad para una nueva
ética social.

Economia empresarial

Aseguramiento de la calidad de las
empresas publicas y privadas

Planificacion estratégica

Presupuesto
Formulacion y evaluacion de
proyectos

Microeconomia
Investigacion de mercado

Meétodos estadisticos
Metodologia de la
investigacion

Sera capaz también de crear y
fortalecer nuevos negocios
combinando metodologias y
técnicas actuales aprendidas

dentro del campo de la
administraciéon con cultura
ambiental analizando los

costos y los beneficios que
todas sus acciones conllevan.

Sera capaz de reconocer las
oportunidades de negocios y
riesgos que conlleva el cambio
tecnolégico, la dindmica de
mercado y la variacion de la
economia tanto a nivel
nacional como internacional

Fuente: Silabos de la Carrera de Administracion.

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)



E. REVISION DE LITERATURA

5.1. Mercado

El término mercado estd asociado a la interaccién entre productores y

consumidores, de tal manera que se puede hacer referencia en el siguiente parrafo:

De acuerdo a Solano (2015) “El mercado es el ambiente conformado por
personas donde se dan todas las condiciones para el intercambio, o mejor dicho las

negociaciones” (pag. 4).

El mercado estd principalmente caracterizado por la existencia de quienes
producen bienes o prestan servicios que en términos econdémicos se les denomina
ofertantes, y quienes compran aquellos productos que se les denomina demandantes
0 consumidores, en este punto de encuentro se llegan a acuerdos de compra por

medio de poder adquisitivo y de tal manera se satisfacen necesidades.

5.1.1. Estudio de mercado

El estudio de mercado constituye la fase primordial para el aprovechamiento
de las oportunidades en el mercado seleccionado, ademas de que las microempresas
la utilizan como una herramienta para dar respuesta a un problema con respecto a la

actividad econémica, por motivos de escases de demanda de productos, etc.

Segin Padilla (2011) “Recopila y analiza antecedentes para ver la

conveniencia de producir y atender una necesidad.” (pag. 54).

Se puede entender que el estudio de mercado es aquella que permite verificar el
correcto funcionamiento de una microempresa, de tal manera se puede analizar sise
estdn cumpliendo los objetivos empresariales a base a los resultados obtenidos
mediante el estudio respectivo, es decir, se puede determinar el grado de satisfaccion

de los clientes por el producto /servicio ofrecido o también se puede determinar el



grado de posicionamiento o competitividad con relacién a las demés microempresas,
por lo que si los resultados no fueran beneficiosos se buscara dar respuesta al

problema en especifico con la aplicacion de estrategias competitivas, etc.

5.1.1.1. Oferta

La oferta estd considerada como la cantidad de un producto que se pone a

disposicion del mercado para satisfacer una necesidad.

Segin Chavez (2016) “Es la cantidad de bienes y servicios producidos por
fabricantes, productores o comerciantes, en un determinado lugar, precio, tiempo o

espacio” (pag. 21).

La oferta estd relacionada con la actividad de venta de productos, es decir,
corresponde a la cantidad de productos o el servicio que una empresa 0 microempresa
esta considerando poner a disposicién de los clientes para que estos puedan satisfacer
sus necesidades, ademas cabe mencionar que la oferta estd relacionada de manera
directamente con el precio, por lo que cuando el precio baja la cantidad de oferta baja
y cuando el precio sube, la cantidad ofertada sube a esto se le denomina

comportamiento de la oferta.

5.1.1.2. Demanda

Cuando se habla de demanda en términos econdémicos, se esta refiriendo a la
compra de productos o un servicio por parte de los clientes, quienes buscan satisfacer
sus necesidades.

De acuerdo a los autores Fischer & Espejo (2011) “La demanda se refiere a la
cantidad de un producto que los consumidores estan dispuestos a comprar a los

posibles precios del mercado” (pag. 146).

Entonces la demanda de productos es la cantidad de un producto que los

consumidores o clientes estarian dispuestos a adquirir, por otro lado, se puede
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hacer mencion que la demanda con relacién al precio es inversamente proporcional,
es decir, cuando el precio del producto sube la cantidad de demanda baja, y cuando el
precio baja la cantidad de demanda sube a esto se le considera comportamiento de la

demanda.

Figura 2. La demanda
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Poder de compra

Posibilidad de compra

-

ambientales de compra

f N
Tiempo de consumo

Limitaciones de
mercado

Fuente: Formulacion y evaluacion de proyectos, Marcial Cordova Padilla (2011)
Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

5.1.1.3. La competencia

Ninguna empresa esta libre de la competencia, por lo que se puede citar lo

siguiente:

Segun Chavez (2016) “La competencia se considera como aquellas empresas
0 proyectos que producen productos/servicios similares a los que usted quiera

ingresar al mercado” (pag. 101).

Se entiende por competencia a todas aquellas empresas o unidades de negocio
que producen o comercializan productos similares o el mismo tipo de productos, cabe
mencionar que por la presencia de competencia la demanda de productos de una

empresa 0 microempresa podria verse afectada, dependera de cdmo se maneje la
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competitividad en el mercado.

a) Posicionamiento

Se considera que las empresas buscan tener mayor presencia en el mercado

con la aplicacion de estrategias orientadas a conseguir el posicionamiento.

Segun Jiménez & Gervilla (2011) “El posicionamiento es el concepto de
asociar y desarrollar una posicion mental en la conciencia publica sobre su marca y

sus productos y servicios” (pag. 162).

Entonces el posicionamiento se refiere a la percepcion o grado de
conocimiento que el mercado tiene sobre la empresa o microempresa, por lo que se
puede entender que el posicionamiento depende del nivel de demanda obtenido,
ademéas cabe mencionar que en un mercado competitivo el aseguramiento de la

rentabilidad empresarial deberia ser prioritario.

5.1.1.4. Poblacién Econdmicamente Activa PEA

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) de Ecuador
(2018) la PEA “se considera a las personas desde los 15 afios en adelante que tienen
un trabajo estable o trabajan al menos 1 hora en la semana de referencia o, aunque no
trabajaron, tuvieron trabajo (empleados); ademas se considera a las personas que no
tenian un trabajo, pero se encontraban prestos a trabajar en cualquier actividad

econdmica”

De tal manera se puede mencionar que la poblacién econ6micamente activa
son aquellas personas que dependen de un empleador, es decir que tienen un trabajo y
que de tal manera tienen un tipo de ingreso considerandose a las personas desde los
15 afos en adelante, por lo que ademas se les considera como fuerza de trabajo al

encontrarse en una etapa de vida laborable.
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5.2. Plan de marketing

Al plan de marketing se le considera como un documento compuesto de
estrategias de competitividad y estrategias cuyo objetivo es la de mejorar la

comercializacion de un producto y aumentar a fidelizacion de clientes.

Segln Tirado (2013) “...nos invita a poner en marcha las herramientas

precisas del marketing mix para alcanzar los objetivos que nos hayamos propuesto”
(pag. 37).

Segin Arteaga (2012) “El plan de mercadotecnia es el documento eje que
establece las acciones en cuanto a producto, precio, plaza y promocién que se

aplicarén en una empresa para que logre el éxito comercial” (pag. 77).

El plan de marketing es un documento utilizado por las empresas que
pretenden captar mayor namero de clientes y por ende aumentar la demanda de los
productos o servicios que se ofrecen, dicho plan de marketing se ajustara a la
necesidad y a la situacion de mercado, es decir, las estrategias o los medios de
difusion de productos que se seleccionen serd de acuerdo a la necesidad, nivel de
captacion de clientes y disponibilidad de recursos, ya que si se pretende tener mayor
posicionamiento y generar un ambiente mas competitivo se requerira de mas recursos

siendo este una relacion directamente proporcional.

5.2.1. Microempresa

Las microempresas alrededor del mundo son aquellas dedicadas a una
determinada actividad econémica, pero a menor escala, es decir que tiene capacidad
limitada de produccién, debido a diversas razones tales como la falta de recursos
humanos, materiales o financieros. Por lo que para tener un concepto mas claro de lo

que se esta tratando, se puede citar el siguiente parrafo.

Se puede definir a las micro, pequefias y medianas empresas como
organizaciones empiricas financiadas, organizadas y dirigidas por el propio
duefio que abastecen a un mercado pequefio, cuando mucho regional; ademas,
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no cuentan con alta produccion tecnificada y su planta de empleados la
integran los familiares del propietario, razén por la cual también se les conoce
como empresas familiares (Fischer & Espejo, 2011, pag. 258)

Por lo tanto, se puede entender que las microempresas comienzan por lo
general con inversiones menores a las que se requieren para la puesta en marcha de
empresas mas grandes, su diferencia se hace notable puesto que no se va a utilizar la
misma cantidad de recursos, ya que la cantidad y disponibilidad de recursos
dependen de la demanda existente en el mercado; las microempresas estan
comdnmente administradas por su propio propietario quien aprovecho de las

necesidades existentes para producir un bien o prestar un servicio.

5.2.1.1. Importancia de las microempresas

No hay duda de que la existencia de las microempresas contribuya a la
economia de un pais, puesto que las operaciones de su actividad econémica estan
orientadas a satisfacer una necesidad y por tal razon, para hacer posible la produccion
de un producto o la prestacion de un servicio dependiendo de la actividad se requiere
del recurso humano, es decir que la empresa esta creando fuentes de empleo que de

tal manera beneficia a la poblacion desempleada.

Para comprender el grado de importancia de las microempresas se puede

hacer referencia el siguiente parrafo.

Las microempresas ecuatorianas proporcionaron trabajo para un estimado de
1.018.135 personas o cerca del 25% de la mano de obra urbana. Ademas, las
ventas de estas microempresas representan aproximadamente 25.7 % del
producto interno bruto y sobre 10% de los ingresos netos totales obtenidos en
el pais. Las microempresas, por lo tanto, representan un componente
importante de la economia urbana. (Magill & Meyer, 2015).

La existencia de fuentes de empleo proporcionadas por las microempresas al
requerir mano de obra para producir o prestar un servicio denota el grado de
importancia de su existencia y del aseguramiento de su rentabilidad en el mercado,
ademas de que las ventas de las microempresas de manera general al producto interno

bruto del pais, por otro lado al tener en cuenta cuan importante son las microempresa
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existe apoyo por parte de las autoridades hacia iniciativas emprendedoras mismos que
fomentan las ferias de micro emprendimientos para que los productos sean conocidos
y se consideren en el mercado, por otro lado, incluso las instituciones financieras
facilitan créditos a quienes pretenden poner en marcha una idea de emprendimiento.
Es evidente ademéas que para que una microempresa tenga éxito se debe idealizar o
desarrollar un plan de negocio en donde se cuente con un estudio previo de mercado
incluyendo estrategias competitivas, orientadas a cumplir con los objetivos previstos

y asegurar la rentabilidad.

a) Carpinteria metélica

De acuerdo al Centro de Empresas de Base Tecnologica (CEBT) (2016) “En
una carpinteria metalica se trabaja con hierro, aluminio y otros metales, realizando

trabajos cerramientos metalicos, forja, cerrajeria, ventanas, puertas, etc.” (pag. 1).

Al hablar del tema de carpinteria metélica se puede entender qué misma
actividad econdmica estd relacionada con la utilizaciéon de metales, aluminios y
demas para el disefio y fabricacion de puertas, ventanas, etc. Casi similar a la
carpinteria normal, pero en este caso se hace uso de otros tipos de herramientas, y

demas.

5.2.2. Marketing mix

Cuando se habla de marketing mix, o también conocido como las 4 P’s, se
habla de la relacion existente entre producto, precio, plaza y promocién, mismos que

se consideran importantes para el disefio de un efectivo plan de marketing.

Segln Arteaga (2012) “...hace referencia a los factores con los cuales se
ocupa y se trabaja la mercadotecnia para cumplir con su funcion de promover y

facilitar el intercambio entre la empresa y el consumidor final” (pag. 74).
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El marketing mix también es considerado como la mezcla de marketing mismo que
abarca los aspectos de producto, precio, plaza, y promocion, por lo que es de suma
importancia no dejar de lado ya que de cierta forma la eficiencia de las estrategias
determinadas en el plan de marketing dependeria de ellos. De tal manera se puede

dar respuesta a las necesidades de los clientes actuales y potenciales.

Figura 3. El marketing mix

Fuente: El marketing y su aplicacién en diferentes areas de conocimiento, Marcial Cérdova Padilla (2011)
Elaborado por: Verénica Bonilla (2021)

5.2.2.1. Producto

Segin Arteaga (2012) “Se trata de un bien tangible (producto) o bien

intangible (servicio) que comercializa una empresa” (pag. 84).

El producto primeramente es cualquier cosa que busca satisfacer una
necesidad en el mercado, teniendo en cuenta que para producirlo es necesaria la
transformacion de la materia prima y se requiere de recursos humanos, materiales y
financieros, existen lineas de productos diferentes, es decir, hay productos

electrodomésticos, productos de consumo, etc.
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5.2.2.2. Precio

Segun Moreno (2014) “El precio es el valor econdmico que la organizacion le
concede a un producto o servicio, y es también el punto de equilibrio entre los

intereses de las dos partes...” (pag. 22).

Entonces el precio es el valor monetario establecido para un determinado
producto o para un servicio en especifico, el precio dependera del producto, ademés
cabe mencionar que el precio de venta al publico se establece de acuerdo a los costos
de produccién agregandole el porcentaje de utilidad que se desea por la venta del

mismo.

5.2.2.3. Plaza

Segln Moreno (2014) “La plaza constituye todos los espacios fisicos,
virtuales o temporales que la organizacion utiliza para hacer accesibles sus productos

0 servicios” (pag. 23).

De acuerdo a Armstrong & Kloter (2013) “Plaza incluye actividades de la
empresa encaminadas a que el producto esté disponible para los clientes meta” (pag.
53).

Con relacion a lo expuesto anteriormente, se considera que la plaza es el lugar
0 ubicacion donde se pretende vender el producto o servicio, en otras palabras, es el
punto de venta; por otro lado, se puede decir que plaza también esta relacionado con
los canales de distribucion haciendo asi posible que la disponibilidad de productos

sea aun mayor para el cliente actual y potencial.

5.2.2.4. Promocion

Se puede decir que la promocién es como se pretende hacer que un producto o
servicio sea lo mas visible o conocido en el mercado para que de tal manera tener

mayor demanda.
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Segun Moreno (2014) “La promocién es toda comunicacion persuasiva que

mejora la identificacion y utilizacion de un servicio o producto” (pag. 23).

Concluyendo que promocion tiene por objeto el de contribuir al incremento
de la demanda de un producto o servicio, persuadiendo a los clientes actuales para
que aumenten su volumen de compra o para los clientes potenciales, para llevar a
cabo la promocién se hace uso de los medios de difusion que se deseen emplear de
acuerdo a un estudio previo donde se determinen cuéles son mas factibles de acuerdo

a la realidad del mercado donde se encuentre.

a) Medios impresos

Jiménez & Gervilla (2011) mencionan que “Los medios impresos son un
medio de comunicacion masiva en forma de publicaciones impresas. Se compone de

revistas, periodicos, libros, circulares, diarios, folletos y publicaciones periddicas”

(pég. 41).

Este tipo de medio de difusién se le considera tradicional, por lo que los
medios impresos son parte de los medios de comunicacion tradicionales, es decir que
son lo que se utilizaban con mayor frecuencia en tiempos anteriores, antes de que las
redes sociales se convirtieran en el medio difusion mas utilizado para interactuar con

las personas y para tener una relacién comercial con el cliente.

b) Medios audiovisuales

(13

Jiménez & Gervilla (2011) expresan que los medios audiovisuales “...se

basan en imagenes y sonidos para expresar la informacion” (pag. 41).

Los medios audiovisuales son aquellos caracterizados por proveer
informacién mucho mas clara en el aspecto visual y auditivo, es decir que con
imagenes y grabaciones sirven para transmitir un mensaje o informacion de interés

constituyendo un medio de suma importancia para difundir la informacion que se
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requiera ya que ademas se le considera como un medio de comunicacion masivo que
involucra el sentido de la vista y el de la audicion, es por tal razén que las

microempresas promocionan sus productos por tales medios.

c) Medios radiofonicos

Segin Jiménez & Gervilla (2011) “La radio resulta ser el medio de
comunicacion con mayor penetracion, no resulta demasiado costoso Yy pueden

realizarse distintas tareas al mismo tiempo que se escucha” (pag. 41).

Al hablar de medios radiofonicos se esta refiriendo al medio de comunicacion
de la radio el cual también es considerado como tradicional y ademéas se puede
mencionar que tiene mayor cobertura y no se requiere de mayor esfuerzo para
transmitir ya que solamente se debe proporcionar una informacion rapida de lo que se
pretende dar a conocer, por otro lado, no es muy costoso a diferencia de los spots
televisivos. Ademas, las familias pueden escuchar la informacién en su hogar,
mientras esta en el autobds camino al trabajo y demas sintonizando la frecuencia de

radio.

5.2.3. Presupuesto del plan de marketing

Es muy importante tener en cuenta el presupuesto del plan de marketing,
puesto que se considera como una guia para todas las actividades de mercadotecnia
de la microempresa asegurando y planificando la utilizacion de los recursos
financieros, de tal manera al contar con un presupuesto de marketing se puede
controlar la correcta utilizacién de sus recursos y el cumplimiento de sus objetivos

con relacién a lo establecido en el documento de plan de marketing.

Segln E-Learning Marketing (2013) “Es la cantidad de dinero que se espera
utilizar para la realizacion de actividades del area, es decir, la asignacion de recursos

a actividades especificas...”
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Entonces, se puede determinar que el presupuesto es estimar la cantidad de
dinero que serd necesario para desarrollar una actividad, es por eso que se debe
realizar una tabla de presupuesto en todo proyecto donde se vaya a realizar una

inversion.

5.2.4. Planificacion estratégica

Segun Armstrong & Kloter (2013) es el “Proceso de desarrollar y mantener un
ajuste estratégico entre las metas y las capacidades de la organizacion y sus

cambiantes oportunidades de marketing” (pag. 39).

Se puede considerar que la planificacion estratégica como su nombre lo
indica, es el proceso de planificacion de una determinada actividad de acuerdo a los
objetivos y resultados que se esperan obtener. Ademas, supone una herramienta que
permite dar respuesta a una determinada situacion esto acompafiado de herramientas
como el anélisis FODA, donde se puede analizar las fortalezas, debilidades que
representan al analisis interno de una empresa, y las oportunidades, amenazas que

corresponden al analisis externo.

5.2.4.1. Declaracion de la mision

Segun el Programa de fortalecimiento de capacidades agro empresariales y
asociativas (2018) “...describen todo lo que la empresa quiere lograr; son condiciones
futuras deseadas que los individuos, grupos u organizaciones se esfuerzan por

alcanzar” (pag. 77).

Por ende, la mision es establecer el objetivo o propoésito de una empresa, es
decir qué es lo que pretende ofrecer al mercado para que de tal manera los clientes
puedan tener cierto grado de conocimiento acerca de los objetivos empresariales que
se han establecido, por otro lado, la misién ayuda a la microempresa a fijar

claramente sus objetivos.
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5.2.4.2. Declaracion de la vision

La vision esta relacionada con la misién, en este caso la vision corresponde a
los resultados que se esperan obtener por la actividad econémica en el largo plazo,
mismo que por lo general corresponde a que las empresas pretenden tener mayor

posicionamiento o prestigio en el mercado.

5.2.5. Analisis situacional
5.2.5.1. Anadlisis interno

Segln Tirado (2013) “...consiste en la evaluacién de los aspectos de las
distintas areas funcionales de la empresa (marketing, produccion, finanzas, recursos
humanos, investigacion y desarrollo, etc.) con el fin de detectar los puntos fuertes y
débiles...” (pag. 39).

Por lo que con respecto a lo expuesto anteriormente se concluye que el
andlisis interno considera las Fortalezas y Debilidades en su analisis valga la
redundancia, no esta por demas mencionar que las debilidades pueden ser convertidas
en fortalezas para ello es necesario utilizar la herramienta de andlisis situacional
FODA.

a) Boston Consult Group

Segin Cruz, Ferreira, & Azevedo (2014) “...se ha convertido en uno de los
materiales mas famosos para los planificadores y formuladores de estrategias para

mapear las posiciones de mercado de manera dinamica...” (pag. 6).

La matriz Boston Consult Group que mas adelante lo definimos como BCG,
es utilizada para determinar la participacion y crecimiento de mercado de una
empresa, teniendo en cuenta que en el eje vertical se considera la tasa de crecimiento
de mercado y mientras que en el eje horizontal se tiene la participacion relativa de

mercado.
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Armstrong & Kloter (2013) mencionan los siguientes conceptos con respecto

a los elementos de BCG.

e Estrellas: Las estrellas son productos o servicios de alto crecimiento y alta
participacion. Con frecuencia requieren fuertes inversiones para financiar su
rapido crecimiento.

e Lecheras: Son productos o servicios de bajo crecimiento y alta participacion.
Estas Unidades de Negocios Estratégicas por sus siglas en inglés SBU
(Strategic Business Unit) establecidas y exitosas requieren menos inversion
para mantener su participacion de mercado.

e Signos de interrogacion: Requieren mucho dinero para mantener su
participacion y si quisieran incrementarla, serian necesarias altas inversiones.

e Perros: Los perros son negocios o productos de bajo crecimiento y baja
participacion. Podrian generar suficientes recursos para mantenerse a si

mismos, pero no prometen ser grandes éxitos monetarios (pag. 43).

Figura 4. Matriz BCG (Bonston Consult Group)
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Fuente: Fundamentos de marketing, Armstrong & Kloter (2013)

a) Modelo servqual

De acuerdo a DIRCOM (2013) “Es un modelo con presencia a nivelmundial,
que tiene como objetivo, presentar la perspectiva de los clientes frente al servicio de

la organizacion...”
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Se muestra a continuacion los criterios mas importantes:

e Elementos tangibles: Apariencia de las instalaciones fisicas,
equipos,personal y materiales de comunicacion

e Fiabilidad: Habilidad para realizar el servicio prometido de forma fiable
ycuidadosa

e Capacidad de respuesta: Disposicion y voluntad para ayudar a los usuarios
yproporcionar un servicio mas rapido.

e Seguridad: Conocimientos y atencién mostrados por los empleados y
sushabilidades para inspirar creatividad y confianza.

e Empatia: Atencion individualizada que ofrecen las empresas a sus clientes.

El modelo SERVQUAL, se enfoca en la calidad del servicio, es decir que se
puede conocer mediante su aplicacion la percepcion de los clientes con respecto a los
productos o servicios ofrecidos, y de tal manera las opiniones obtenidas contribuyen
como una mejora continua para asegurar la calidad del producto y servicio y asi
captar mayor namero de clientes. Por lo general a las empresas y microempresas les
importa mucho las opiniones de los clientes, puesto que asi se pueden corregir errores
y garantizar su fidelidad, también se puede generar un efecto de publicidad boca a

boca al cumplir con sus expectativas y deseos.

5.2.5.2. Analisis externo

Segin Realpe, Quifionez, Quifionez, & Caicedo (2017) “...consiste en
detectar y evaluar acontecimientos y tendencias que suceden en el entorno de la
empresa, que estdn mas alla de su control y que podrian beneficiar o perjudicarla

significativamente”

Entonces se considera que en efecto el analisis externo se refiere a aspectos
de oportunidades y amenazas que pueden afectar o no a la actividad econémica de la
empresa, en este caso se puede considerar que amenaza seria la competencia, es decir,

empresas con mayor prestigio, 0 empresas que venden productos similares.
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5.3. Marco legal

Constitucion de la Republica del Ecuador (2008)

La Asamblea Constituyente reunida en Montecristi redacto una nueva constitucion,
aprobada mediante referéndum y expedida en octubre 2008, esta carta Magna fue la
primera del mundo en destacar la importancia del sector de la economia popular y
solidario como actor de primer orden para emprender una nueva forma de hacer
economia, segun se puede apreciar en los textos que se transcriben a continuacion.
Ademas, en el reglamento de la Ley Organica de la Economia Popular y Solidaria
(2008) menciona que: el articulo 147 de la carta de manga dispone; “Que es
atribucion y deber del presidente constitucional de la Republica el expedir los
reglamentos necesarios para la aplicacion de las leyes, sin contravenirlas ni alterarlas;
de acuerdo con la disposicion transitoria Décimo séptima de la Ley Orgénica de la
Economia Popular y Solidaria y del Sector Financiero Popular y Solidario el
presidente de la Republica debe dictar el reglamento a la ley;

Art. 66.- Se reconoce Yy garantizard a las personas: El derecho a desarrollar
actividades econdmicas, en forma individual o colectiva, conforme a los principios de
solidaridad, responsabilidad social y ambiental.

Art. 276.- El régimen de desarrollo tendra los siguientes objetivos: Construir un
sistema econdmico, justo, democratico, productivo, solidario y sostenible basado en
la distribucion igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los medios de
produccion y en la generacién de trabajo digno y estable.

Art. 277.-Para la consecucion del buen vivir, seran deberes generales del Estado:
Impulsar el desarrollo de las actividades econdmicas mediante un orden juridico e
instituciones politicas que las promuevan, fomenten y defiendan mediante el
cumplimiento de la Constitucion y la ley. 6.

Promover e impulsar la ciencia, la tecnologia, las artes, los saberes ancestrales y en
general las actividades de la iniciativa creativa comunitaria, asociativa, cooperativa y
privada.

Art. 283.- El sistema econdmico es social y solidario; reconoce al ser humano como
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sujeto y fin; propende a una relacion dinamica y equilibrada entre sociedad, Estado y
mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo garantizar la produccion
y reproduccion de las condiciones materiales e inmateriales que posibiliten el buen
Vivir.

Art. 2.- Actividad Productiva. - Se considerard actividad productiva al proceso
mediante el cual la actividad humana transforma insumos en bienes Yy servicios
licitos, socialmente necesarios y ambientalmente sustentables, incluyendo actividades

comerciales y otras que generen valor agregado.

Cadigo organico de la produccion, comercio e inversionesTitulo preliminar-Del

objeto y &mbito de aplicacion

Art. 2.- Actividad Productiva. - Se considerard actividad productiva al proceso
mediante el cual la actividad humana transforma insumos en bienes Yy servicios
licitos, socialmente necesarios y ambientalmente sustentables, incluyendo actividades

comerciales y otras que generen valor agregado.

Del Fomento a la Micro, Pequefia y Mediana Empresa

Art. 53.- Definicion y Clasificacion de las MIPYMES. La Micro, Pequefia y Mediana
empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad productiva, ejerce
una actividad de produccién, comercio y/o servicios, y que cumple con el nimero de
trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, sefialados para cada categoria, de
conformidad con los rangos que se estableceran en el reglamento de este Codigo. En
caso de inconformidad de las variables aplicadas, el valor bruto de las ventas anuales
prevalecera sobre el nimero de trabajadores, para efectos de determinar la categoria
de una empresa. Los artesanos que califiquen al criterio de micro, pequefia y mediana
empresa recibiran los beneficios de este Codigo, previo cumplimiento de los
requerimientos y condiciones sefialadas en el reglamento. (Cddigo organico de la

produccién, comercio e inversiones, 2010)
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Reglamento general de la ley organica de comunicacion
Capitulo V-Publicidad

Art 38.- Definicion de publicidad. — Es publicidad cualquier forma remunerada o
pagada de difusion de ideas, mercancias, productos o servicios por parte de cualquier

persona natural o juridica con fines comerciales. (Ley organica de comunicacion, 2013)

5.4. Marco conceptual
Comercializacion: introduccion de un nuevo producto en el mercado.

Competencia: Situacion en la que existe un indefinido nimero de compradores y

vendedores que intentan maximizar su beneficio o satisfaccion.

Consumidor: Es la persona que satisface sus necesidades o deseos al adquirir un

producto que puede ser tangible (producto) o intangible (servicios).
Demanda: Es la cantidad total de un bien o servicio que la gente desea adquirir.

Encuesta: Consiste en una interrogacion escrita, se la realiza a las personas para

obtener determinada informacion necesaria para una investigacion.

Estrategia: Es el medio, la via, es el como para la obtencion de los objetivos de la

organizacion.
Estudio: Radica en analizar y estudiar la viabilidad de un proyecto empresarial.

FODA: Es una herramienta de analisis que puede ser aplicada a cualquier situacion,
individuo, producto, empresa etc., que esté actuando como objeto de estudio en un

momento determinado del tiempo.

Mercado: Es el conjunto de consumidores que tienen interes, ingresos y acceso a un

producto o servicio concretos.
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Plaza: Es la ubicacion estratégica donde se va distribuir el producto dentro de un

mercado en particular.
Precio: Es el valor monetario o en especie de un bien o servicio.
Producto: Es cualquier elemento tangible o intangible que se ofrece al mercado.

Promocion: Actividad o acciones estratégicas de mercadeo para atraer a los clientes

0 consumidores.

Publicidad: Actividad o acciones estratégicas de mercadeo para comunicar 0

difundir los beneficios y caracteristicas de un bien o servicio.

Segmentacion: Es la clasificacion o division de un mercado total hacia uno més

especifico.

Servqgual: Esta escala mide la calidad de servicio a través de la diferencia entre las

percepciones y las expectativas de los clientes.
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F. METODOLOGIA

6.1. Materiales
6.1.1. Equipos

Los equipos que se utilizaron para el respectivo estudio se detallan a

continuacion:

e Computadora (Computadora ACER con sistema operativo Windows 10
home 32 bits, procesador AMD C-70 APU de 1.0GHz y 4 GB de RAM)

e Impresora (multifuncional EcoTank Epson L3110, modelo C11CG87301)

e Celular (Samsung Galaxy A31)

6.1.2. Herramientas

Las herramientas constituyen aquellos medios que se utilizaron para llevar a

cabo el estudio planteado, se mencionan a continuacion:

e Informaticas (Paquete Microsoft Office, Google Chrome, Formularios de
google, Google drive, entre otros)

e Audiovisuales (Mapade la parroquia Tena, Videos de cémo usar
formularios de google)

e Logisticas
6.1.3. Insumos

Todos los insumos que fueron necesarios de igual manera para la puesta en

marcha de la investigacion son los enlistados a continuacion:

e Hojas de papel bond
e Folder

e Tinta para impresora
e Esferograficos
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6.2. Ubicacion del area de estudio
6.2.1. Ubicacion politica

e Provincia:  Napo
e Canton: Tena

e Parroquia: Tena
6.2.2. Ubicacion geografica
El canton Tena limita con los siguientes cantones:

e Norte: Archidona y Loreto (Orellana)
e Sur: Arosemena Tola, Bafios (Tungurahua) y Arajuno (Pastaza)
e Este: Orellana (Orellana)

e Oeste: Latacunga (Cotopaxi), Salcedo (Cotopaxi), Bafios (Tungurahua)
6.2.3. Mapa de la provincia de Napo

Figura 5. Mapa de la provincia de Napo
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Fuente: Pagina napo sin fronteras (2012)
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6.2.4. Mapa del cantén Tena

Figura 6. Mapa politico del canton Tena

Fuente: Google maps (2018)

6.2.5. Ubicacion del taller Construcciones Metélicas “Llori”

Figura 7. Ubicacion del taller Construcciones Metalicas ""Llori"
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6.3. Enfoque

El enfoque que se debe utilizar para la investigacion es del tipo cuantitativo,
puesto que al recopilar informacién mediante la aplicacion de las encuestas y se
obtendra datos numéricos y estadisticos para la toma de decisiones. Por lo que se
puede citar lo siguiente:

Investigacion de enfoque cuantitativo:

Segn Mosquera & Mancero (2015) “El enfoque cuantitativo se caracteriza
por que describe porcentualmente datos tabulados e interpretados, que fueron

recopilados del mercado a través de un trabajo de campo” (pag. 69).

El enfoque cuantitativo es aquel donde se obtienen datos numéricos con la
aplicacion de la respectiva herramienta de recoleccion de datos, mismo enfoque esta
relacionado con las encuestas puesto que se obtienen frecuencias numéricas con
respecto a una alternativa o pregunta. Ademas, el enfoque cuantitativo de ser el
caso se puede utilizar para la estructuracion financiera o presupuestaria de un

proyecto, ya que se consideran valores numéricos y es de lo que trata este enfoque.

6.4. Tipo de investigacién

Se han considerado tres tipos de investigacion que estan relacionados con el
tema de estudio, y que de tal manera contribuiran para el cumplimiento de los
objetivos planteados, por lo que los tipos de investigacion son el de campo,

investigacion descriptiva y la investigacion concluyente.

Investigacion de campo:

El tipo de investigacion de campo permitira dar respuesta al problema

planteado por lo que no se puede dejar de lado su respectiva aplicacion como parte
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de los tipos de investigacion necesarios, se puede citar lo siguiente:

Segun Paz (2017) “Las técnicas especificas de la investigacion de campo,
tienen como finalidad recoger y registrar ordenadamente los datos relativos al tema

escogido como objeto de estudio” (pag. 70).

La investigacion de campo estd considerada como una metodologia para dar
respuesta a un problema en particular, por lo que no esta por demas mencionar que
para lleva a cabo es necesario determinar el tamafio de la muestra, ya que la
aplicacion de la encuesta u otra herramienta de recoleccidén de datos podrd mucho
mas sencillo y se requerira de menos recursos y de tiempo. Se puede mencionar que
para llevar a cabo la investigacion de campo se deben considerar la herramienta de
recoleccion de datos mas adecuada y necesaria, de acuerdo al tipo de investigacion

que se desea obtener.

Investigacion descriptiva:

La investigacion descriptiva contribuird a la estructuracion de la propuesta,

por lo que se puede citar lo siguiente:

Segln Roldan & Fachelli (2015) “Mediante ello alcanzamos el objetivo de
describir la informacion estadistica facilitando la tarea de anélisis e interpretacion de

los datos” (pag. 7).

La investigacion descriptiva corresponde a describir ciertos aspectos de
acuerdo a la realidad o situacién estudiada, por lo que contribuye en el desarrollo de
la propuesta de acuerdo a todos los aspectos que se incluyan, se debe describir las

estrategias a utilizar orientadas a contribuir a captar mayor nimero de clientes.

Investigacion concluyente:

Segin Mosquera & Mancero (2015) “Es la base en que se refleja la

interactuacion del enfoque cuantitativo y cualitativo de la investigacion cientifica; es
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decir, en este tipo de investigacion corroboramos v, si el alcance de la investigacion
lo amerita, comprobamos la hipétesis planteada...” (pag. 69).

Este tipo de investigacidn concluyente utiliza la informacidn recolectada para
Ilegar a una conclusion por lo que se considera importante; se puede mencionar que la
investigacion concluyente permite corroborar ciertos hechos de la realidad estudiada.
Por otro lado, la investigacion concluyente sera necesario para determinar el grado o
nivel de aceptacion de los servicios ofrecidos, por lo que se puede entender que la
investigacion concluyente permite llegar a una conclusion en base a resultados a

obtenidos previamente.

6.5. Metodologia para cada objetivo

Para cumplir con los objetivos especificos de la investigacion es necesario
determinar la respectiva metodologia que se empled para cada uno de ellos, por lo
tanto, a continuacion, se explica la metodologia y por ende las herramientas/técnicas

a usar respectivamente.

6.5.1. Aplicar un estudio de mercado

Para aplicar el estudio de mercado primeramente hubo un acercamiento con el
propietario del taller Construcciones Metélicas “Llori” mediante un oficio (Ver
anexo 1) solicitando que pueda autorizar la investigacion en el respectivo taller, asi

teniendo una respuesta afirmativa por su parte (Ver anexo 2).

Por lo general la metodologia utilizada para una investigacion de mercado es
el tipo cuantitativo, ya que se hacen mediciones numeéricas de acuerdo a la frecuencia
de seleccion de alternativas, esto hablando de la encuesta como herramienta de
recoleccion de datos, antes de aplicar la encuesta es necesario determinar el tamafio

de la muestra de la poblacion a estudiar.
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Poblacion:

Antes de comenzar con la recopilacion de la informacion requerida
dependiendo el caso, es necesario indagar sobre la poblacién a la que se determinara

el tamafio de la muestra. Por lo que se puede citar lo siguiente:

Segun Ledn (s.f) “La poblacion de una investigacion estd compuesta por todos
los elementos (personas, objetos, organismos, historias clinicas) que participan del

fendmeno que fue definido y delimitado en el andlisis del problema de investigacion”

(pag. 1).

La poblacién es un grupo de individuos conformado por todos los elementos
mismos que en caso de un estudio son quienes participan del proceso investigativo
puesto que se les considera para determinar el tamafio de la muestra y aplicar las
respectivas herramientas de recoleccion de datos como las encuestas, etc. Por lo que

también se puede determinar que es la parte més grande de la muestra.
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De acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2013), se hallé los valores de proyeccion de la poblacion del canton
Tena a partir del afio 2010 comenzando con una poblacidn de 62.766 habitantes proyectandose para el afio 2020 en 79.182 habitantes.

Tabla 1. Proyeccion de la poblacion del canton Tena

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Tena 62.766 64.333  65.946 67.571 69.202 70.845 72499  74.158 75.826 77.502  79.182
Crecimiento poblacional 1.567 1.613 1.625 1.631 1.643 1.654 1.659 1.668 1.676 1.680
Tasa de crecimiento poblacional 2,50% 2,51% 2,46% 2,41% 2,371%  2,33% 2,29% 2,25% 2,21% 2,17%

Fuente: INEC Proyeccion de la poblacion ecuatoriana segun cantones (2013).
Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

En tal caso para poder realizar el estudio de mercado se selecciond Unicamente la PEA que corresponde a la Poblacion

Econdmicamente Activa de la parroquia Tena teniendo un valor base del afio 2010 de 11.987 habitantes.

Tabla 2. Proyeccion de la PEA de la parroquia Tena

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

PEA de 15 afios en adelante 11987 12286 12594 12905 13.216 13530 13.846 14.163 14.481 14.801 15.122
Crecimiento poblacional PEA 299 308 310 311 314 316 317 319 320 321
Porcentaje de crecimiento poblacional PEA 2,50% 2,51% 246%  241% 2,37T% 2,33%  2,29% 2,25% 2,21% 2,17%
Tamafio de la muestra 375

Fuente: INEC poblacion econémicamente activa de la parroquia Tena (2010).
Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Considerando el porcentaje de crecimiento poblacional del cantéon Tena de acuerdo a los valores publicados por parte del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, se proyectd la PEA de 15 afios en adelante de la parroquia Tena comenzando con un
namero base de 11.987 habitantes alcanzando un nimero de 15.122 habitantes para el afio 2020 que serian los posibles clientes del

taller Construcciones Metalicas “Llori” puesto que generan un tipo de ingresos.



Muestreo para poblaciones finitas

Teniendo en cuenta que se debe determinar el tamafio de la muestra, se puede

citar lo siguiente:

Segun Roldan & Fachelli (2015) es un “...subconjunto de unidades
representativas de un conjunto llamado poblacion o universo, seleccionadas de forma
aleatoria y que se somete a una observacion cientifica con el fin de obtener resultados

validos...” (pag. 6).

El muestreo consta facilitar la investigacion reduciendo el nimero de personas
a encuestar cuyos resultados son igual de efectivos que haber encuestado a la
poblacion total, este método exige menos recursos, tiempo y esfuerzo para su

desarrollo.

A continuacion, se muestra la respectiva formula:

Férmula:

Z’p.q.N
"TNEZ T Z%p.q

n = es el tamafio de la muestra poblacional a obtener.
N = es el tamafio de la poblacion total.
p= posibilidad de éxito
g= probabilidad de fracaso
Z2 =es el valor obtenido mediante niveles de confianza, es decir el 95% (1.96)
EZ2 = representa el limite aceptable de error muestral, generalmente va del 1% (0.01)al

9% (0.09), siendo 5% (0.05) el valor estandar usado en las investigaciones.

Se procede a calcular el respectivo tamafio de la muestra poblacional de la
parroquia Tena, con relacion a la poblacién econémicamente activa del afio 2020 que

se proyect6 anteriormente que consta de 15122 habitantes.
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N= 15122 habitantes de la parroquia Tena

n= (1,96 x 1,96) x 0,5 x 0,5 x 15122/15122 (0,05) ~2 + (1,96 X 1,96) X 0,5 X 0,5
n = (3,8416) (0,25) (15122) / (15122) (0,0025) + (3,8416) (0,25)

n = (0.9604) (15122) /37,805 +0,9604

n=14523,1688/38,7654n= 374.64

n= 375

De acuerdo al resultado obtenido, se evidencia que se aplicé la encuesta sobre
el posicionamiento del taller Construcciones Metdlicas “Llori”, a un tamafio de la
muestra de 375 personas de manera virtual por cuestiones de facilidad de recoleccién
de informacion haciendo uso de la herramienta digital formularios de google (Ver

anexo 6).

Encuesta o cuestionario

Segtin Escobar, y otros (2018) “La finalidad del cuestionario de la encuesta es
obtener, de forma sistematica y ordenada, la informacion de la poblacion investigada

sobre el objeto de investigacion” (pag. 118).

Entonces, la encuesta es una de las herramientas mas utilizadas para la
recoleccion de datos e informacion y dar respuesta a una realidad, esta compuesto de
preguntas estructuradas que deben estar orientadas al objetivo planteado,
mencionando que las preguntas cerradas son las mas Optimas para el analisis e

interpretacion de resultados.

Se desarrollé una encuesta conformada por 6 preguntas cerradas orientadasa
diagnosticar el posicionamiento del taller Construcciones Metalicas “Llori” y fue

aplicada de manera virtual (Ver modelo de encuesta en anexo 4).
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6.5.2. Determinar el nivel de aceptacion actual de los servicios

Para este objetivo considerando que se debe determinar el nivel de aceptacion
actual de los servicios que brinda el taller construcciones Metalica “Llori” se aplico
el modelo SERVQUAL, el cual considera una seria de preguntas enfocadasa medir
la aceptacion o satisfaccion del cliente formulando asi 8 preguntas (Ver modelo de
encuesta en anexo 5), se encuestd a un numero de 30 clientes de manera presencial

(Ver anexo 7).

De acuerdo a DIRCOM (2013) “Es un modelo con presencia a nivelmundial,
que tiene como objetivo, presentar la perspectiva de los clientes frente al servicio de

la organizacion...”

El modelo servqual es la metodologia enfocada a medir la calidad delservicio
y satisfaccion del cliente, puesto que las preguntas establecidas buscan medir tan
grado de satisfaccion y se la considera ademas como un modelo de mejoramiento
continuo ya que se pueden corregir los errores en la prestacion del servicio.
Ademaés,se podria considerar que ayudaria de tal manera para corregir ciertos errores

0 mitigarlos.

Para este objetivo se considerd una escala de medida de 1-5, para medir la
calidad del servicio del taller Construcciones Metélicas “Llori”, la calidad del
servicio es medible puesto que se obtiene datos cuantitativos ya que se puede
entender que las variables cualitativas expresas datos numéricos y estadisticos.

Se considera que tener un valor por debajo de 1 quiere decir que no se esta

ofreciendo un servicio de calidad.

6.5.3. Disefiar una propuesta de plan de marketing

Para el disefio del plan de marketing es necesaria la aplicacién de una
investigacion con enfoque cuantitativo y una investigacion descriptiva, puesto que el

plan de marketing esté estructurado con datos cualitativos y numéricos.
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Al hablar de datos cualitativos se esta refiriendo a toda la informacion
obtenida acerca del taller Construcciones Metalicas “Llori”, tales como su filosofia
empresarial que corresponde a la mision, vision, valores, etc. Y ademés a la
informacién de su resefia histdrica u otros que guardan relacién con la propuesta y

que facilitan la estructuracion de la misma.

La investigacion con enfoque cuantitativo expresa datos numéricamente, es
decir que proviene de calculos matematicos, y contribuye de tal manera por lo general
en el desarrollo financiero de los trabajos dependiendo del caso, realizandose cuadros
presupuestarios, proyecciones presupuestarias, etc. Ademas, cabe mencionar que la
estructura del plan de marketing sera de acuerdo a las necesidades, en donde se

establecera aspectos de filosofia empresarial, cartera de productos y marketing mix.
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G. RESULTADOS

7.1. Objetivo 1. Aplicar un estudio de mercado

Pregunta 1. ¢Con qué frecuencia realiza usted pedidos de trabajos de
Construccién Metélica? (puertas, ventanas, otros.)?

Tabla 3. Frecuencia de servicios de construccion metalica

Alternativa Respuestas Porcentaje

Siempre 29 8%

Con frecuencia 226 60%

A veces 106 28%

Rara Vez 14 4%

Nunca 0 0%

Total 375 100%

Elaborado por: Verénica Bonilla (2021)
Graéfica 1.

¢ Con queé frecuencia realiza usted pedidos de trabajos
de Construccion Metalica? (puertas, ventanas,
otros.)?
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= Nunca

Interpretacion: Se evidencia en la grafica 1, de acuerdo a los resultados obtenidos
que el 60% de los encuestados respondieron que realizan pedidos de trabajos de
construccion metalica con frecuencia, el 28% a veces, el 8% siempre y el 4% rara
vez, de un total de 375 encuestados, asi considerandose que el grado de demanda de
los servicios de construccién metalica de manera general es significativo en la
parroquia Tena, concluyendo que en su mayoria la poblacion requiere los productos

de construcciéon metélica en los diferentes talleres frecuentemente con un 60%.
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Pregunta 2. ¢Usted cree que la publicidad es un medio para posicionar una

marca o producto en general?

Tabla 4. Consideracion de la publicidad

Alternativa Respuestas Porcentaje
Siempre 314 84%
Con frecuencia 34 9%
A veces 27 7%
Rara Vez 0 0%
Nunca 0 0%
Total 375 100%

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Graéfica 2.

¢Usted cree que la publicidad es un medio para
posicionar una marca o producto en general?
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A veces
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= Nunca

Interpretacion: En la grafica 2 se evidencia con respecto a la pregunta de si los
encuestados a su criterio piensan que la publicidad es un medio para posicionar una
marca o producto en general el 84% supo responder que siempre, del mismo modo el
9% considera que la publicidad con frecuencia tiene efectos positivos para posicionar
una marca, el 7% a veces de un total de 375 encuestados, asi de tal manera
considerandose desde otro punto de vista que en efecto la publicidad tiene efectos
positivos sobre el posicionamiento de una microempresa de cualquier actividad

econdmica.
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Pregunta 3. ;Qué medio de comunicacion o medio de difusion cree que generara
mayor impacto para la promocion de los productos y servicios de un taller

Construcciones Metalicas, seleccione la alternativa mas importante?

Tabla 5. Medio de publicidad

Alternativa Respuestas Porcentaje
Television 0 0%
Radio 74 20%
Periddico 0 0%
Redes sociales 88 23%
Pagina web 75 20%
Tarjetas 56 15%
Posters 44 12%
(Otro) Camisetas para el 38 10%
personal

Total 375 100%

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Gréfica 3.

¢ Qué medio de comunicacion o medio de difusion cree
gue generara mayor impacto para la promocion de los
productos y servicios de un taller Construcciones
Metalicas, seleccione la alternativa mas importante?
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Interpretacion: De acuerdo a la gréafica 3, el 23% de los encuestados supieron
responder que los medio de difusidbn de mayor impacto para los talleres de
construccion metélica son redes sociales, el 20% esta a favor de una pagina web, el
20% prefiere la radio, el 15% tarjetas de presentacion, 12% posters y el ultimo 10%
camisetas para el personal de un total de 375 encuestados, notandose que los medios
de publicidad de mayor impacto con relacion a grado de preferencia por parte de los

encuestados son en primer lugar las redes sociales y en segundo lugar la pagina web.
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Pregunta 4. ¢Le gustaria recibir un servicio de puerta a puerta por parte de un
especialista de Construcciones Metalicas para resolver algiun desperfecto o

inconveniente?

Tabla 6. Servicio de construccion metalica puerta a puerta

Alternativa Respuestas Porcentaje
Totalmente de acuerdo 231 62%
De acuerdo 57 15%
Neutro 80 21%
En desacuerdo 7 2%
Totalmente en desacuerdo 0 0%

Total 375 100%

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Grafica 4.

¢ Le gustaria recibir un servicio de puerta a puerta por
parte de un especialista de Construcciones Metéalicas
para resolver algun desperfecto o inconveniente?

= Totalmente de acuerdo
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Neutro
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Interpretacion: Se evidencia en la gréafica 4 que en cuanto a esta pregunta de si
quienes fueron actores directos de las encuestas les gustaria o no recibir un servicio
de puerta a puerta por parte de un especialista de construcciones metalicas para
resolver algin inconveniente respondieron en un 62% que estan totalmente de
acuerdo, el 21% respondid que su decision es neutra, del mismo modo el 15% esta de
acuerdo en tal modo de servicio y el ultimo 2% esta en desacuerdo de un total de 375

encuestados.
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Pregunta 5. ¢ Conoce donde esta ubicado Construcciones Metélicas “Llori”?

Tabla 7. Conocimiento de la ubicacion del taller

Alternativa Respuestas Porcentaje
Si 35 9%
No 340 91%
Total 375 100%

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Gréfica 5.

¢ Conoce dénde esta ubicado Construcciones Metalicas
“Llori”?

mSj
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Interpretacion: Considerando los valores de la grafica 5, en su mayoria el 91% de
los encuestados en efecto desconocen la ubicacion del taller Construcciones
Metalicas “Llori”, por otro lado Unicamente el 9% restante conoce la respectiva
ubicacion de un total de 375 encuestados, entendiéndose de tal manera que el grado
de desconocimiento del taller es muy significativo, concluyéndose asi que su
rentabilidad podria mejorar notoriamente si e taller se hace presente en el mercado

con la respectiva aplicacion de estrategias publicitarias.
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Pregunta 6. ¢Con respecto a la pregunta anterior si su respuesta es NO cuales

cree que sean los factores?

Tabla 8. Razén de desconocimiento de la ubicacion

Alternativa Respuestas Porcentaje
No conozco la ubicacion 0 0%
Tengo un taller de preferencia 48 13%
No realiza publicidad 292 78%
(Otro) Respuesta afirmativa 35 9%
enla pregunta anterior
Total 375 100%

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Gréfica 6.

¢ Con respecto a la pregunta anterior si su respuesta es
NO cuéles cree gue sean los factores?

® No conozco la
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Interpretacion: En la grafica 6 se puede evidenciar claramente que considerandose
el grado de desconocimiento de la ubicacion del taller Construcciones Metalicas
“Llori” el 78% supo responder que los factores o la razon por la que desconocen la
ubicacion del mismo es debido a que no se realiza publicidad de sus servicios, el otro
13% mencionaron que la razén es porque tiene un taller de preferencia, y el 9%
restante son quienes respondieron que si de un total de 375 encuestados, en cuanto al
porcentaje obtenido se ratifica la importancia de disefiar un plan de marketing para

contribuir al posicionamiento del taller.
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7.2. Objetivo 2. Determinar el nivel de aceptacion actual de los servicios

Para dar cumplimiento a este objetivo, teniendo en cuenta que se debe
determinar el nivel de aceptacion de los servicios ofrecidos por parte del taller
construcciones Metalicas “Llori” las preguntas de la encuestada fueron formuladas
para ser aplicadas directamente a los clientes del taller puesto que los mismos ya han
tenido una relacion taller-cliente con respecto a algun trabajo de construccion
metalica que se haya realizado anteriormente. Las encuestas fueron aplicadas a 30
clientes de los ultimos 2 meses los cuales son frecuentes y han tenido mayor relacién

y experiencia con el servicio brindado por el taller.

46



Pregunta 1. ¢Los empleados del taller demuestran estar capacitados para
prestar el servicio de construcciones metélicas? (Resultados del servicio)

Tabla 9. Nivel de aceptacion de los servicios

Alternativa Respuestas Porcentaje
Siempre 25 83%
Con frecuencia 3 10%
A veces 2 7%
Rara vez 0 0%
Nunca 0 0%
Total 30 100%

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Gréfica 7.

¢Los empleados del taller demuestran estar
capacitados para prestar el servicio de construcciones
metalicas? (Resultados del servicio)
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Interpretacion: En la grafica 7 se evidencia que de acuerdo a los resultados
obtenidos con respecto a la pregunta de si los empleados del taller demuestran estar
capacitados para prestar el servicio de construccion metélica, el 83% supo responder
que siempre considerandose como si, mientras que el 10% con frecuencia, y el 7%
restante supo mencionar que a veces esto de un total de 30 clientes encuestados, por

lo que se puede concluir que en este aspecto se tiene resultados favorables.
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Pregunta 2. ;Como califica la capacidad de entendimiento de su peticién por

parte del personal

Tabla 10. Capacidad de entendimiento del personal

Alternativa Respuestas Porcentaje
Excelente 23 7%
Muy bueno 4 13%
Bueno g 10%
Regular 0 0%
Malo 0 0%

Total 30 100%

Elaborado por: Verénica Bonilla (2021)

Graéfica 8.

¢ Como califica la capacidad de entendimiento de
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Interpretacion: Como se presenta en la gréfica 8, se puede determinar de acuerdo a
los resultados obtenidos que el 77% de quienes fueron actores directos de las
encuestas califican la capacidad de entendimiento del personal del taller
Construcciones Metalicas “Llori” es excelente, el 13% supo responder que muy
bueno, mientras que Unicamente el 10% restante califico tal capacidad de

entendimiento como bueno de un total de 30 clientes encuestados.
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Pregunta 3. ; Como calificaria a la calidad de los productos elaborados por parte

del taller construcciones metalicas “Llori”?

Tabla 11. Calidad de los productos elaborados

Alternativa Respuestas Porcentaje
Excelente 25 83%
Muy bueno 3 10%
Bueno 2 7%
Regular 0 0%
Malo 0 0%

Total 30 100%

Elaborado por: Verénica Bonilla (2021)

Grafica 9.

¢ Coémo calificaria a la calidad de los productos
elaborados por parte del taller construcciones
metélicas “Llori”?
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Interpretacion: En la grafica 9 se puede evidenciar claramente que el 83% de los
encuestados manifestaron que califican la calidad de los productos elaborados por
parte del taller Construcciones Metalicas “Llori” como excelente, mientras que
unicamente el 10% califica como muy bueno, y el 7% restante califica como bueno,
de un total de 30 clientes encuestados, por lo que se considera que la calidad de los

trabajos realizados cumple en cierto grado con las expectativas de los clientes.
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Pregunta 4. ¢ El taller proporciona servicio en el tiempo que promete hacerlo?

Tabla 12. Tiempo en prestar el servicio

Alternativa Respuestas Porcentaje
Siempre 27 90%
Con frecuencia 2 7%

A veces 1 3%

Rara vez 0 0%

Nunca 0 0%
Total 30 100%

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Gréfica 10.

¢El taller proporciona servicio en el tiempo que
promete hacerlo?

7% 3% 0% —0%

m Siempre

m Con frecuencia
A veces

m Rara Vez

m Nunca

Interpretacion: En la grafica 10 se puede deducir de acuerdo a los resultados

obtenidos de la encuesta dirigida a los clientes, que el 90% de los mismos manifiestan

que el taller Construcciones Metalicas “Llori” proporciona al servicio en el tiempo

que promete hacerlo, mientras que por otro lado el 7% menciona que con frecuencia

y el 3% a veces de un total de 30 clientes encuestados, asi considerandose favorable

el resultado del 90%.
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Pregunta 5. ;Qué tan satisfecho se encuentra con el servicio brindado por parte
del taller Construcciones Metélicas “Llori”?

Tabla 13. Satisfaccion del servicio

Alternativa Respuestas Porcentaje
Totalmente satisfecho 25 83%
Satisfecho 3 10%
Neutro 2 7%
Insatisfecho 0 0%
Totalmente insatisfecho 0 0%

Total 30 100%

Elaborado por: Verénica Bonilla (2021)

Gréfica 11.
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Interpretacion: En la gréfica 11 se evidencia que, de acuerdo a los resultados
obtenidos, que el 83% de quienes fueron encuestados estan totalmente satisfechos
con el servicio brindado por el taller Construcciones Metalicas “Llori”, por otro lado,
el 10% de los mismos manifestaron que estan satisfechos con el servicio y el 7%
restante respondio neutro de un total de 30 clientes encuestados, considerandose

incluso como beneficioso el porcentaje del 83%.
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Pregunta 6. ;/Qué tan satisfecho se encuentra con el precio de los productos

elaborados por parte del taller Construcciones Metalicas “Llori”?

Tabla 14. Satisfaccion con el precio

Alternativa Respuestas Porcentaje
Totalmente satisfecho 28 93%
Satisfecho 0 0%
Neutro 2 7%
Insatisfecho 0 0%
Totalmente insatisfecho 0 0%

Total 30 100%

Elaborado por: Verénica Bonilla (2021)

Grafica 12.

¢ Qué tan satisfecho se encuentra con el precio de
los productos elaborados por parte del taller
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Interpretacion: Como se observa en la grafica 12, en cuanto a la pregunta de cuan
satisfechos estan los clientes con el precio de los productos o trabajos realizados por
el taller Construcciones Metalicas “Llori”, el 93% supo responder que se encuentran
totalmente satisfechos con el precio, mientras que el 7% restante considera que el
precio por los trabajos es neutro de un total de 30 clientes encuestados, entendiéndose
que el precio de los servicios de construccion metalica son significativamente

aceptables por parte de los demandantes.
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Pregunta 7. ¢Le gustaria recibir un servicio de puerta a puerta por parte de un
especialista de Construcciones Metalicas “Llori” para resolver algun desperfecto

0 inconveniente?

Tabla 15. Servicio puerta a puerta

Alternativa Respuestas Porcentaje
Totalmente de acuerdo 27 90%
De acuerdo 0 0%
Neutro 0 0%

En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 3 10%
Total 30 100%

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Grafica 13.
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Interpretacion: Se representa en la grafica 13 de acuerdo a las encuestas realizadas y
sus respectivos resultados, que el 90% de quienes fueron encuestados estan
totalmente de acuerdo en recibir un servicio de puerta a puerta por parte de un
especialista del taller Construcciones Metalicas “Llori”, mientras que tnicamente el
10% de los mismos respondieron que estan totalmente en desacuerdo de un total de

30 clientes encuestados.
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Pregunta 8. ; Recomendaria el servicio a sus familiares, amigos y conocidos?

Tabla 16. Recomendacién del servicio

Alternativa Respuestas Porcentaje
Siempre 25 83%
Con frecuencia 2 7%

A veces 3 10%

Rara vez 0 0%

Nunca 3 10%
Total 30 100%

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Gréfica 14.
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Interpretacion: En la gréfica 14 se puede observar que el 83% de las personas que
fueron encuestadas estan dispuestos a siempre recomendar el servicio de construccion
metalica del taller, mientras que el 10% menciona que rara vez y el 7% restante que

con frecuencia de un total de 30 clientes encuestados.
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Tabla 17. Aplicacion préactica del modelo servqual

Totalmente e ] - ] Totalmente insatisfecho = =
Escala satisfieche (5 pios. Satisfecho (4 ptos.) Neutro (3 ptos.) Insatisfecho (2 ptos.) 1 oto. £ = E
Excelente Muy bueno Bueno Regular Malo £ '-': E =
E Totalmente de De acuerdo Neutro En desacuerdo Totalmente en -3 = 5 §
Pres ) acuerdo desacuerdo B E E =
cuniaz Siempre (5i) Con frecuencia A veces Rara vez MNunca (Mo) E = =
Free. Punt. Pond. Free. Punt. Pond. Frec. Punt. Pond. Free. Punt. Pond. Frec. Punt Pond. - -
i Los empleados del taller demuestran
estar capacitados para prestar el
1 SETVICIO dcpcun:itruccpluncf metalicas? 25 5 125 3 4 12 2 3 6 0 2 LI 0 ! LI 143 3 477
{Resultados del servicio)
i Como califica la capacidad de
2  entendimiento de su peticion por parte 23 5 115 4 4 16 3 3 9 0 2 0 0 1 0 140 30 4,67
del personal?
;Como calificaria a la calidad de los
3 Pﬁﬁ'f;:ﬁjﬁ:ﬁ:ﬁ;ﬁ:fl 2% s 125 3 4 12 2 3 6 0 2 0 0 1 0 143 30 477
“Llori™?
4 ;Elaller proporciona servicio en el 27 5 135 5 4 8 1 1 3 0 5 a a i a 146 30 487

tiempo que promete hacerlo?
2 ue tan satisfecho se encuentra con
5§ el servicio brindado por parte del taller 25 5 125 3 4 12 2 3 ] 0 2 0 0 1 0 143 30 4,77
Construcciones Metalicas “Llon™?
2ue tan satisfecho se encuentra con
el precio de los pruc_!uclos cla_horsdcrs 28 5 140 0
por parte del taller Construcciones
Metalicas “Llon™?
;Le gustaria recibir un servicio de
puerta a puerta por parte de un
7 especialista de Construcciones 27 5 135 o 4 ] 0 3 1] 0 2 1] 3 1 3 138 30 4,60
Metalicas “Llon™ para resolver algin
desperfecto o inconveniente?
,:_R.s:!.'i_:-mcndm'ia el :icn'icio_a sus 25 5
familiares, amigos ¥ conocidos?

4 0 2 3 i3 ] 2 0 0 1 0 146 30 4,87

125 2 4 8 3 3 9 ] 2 ] 0 1 ] 142 30 4.73

Subtotal 1141 Subtotal 1R.03

Promedio 475

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes del taller
Elaborado por: Verénica Bonilla (2021)55



Interpretacion de los resultados:

Después de aplicar el modelo servqual con sus respectivas escalas, se pudo
obtener una calificacion promedio de 4,75 sobre un valor de 5 puntos considerado
como el 100%, tal calificacion obtenida corresponde a la calidad del servicio del
taller Construcciones Metalicas “Llori” situdndose en un parametro de muy bueno,
por lo que se puede concluir que el servicio proporcionado por parte del taller es muy

aceptable de acuerdo a los resultados obtenidos.

Por otro lado, considerando que al aplicar el modelo servqual se obtuvo una
buena percepcion por parte de los clientes, el taller Construcciones Metalicas “Llori”
deberd mantener su buena calidad del servicio, de tal manera si el cliente tiene una
buena percepcion del servicio se genere un efecto de publicidad boca a boca aln

mayor que beneficiara al taller.
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7.3. Objetivo 3. Disefiar una propuesta de plan de marketing

1. Titulo

PLAN DE MARKETING PARA EL TALLER CONSTRUCCIONES
METALICAS “LLORI”

2. Justificacion de la propuesta

El taller de soldadura es un emprendimiento creado a inicios del afio 2019
con el respectivo nombramiento Construcciones Metélicas “Llori” que lleva el
apellido del propietario, el proposito de crear el emprendimiento fue con la finalidad
de solventar las necesidades de la vida cotidiana, y también aplicar conocimientos en
el desarrollo de los diferentes tipos de construccion metalica para satisfacer las
necesidades de los habitantes de Tena, el taller de Construcciones Metalicas “Llori”
se dedica a la fabricacién de productos en hierro, como ventanas, puertas, pasamanos,
cerramiento, estructura metalica, cubierta, protectores, etc. Ademas, el taller se dedica
a la instalacion de camaras de seguridad, siendo su principal actividad econémica la
industria metalmecanica, y se ha visto en la necesidad de crecer e innovar para atraer

a mas consumidores.

El Plan de Marketing que se desea implementar nace de la necesidad que tiene
el taller para captar mayor nimero de clientes y por ende incrementar el nivel de
ventas, ya en los ultimos meses se ha podido evidenciar un decremento de la cartera
de clientes principalmente por la presencia de un mercado competitivo por lo que si
no se aplican estrategias de marketing para contribuir al posicionamiento la
rentabilidad del taller se veria mucho més afectada en el largo plazo ratificando la
importancia del plan de marketing. Los talleres metalicos son importantes para
complementar construcciones, es decir ventanas, puertas, y demas que se necesitan
para culminar una obra o dependiendo el caso, ademas este taller es la principal
fuente econdmica de la familia por lo que se debe asegurar su permanencia en el

mercado.
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3. Objetivo

3.1. Objetivo general

Lograr el reconocimiento del taller Construcciones Metalicas “Llori” en la

ciudad de Tena captando y generando una mayor fidelizacion de los clientes.

3.2. Objetivos especificos

e Aumentar la fidelizacion de los clientes actuales y potenciales
e Incrementar el nivel de notoriedad de los trabajos de construccién metalica
deltaller en la ciudad de Tena

e Crecer paulatinamente en el mercado con estrategias eficientes

4. Analisis interno

Parte de la planificacion estratégica data del analisis interno de la situacion de
una microempresa, en donde se puede obtener cierta informacién que resulten
importantes para la toma de decisiones y en este caso para el disefio del plan de
marketing, ademas se puede presentar como parte de un valor agregado de

informacion.

Un analisis FODA juicioso y ajustado a la realidad provee excelente
informacion para la toma de decisiones en el area de mercados, de cierta forma se
puede tener una mejor perspectiva de la realidad interna antes de la puesta en marcha
de cualquier proyecto o actividad, en este caso hablando del disefio del plan de
marketing y del mismo modo la matriz BCG contribuye a determinar mediante un
analisis previo cualitativamente la posicion o participacion de mercado en la que se

encuentra el taller Construcciones Metalicas “Llori”.
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4.1. Analisis FODA

Cuadro 2.

Andlisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

Sus precios son competitivos

Expansién de venta de los servicios a

e Experiencia en la actividad nivel provincial
e Oferta diversificada y de calidad e Cuenta con amplios proveedores que
e Costos competitivos y de bajo suministran materias primas de excelente
consumo de energia calidad, a buen precio
e Dispone de maquinariay equipo  ® Acceso a nuevas tecnologias
operativo e Adaptacion rapida de los requerimientos
de la demanda
Debilidades Amenazas
e No posee un plan de marketing _Conformacién de nuevas empresas
informales

Carece de implementacion de
tecnologias que le permitan
realizar negociaciones online
Tiempo ocio desaprovechado
Poca implementacion de una
logistica adecuada

Utilizacion de maquinaria vy
equipos  muy tradicionales,
utilizan muy poca tecnologia de
punta

Crisis sanitaria

Oferta de productos sustitutos a bajo
costo

Incremento de los impuestos, reforma
tributaria (Renta 2% SRI)

Presencia de un mercado competitivo
Demora en los suministros por parte de
los proveedores provocando una demora
en los tiempos de entrega

Limitacion de los créditos a la industria
metalmecénica

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)
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4.2.Matriz Boston Consult Group (BCG)

Figura 8. Matriz BCG (Bonston Consult Group)
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= I L :
Vaca lechera Perro

Baja

Participacion relativa de mercado

Fuente: Fundamentos de marketing, Armstrong & Kloter (2013)
Anélisis:

Haciendo uso de la matriz Boston Consult Group (BCG), se puedo concluir
que el taller Construcciones Metalicas “Llori” pertenece a las categorias de “Estrella
e Interrogante”, puesto que aiin no se encuentra lo suficientemente posicionada en el
mercado y de tal manera se tiene poca participacion en el mercado ubicandose en una
fase de crecimiento, esta posicion se debe a la falta de aplicacion de estrategias de

marketing y posicionamiento.

Por lo que el taller Construcciones Metélicas “Llori” se identifica claramente
con ambos perfiles ya mencionados anteriormente, es un negocio estrella que a pesar
de generar ganancias por la prestacion de los servicios es necesario mayor
participaciéon de mercado, por el lado del perfil de interrogante, se debe a que el taller
no cuenta con una alta participacion de mercado y por ende se requiere de recursos

financieros y estrategias eficientes para continuar creciendo.
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5. Filosofia empresarial

5.1. Logotipoy Slogan
Logotipo principal:

Cuadro 3. Especificaciones del logotipo principal del taller

Detalles integrados Significado Colores integrados Precio de disefio
profesional
e Figura del
soldador e Busca que los
clientes se
relacionen con la
actividad
econémica que
eierce que consta * Blanco a un tono
J e de 100%, negro a
de servicios de o tono - de
construccién
0,
metalica. 100%,  color $45
aguamarina a un
0,
e SiglasCM e Construcciones tono de 40%.
Metalicas.

e Palabra “Llori” e Seincluye como
referencia al
apellido del
propietario.

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Figura 9. Modelo de logotipo principal del taller Construcciones Metalicas
"Llori"

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)
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Logotipo secundario:

Cuadro 4. Especificaciones del logotipo secundario del taller

Detalles integrados Significado Colores integrados Precio de disefio
profesional
e Figura del e Representa la
casco de actividad
soldadura econémica de
servicios de
construccion
metélica. e Blanco a un
tono de 100%,
e Welder Llori e “Soldador LLori” y Blanco-fondo $45
Referente a que 1 a un tono
forma parte del oscuro de 50%
grupo de trabajo
“Llori”.
e Working class e Héroes de la clase
heroes trabajadora

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Figura 10. Logotipo secundario del taller Construcciones Metalicas “Llori”

"LLORI

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)
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Slogan:
“Servicio de construccion metalica a tu alcance”

El slogan establecido busca de tal manera dar al cliente la percepcion de que
el taller Construcciones Metélicas “Llori” esta a su entera disponibilidad y alcance

para la realizacion de algun trabajo de acuerdo a sus especificaciones.

5.2. Misién

“Ser un taller de soldadura con altos niveles de calidad y servicio donde su
principal objetivo es satisfacer las necesidades de nuestros clientes en las diferentes
areas de soldadura; Apoyados en recursos tecnologicos y profesionales donde se

mantiene un respeto por la integridad humana.

5.3. Vision

“Ser reconocida dentro del mercado provincial como una empresa que
contribuye al desarrollo del pais, siendo lideres en el suministro de productos para los
procesos de soldadura, metalizacion y corte, generando fuentes de empleo teniendo

en cuenta el factor humano como principio de calidad para nuestros productos”

5.4. Valores
e Integridad: Tratamos a otros como nos gustaria ser tratados: con respeto,
justicia y honestidad. Como empresa tenemos en cuenta el impacto de
nuestras acciones sociales y ambientales en forma responsable.
e Enfoque al cliente: Hacemos de nuestros clientes el foco de todo lo que
hacemos, mediante el desarrollo de un profundo conocimiento de sus
necesidades, siendo sensibles y manteniendo consistentemente un nivel de

servicio excepcional.
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Calidad: Ofrecemos productos y servicios de calidad y nos esforzamos
pormejorar continuamente y expandir nuestra marca.
Compromiso: Esperamos de todos y cada uno el honrar nuestros

compromisosy ser confiables y responsables.

Los valores previstos por parte del taller Construcciones Metalicas “Llori” son

parte de la ética profesional que tiene en cuenta las expectativas y atencion deseada

por parte de los clientes actuales y potenciales.

5.5. Organigrama estructural

Grafica 15. Organigrama

Area de taller Area de bodega Contabilidad

o —

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Se puede observar la estructura organizacional del taller Construcciones

Metélicas “Llori”, que consta de 3 é&reas siendo el &rea de taller, bodega y

contabilidad, es importante mencionar que el desarrollo de una estructura

organizacional es un elemento clave para el desarrollo micro empresarial y de cierta

manera para el uso efectivo y estrategico de los recursos de los que se dispone ya

sean humanos, materiales o financieros.
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6. Estructura laboral

El Talento humano del taller Construcciones Metalicas “Llori” esta

representado por:

1 Propietario/Administrador
Soldadores (contrato por tarea u obra)

1 contadora

6.1. Funciones y responsabilidades

Propietario/administrador

Liderar y apoyar en los trabajos operarios de construccion metalica como
cortes, soldaduras de materiales metalicos y demas.

Realizar las respectivas negociaciones en cuanto a los servicios ofrecidos
hacia los clientes

Contratar al personal necesario para los trabajos por obras

Supervisar y controlar todas las actividades desarrolladas en cada una de las
etapas de realizacion de los trabajos.

Organizar la instalacion de los productos de seguridad

Operarios de taller

Realizar responsablemente cada uno de los trabajos encomendados y de
acuerdo a las especificaciones de los clientes

Manipular cada uno de los equipos de trabajo teniendo en cuenta las
medidasde seguridad

Realizar los trabajos operarios de construccion metalica como cortes,
soldaduras de materiales metalicos y demas.

Desarrollar las actividades delegadas, de acuerdo a los tiempos estipulados

otiempos de entrega del trabajo
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Contadora

e Revisar y registrar todos los movimientos contables de la actividad econémica
e Manejo de caja chica
e Cumplir con las obligaciones tributarias, pago al personal que labora por tarea

y demas relacionados.

7. Materiales de trabajo

Como parte de un valor agregado con informacion relacionada al taller
Construcciones Metalicas “Llori”, a continuacion, se enlista los materiales de trabajo
mas importantes de los que dispone el taller para desarrollar cada uno de los trabajos
de acuerdo a las especificaciones de los clientes:

Tabla 18. Materiales de trabajo

Cantidad Materiales de trabajo
2 Soldadora
1 Taladro
2 Moladora
1 Cortadora
1
3

Compresor
Auriculares anti ruido

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

8. Mercado actual del taller Construcciones Metalicas “Llori”

8.1. Clientes

Para poder determinar el numero de clientes que el taller recibe a diario se
tuvo que estimar Unicamente por la observacion directa. Por lo que se puede
mencionar que se maneja al menos 30 clientes mensualmente como maximo pero este
valor es solo un estimado, puesto que el nimero de clientes depende del tiempo que
se requiere para cada trabajo y de tal manera no saturarse de trabajos de construccion

metéalica pendientes.
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Ademaés, se puede mencionar que los costos por el trabajo que se realiza no
sontan elevados, por lo que se considera un punto a favor para captar mayor numero

de clientes potencialmente.

8.2. Estrategia competitiva actual

En cuanto a la estrategia competitiva se puede mencionar que el taller
Construcciones Metalicas “Llori” no ha realizado anteriormente una debida
investigacion de mercado para considerar estrategias y se pueda asi disefiar un plan de
marketing, por lo que actualmente no cuenta con efectivas estrategias, Unicamente se
manejaba la red social Facebook de forma inusual pero obviamente en el mercado no
es suficiente considerar una sola estrategia, el plan de marketing contempla la

utilizacion de diversos medios de difusion para captar mayor numero de clientes.

8.3. Abastecimiento

El taller Construcciones Metélicas “Llori” no cuenta con criterios
documentados para la seleccion y evaluacion de proveedores, el Unico criterio que
maneja el propietario es la experiencia, es decir personalmente se verifica si lo que
estd comprando cumple con sus expectativas como cualquier cliente lo haria al

comprar cualquier producto.

Teniendo en cuenta que el taller tienes dos actividades economicas, el primero
y siendo el principal consta de las construcciones metélicas y la segunda es
instalacion de equipos de seguridad, a continuacion, se muestra el siguiente cuadro en

cuanto a su proveedor de materia prima para realizar los trabajos de construccion

metalica:
Cuadro 5. Proveedor de materia prima de construccion metalica

Direccién Contacto Acerca del negocio
Av. Umbuni en la 0993626277 Espacio de ferreteria con todo tipo de materiales
ciudad de Tena, Napo- para la construccion, electrodomésticos, vajillas, y
Ecuador mas.

Fuente: Pagina de la empresa
Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)
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9. Determinacién medios de publicidad para el disefio del plan de marketing.

En el objetivo 1 de la investigacion, se planteé realizar un estudio de mercado
mismo que estaba orientado al posicionamiento del taller Construcciones Metélicas
“Llori”, el cual contaba con alternativas relacionadas con los medios de difusion para
el disefio del plan de marketing, por lo que de acuerdo a los resultados obtenidos
aplicados a un tamafio de la muestra de 375 habitantes de la parroquia Tena se
determina asi los siguientes medios de difusién para aumentar de tal manera la

participacion de mercado y mejorar la demanda de los servicios, mismos son:

e Diseflar una pagina web béasica para promocionar los servicios de
construcciénmetalica, la respectiva ubicacion y contacto del taller.

e Crear una pagina en Facebook con el nombre del taller Construcciones
Metalicas “Llori”.

e Difundir mediante cufias radiales la ubicacion y los servicios de
construccionmetalica del taller Construcciones Metélicas “Llori”.

e Promocionar el servicio de construccion metalica mediante tarjetas de
presentacidn que contengan la informacion basica de contacto.

e Disefiar camisetas que contengan el logotipo del taller para todo el personal

e Promocionar los servicios de construccion metélica del taller mediante
postersen tamafio A4 a full color.

e Disefiar la imagen para la publicidad mediante banner.
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10. Marketing Mix
10.1. Producto

Los criterios principales por los cuales se rige el taller Construcciones
Metalicas “Llori” para fabricar los productos de construccion metalica es que se
considera el grado de dificultad del trabajo, es decir refiriéndonos a sus

especificaciones y demas, por otro lado, también se sigue un orden de pedidos.

El taller Construcciones Metalicas “Llori” posee de un sistema de produccion

sobre pedidos por lo que los productos que se realizan se mencionan a continuacion:

e Ventanas

e Puertas

e Protectores de ventanas

e Protectores de puertas

e Protectores de cAmaras de seguridad
e Portones

e Puesta de canaletas

e Escaleras

e Repisas

e Solterones

e Estructura metélica o perfileria
e Entechadas

e Pasamanos

e Cerramiento

e Cubierta

e Carpas enrollables

e Parrillas y asaderos
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Fotografia 1. Trabajos de construccién metalica
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10.1.1. Promociones u ofertas de los trabajos de construccién metalica

Teniendo en cuenta que las promociones u ofertas son consideradas como un
incentivo a corto plazo que tiene como objetivo aumentar la captacion de clientes con
promociones atractivas, se propone se aplique las siguientes promociones de venta de

los servicios de construccion metalica.

e Descuento del 5% en un solo trabajo de construccién metalica para las
personas que hayan cotizado previamente el trabajo desde la pagina web
oficial del taller Construcciones Metalicas “Llori” y para quienes la
compartan en dos de sus redes sociales favoritas, para ello deben presentar la

evidencia, esvalido una sola vez por cliente, se obsequia un poster.

e Descuento del 10% si se supera un valor de $250 délares en todos los trabajos

de construccion metalica de manera total, se obsequia un poster.

Con las promociones mencionadas anteriormente se pretende captar mas
clientes yde cierta manera se incita a compartir la pagina web del taller para tener

mayor alcance y de igual manera en cuanto al poster publicitario.

10.2. Precio

Es muy importante tener en cuenta que al trabajar por un sistema de pedidos,
donde el cliente da sus especificaciones y el trabajo que requiere no tiene precios
estandarizados puesto que puede variar por el tipo de dificultad, es decir podria
utilizar mayores recursos, entre otros motivos, por lo que ademas para la respectiva
fijacién se tiene en cuenta métodos de costos, considerando todos los materiales que
se utilizé y tiempo de mano de obra, ademas por un lado se tiene como referencia los

precios de la competencia.

La negociacion entre taller-cliente, tiene como forma de pago un anticipo del

50 % de dinero sobre la obra o trabajo contratado, por lo que el otro saldo del 50% se
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cancela al entregar el respectivo trabajo, considerandose el establecimiento del precio
de la siguiente manera:

Gréfica 1. Proceso de asignacion de precio

« Cotizacion del cliente

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

10.3. Plaza

Al considerar de acuerdo a los autores Moreno, Armstrong & Kloter, la plaza
representa el espacio en donde se vende o se pretende vender el producto o servicio
de acuerdo a la actividad econdmica, se muestra a fachada principal del taller
Construcciones Metalicas “Llori”, donde se realizan los trabajos de construccion
metalica.

Fotografia 2. Fachada principal del Taller Construcciones Metalicas “Llori”
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Canal de distribucion

Se considera que el canal de distribucion es directo, puesto que hay una
relacion directa entre el taller y cliente final, y de tal manera se puede garantizar la
lealtad del cliente al recibir un servicio de primera mano y con la debida atencion,
beneficiando asi al taller Construcciones Metalicas “Llori” para captar mayor nimero
de clientes en el largo plazo. Para considerar lo mencionado anteriormente, se exhibe
una figura que representa la cotizacion por parte del cliente y entrega del respectivo

producto o trabajo por parte del taller.

Figura 11. Canal de distribucion

Taller -~ | COTIZACION |
Construccioncs Cliente Final
Metdlicas “Llor™ >
[ ENTREGA ]

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Los clientes se acercan al taller Construcciones Metalicas “Llori” en busqueda
de dar solucién a un problema o un trabajo en especial, tales como la elaboracién de
puertas metélicas, puertas enrollables, ventanas y demas, considerandose como un

canal de distribucién directo.

10.4. Promocion

10.4.1. Plan de medios
10.4.2. Publicidad mediante pagina web
Para el taller Construcciones Metalicas “Llori” se propone un modelo de

pagina web para que se pueda promocionar los servicios de construccion metalica.

Es importante mencionar las razones por la que se considerd la pagina web

como medio de difusion y publicidad para el taller que son las siguientes:
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Ofertar los servicios (Trabajos de construccion metalica): Presentar al
cliente actual y potencial que busca servicios de manera online, la variedad de

servicios o trabajos de construccion metalica que el taller realiza.

Estrategia publicitaria: Se puede generar un efecto de contacto directo con

personas que buscan este tipo de servicios a traves de medios virtuales.

Cotizacion de los trabajos de construccion metélica: Ademéas de poder
visualizar los trabajos de construccion metalica puede cotizar el precio para un

trabajo en especifico

Mayor alcance de publicidad: La eleccion de medios virtuales son la mejor
alternativa, y en este caso la pagina web contribuira de manera positiva y eficiente.

Medio de difusion seleccionado por parte de los encuestados: Los
encuestados consideraron que era uno de los medios de difusion que consideraban

tiene mayor impacto para promocionar los servicios de construccion metalica.

Es importante mencionar el contenido en cada seccion de la pagina web,

proponiendo 5 secciones divididas en:

Inicio: Se debe incluir el logotipo del taller con su respectivo slogan, en
donde ademas se pueda observar las demas secciones y se incluya un enlace

direccionado a la pagina oficial del taller en la plataforma social Facebook.

Servicios: En la pagina web se debe mencionar algunos de los trabajos de
construccion metalica que ofrece el taller Construcciones Metalicas “Llori” tales
como las puertas metalicas, protectores tanto de puertas como para ventanas,
escaleras y demas, se debe incluir algunas fotografias de los trabajos que se han

realizado anteriormente como referencia.

Galeria: Aqui se debe incluir mas fotografias de los trabajos realizados por

parte del taller, y videos.
Nosotros: Se deben incluir cierta informacion del taller, refiriéndonos a su
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mision, vision, una resefia historica, contacto y ubicacion.

Cotizacion: El visitante interesado en los trabajos de construccion metélica
puede solicitar una cotizacion donde tiene varias elecciones de trabajos a su
preferencia. Para tener mayor grado de conocimiento de la pagina web y la empresa a

la que se puede solicitar la creacion de la misma, se presenta el siguiente cuadro:

Cuadro 6. Especificaciones de la pagina web

Empresa Contacto/Direccion Precio Caracteristicas de la pagina web

Home +5 péginas interiores
Galeria de imagenes

2 Banner principales animados
Adaptable a cualquier dispositivo
Autoadministrable 100%

Enlace a redes sociales
Formulario de contacto
Ubicacion en google maps

(+593) 2-333-7398

TecnoWeb
Quito,  Pichincha- $399

Ecuador (La pinta o
26- 69 Reina Mapa del sitio web

Victoria Edif Staton Sitio Optimizado SEO para
P) google
Dominios .COM Gratis por 1 afio
e Hosting personal gratis-1 afio
e 50 cuentas de correo incluidas

Fuente: Péagina web de la empresa TecnoWeb
Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Es importante mencionar que la pagina web que se propone disefiar es 100%
administrable por lo que de acuerdo al asesor de la empresa TecnoWeb hasta una
persona con minimo conocimiento informatico puede mantener actualizada la
informacion y el respectivo mantenimiento, por tal razon se elige ese rango de precio
de la pagina web. Por otro lado el hosting y dominio es gratuito para el primero afio
por lo que una vez cumplido dicho tiempo se debera pagar cierto monto de dinero
para mantenerlo, se propone manejar el dominio de
www.construmetalicasllori.com, se puede verificar su disponibilidad en el link

www.dondominio.com, el modelo de pagina web para el taller Construcciones
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http://www.construmetalicasllori.com/
http://www.dondominio.com/

Metalicas “Llori” que se propone se expone a continuacion:

Figura 12. Seccidon de inicio de la pagina web

CONSTRUCCIONES METALICAS llORl

“Servicio de sonstruceidn metalica

e tu aleanecs”

f

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Figura 13. Seccion de servicio de la pagina web

SERVICIOS

==="’l -'; 2

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)
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Figura 14. Seccidn de galeria de trabajos de la pagina web

ALERIA E TRABAJOS

Elaborado por: Verénica Bonilla (2021)

Figura 15. Seccién de nosotros de la pagina web

Reserta histdnica

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)
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Figura 16. Seccidn de nosotros de la pagina web
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Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Figura 17. Seccion de cotizacion de la pagina web
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Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)
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10.4.3. Publicidad mediante Facebook

Considerando los resultados obtenidos de acuerdo al estudio de mercado, se
ratifica la necesidad de crear una pagina en Facebook para el taller Construcciones
Metalicas “Llori”, en donde se incluya cierta informacion, tal como el contacto,

direccién y horario de atencion, es una perfecta alternativa al igual que la pagina web.

Figura 18. Pagina de Facebook del taller Construcciones Metalicas ""Llori"

Construcciones metalicas "llori”
Empres3 de construcaion © WhatsApp

Videos  Fotos  Mas v b e qusta OMersie Q

Informacién er ' Crear publicacion

1 Fotopideo @ Estoyaqu & Erquetar smigos

DALZI YA A Constroccones metaficas “Son
Q SRS
Cerando puerties

O *e

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

10.4.4. Publicidad mediante tarjetas de presentacion

Se propone el disefio de una respectiva tarjeta de presentacion del taller
Construcciones Metalicas “Llori” que incluya informacion bésica del taller tales
como la respectiva direccion de sitio web, contacto, ubicacién, y pagina social en
Facebook, por otro lado también es muy importante se agregue el horario de atencion
para los trabajos de construccion metalica, la tarjeta de presentacion debe contar con
un codigo QR, que direcciona directamente a la pagina web del taller usando un
lector de cddigo QR que en algunos casos incluyen en los Smartphone o se puede
descargar desde play store.Las tarjetas de presentacién se adquiriran a la empresa

“Grupo IDEAS paraimpresionar” de Quito, Pichincha- Ecuador.
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Cuadro 7. Especificaciones de la publicidad mediante tarjetas de presentacion

Lados

Tipo de papel Contacto Direccidn

Ambos lados
(tiro y retiro)

Papel couche de 062250339 EIl heraldo E10-140 y el Dia. (Batan bajo
300 gr mate full 062251329 frente al parque el Heraldo) 3 cuadras
color con 0992572300 detréas del Quicentro Shopping Norte
laminado 0979050988

Fuente: Pagina de la empresa Grupo IDEAS para impresionar
Elaborado por: Verénica Bonilla (2021)

Figura 19. Lado tiro de la tarjeta de presentacion

Consrucciones ] as "Lloni"

"Servicio de construccion metalica a tu alcance”

www.construmetalicasllori.com
@ 0961057560

v Calle Agusto Rueda y Serafin Gutierrez

f Construcciones Metdlicas "Llori"

TENA, NAPO-ECUADOR

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Figura 20. Lado retiro de la tarjeta de presentacion

"Servicio de construccion metalica a tu alcance”

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021
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10.4.5. Publicidad mediante radio (cufias radiales)

La idea de promocionar los servicios de construccion metalica para mejorar el
posicionamiento en el mercado del taller Construcciones Metélicas “Llori” es
considerablemente aceptable de acuerdo a los resultados del estudio de mercado,
como criterio propio se apoya a esta iniciativa, puesto que la radio se considera un
medio de publicidad auditivo y que tiene incluso hasta mas alcance que la television,
e incluso hay personas que disfrutan de escuchar musica e informacién en una
frecuencia de radio, hasta en los medios de transporte publico de la ciudad de Tena se
sintoniza radio olimpica considerandose asi una alternativa perfecta. Se propone 14
cufas radiales, que se realizara 1 vez por dia durante 2 semanaspor cada mes durante

3 meses.

Radio olimpica tiene su matriz en Macas con programas de lo mejor en
mausica actual y un apoyo total a las propuestas nacidas en Ecuador, ademas de que
brinda informacion regional y tiene una oficina en el cantdén Tena, especificamente en
la Calle Apu Domingo Nro. S/N (Juan Masquito), cuyo alcance es hasta el cantdn
Archidona y cantén Quijos de la provincia de Napo.

Figura 21. Logotipo de radio olimpica

Cuadro 8. Especificaciones de publicidad por la radio

MHz Emisora Alcance

97.70 Radio olimpica Tena  Tena, Quijo, Archidona

Fuente: Indice de radios en FM por la region de Napo
Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)
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Los comerciales de radio o cufias radiales son una pieza publicitaria de 20 o
30 segundos. Eso si, puede ser mas corta, pero, nunca méas larga, por lo que el

ejemplo de guion de la cufia radial es el siguiente:

“Taller Construcciones Metalicas Llori ofrece servicios de construccion
metalica desde elaboracion de puertas, ventanas, protectores y demas relacionados,
estd ubicado en la Calle Augusto Rueda y Serafin Gutiérrez, contacto 0961057560 no
busque mas, el mejor servicio a su alcance, visite nuestras redes sociales y pagina

web oficial”

10.4.6. Disefio de camisetas para el personal

Se propone el disefio de camisetas que tengan el respectivo logotipo del taller
Construcciones Metalicas “Llori” para el personal operativo y administrativo, por su
parte esto constituird un valor agregado para mejorar la imagen y de cierta manera

promocionar los servicios de construccion metélica.

Cuadro 9. Especificaciones de camisetas para el personal

Cantidad Tipo Posicion del Tela Talento Color Precio
estampado humano

Camiseta e 1 logo tipo

tipo polo principal (en
4 manga el  pectoral Tela Contadora y
corta izquierdo) 100% propietario Negro $12,00
e 1 logotipo algodon
secundario

(en el centro
de la espalda)

6 Camisas e logotipo Tela Operarios  de Negro
manga principal (en 100% taller $12,00
larga el pectoral algodon  (soldadores)

izquierdo)

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)
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Figura 22. Modelo de camiseta manga larga para el personal

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Figura 23. Modelo de camisetas tipo polo para el personal administrativo
\_____-
\ S

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

10.4.7. Publicidad mediante posters

La idea de hacer publicidad los servicios de construccion metélica por los
medios impresos tienen igual importancia que cualquier otro medio, puesto que se
considera que son tradicionales, se propone el siguiente disefio de poster como medio
de publicidad, mismo que seréd enviado a imprimir a la empresa de publicidad Grupo

IDEAS para impresionar.

Cuadro 10. Especificaciones de publicidad mediante posters

Lados Tamafio del papel Tipo de papel

Solo el lado frontal A4 Papel couche de 115 gr full color

Fuente: Péagina de la empresa Grupo IDEAS para impresionar
Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)
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Figura 24. Disefio de posters publicitarios
Canstrucciones
Metalicas "“Llori"

"Servicio de construccign metdlica a tu alcance”

£l toller de ConstruccionetuMefdlicas “Llori® ofrece
servicio de construccion metalifa cgi la elaboracion
de:

il

Protsctores de camer
seguricod
Poriones
Pastn @ cancdetas

Ewcoleran y deviis <ol ar el

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

10.4.8. Publicidad mediante Banner

Se propone se disefie un modelo de banner como parte de publicidad de los
servicios de construccion metalicas que ofrece el taller Construcciones Metalicas
“Llori” considerandose como publicidad directa, puesto que el respectivo banner se
ubicara en la entrada principal del taller, por otro no esta por demas mencionar que se

considerd tal medio de publicidad como valor agregado del plan de marketing.

Cuadro 11. Especificaciones de publicidad mediante X banner

Caracteristicas Tamanfo

Lona impresa con resolucion 1440 DPI, incluye
maletin para fécil transportacion, y estructura de X Banner 80 x 180 cm
aluminio reforzado.

Fuente: Pégina de la empresa Grupo IDEAS para impresionar
Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)
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Figura 25. Modelo ejemplo de X banner

e

Jdeas ¥

para impresionar P

Fuente: P4gina de la empresa Grupo IDEAS para impresionar

Figura 26. Disefio de banner para el taller Construcciones Metalicas ""LLori""

@lunes-viernes de 9:00 am a 17:00 pm’;
@sibado de 9:00 am a 12:00 pm =

Elaborado por: Verénica Bonilla (2021)
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10.5. Presupuesto mensual y anual

Tabla 19. Presupuesto del plan de marketing

Medio de Cantidad Valor Valor fijo Valor Meses Primer afio A partir del
publicidad unitario mensual segundo afio
Logotipos 2 $45,00 $90,00 1 $90,00 $0,00
profesionales
Péagina web 1 $399,00 $399,00 1 $399,00 $0,00
profesional
Hosting de la 1 $49,00 12 $0,00 $49,00
pagina web
Dominio de la 1 $11,90 12 $0,00 $11,90
pagina web
Facebook 1 $0,00 $0,00 12 $0,00 $0,00
Tarjetas de 500 $0,096 $48,00 7 $336,00 $336,00
presentacion
Radio 14 $9,00 $126,00 3 $378,00 $378,00
Camisetas  tipo 4 $12,00 $48,00 1 $48,00 $48,00
polo
Camisas manga 6 $12,00 $72,00 1 $72,00 $72,00
larga
Posters 60 $1,20 $72,00 4 $288,00 $288,00
Banner 1 $35,00 $35,00 1 $35,00 $0,00

T. mensual $366,00 Total anual $1646,00 $1182,90

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Se puede evidenciar que el presupuesto mensual esté establecido en $366,00 dolares, de igual manera el presupuesto anual del
plan de marketing para el primer afio alcanz6 un valor de $1.646,00 ddlares esto considerando los valores de la inversion fija, por otro
lado, a partir del segundo afio el presupuesto alcanza un valor anual de $1.182,90 délares puesto que ya no se consideran las

inversiones fijas de los medios de publicidad de la columna “valor fijo”” pero si el valor del hosting y dominio.
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Tabla 20. Salarios minimos sectoriales Ecuador 2021

Salario

Cargo/ actividad Estructura Comentarios / detalles del cargo o actividad Caodigo IESS minimo

ocupacional sectori

al 2021
rl?ir\?;‘:asmnales con titulo de cuarto Al 1910000000042 $440,17
:ir\?;fs'ona'es con titulo de tercer B1 Incluye tecnologos 1910000000043 $439,71
Director de arte B3 1911730000010 $415,50
Trabajador / a social C1 1911740000030 $414,11
Publicista C2 Incluye: creativo 1920000000044 $411,99

Fuente: Ministerio del Trabajo, Ecuador (2021)
Tabla 21. Costo del servicio prestado de investigacion
Descripcion Salario minimo sectorial Mes Total

Servicios profesionales de investigacion de
mercadotecnia/publicista $411,99 2 $ 823,98

Elaborado por: Verdnica Bonilla (2021)

Considerando el salario minimo sectorial del afio 2021 fijados por el Ministerio del trabajo, se establecié el costo de los

servicios profesionales de la investigacion realizada, alcanzando un valor de $823,98 délares por los dos meses de trabajo constante.
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H. CONCLUSIONES

Se logré aplicar un estudio de mercado en donde en base a la seleccion de la
metodologia adecuada se obtuvo la informacion necesaria para el cumplimiento
del primer objetivo que consta de posicionar los servicios de construccion
metalica del taller Construcciones Metalicas “Llori”, considerandose asi de igual
manera los medios de publicidad que generan mayor impacto o que son de mayor
importancia a criterio de quienes fueron actores directos de la encuesta, los
medios de publicidad seleccionados fueron redes sociales optando por Facebook
como mejor opcién, péagina web, tarjetas de presentacion, camisetas para el
personal, posters y como parte de un valor agregado para los medios de
publicidad se optd por proponer adquirir un banner que de tal manera contribuira

al posicionamiento del taller en la ciudad de Tena.

Se pudo determinar el nivel de aceptacion actual de los servicios de construccién
metalica del taller Construcciones Metalicas “Llori” utilizando el modelo
servqual considerado como la mejor herramienta para evaluar la calidad del
servicio de una microempresas dedicada a cualquier actividad econémica,
obteniéndose asi una calificacion promedio de 4,75 sobre unapuntuacion de 5 que
corresponde al 100% correspondiente a la calidad del servicio del taller
situandose en un parametro de muy bueno, por lo que se puede concluir que el
servicio proporcionado por parte del taller es muy aceptable de acuerdo a los

resultados obtenidos.

Considerando el tema de investigacion que consta de disefiar un plan de
marketing, en efecto se pudo dar cumplimiento al objetivo disefiando un plan de
marketing que contribuya de cierta manera a mejorar el posicionamiento deltaller
Construcciones Metalicas “Llori”, considerandose los medios de publicidad de
mayor impacto de acuerdo al estudio de mercado.
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I. RECOMENDACIONES

Continuar con una iniciativa de mejoramiento para los servicios de
construccién metalica, es decir adaptarse a la realidad de la situacion puesto
que tal aspecto se considera demasiado importante para el crecimiento y
posicionamiento de una microempresa y por otro lado se recalca la
importanciadel estudio de mercado para la puesta en marcha de alguna idea de
negocio, identificacion de un problema, o para dar solucion en si a un

problema.

Mantener o mejorar gradualmente la calidad del servicio hacia los clientes
mediante fichas de calificacion del servicio después de culminar una obra o
trabajo, puesto que al obtener una calidad del servicio de 4.75 sobre una
puntuacién de 5 que corresponde al 100% de acuerdo a la escala del modelo
servqual no quiere decir que se tenga que dejar de lado tal aspecto, se debe
garantizar la lealtad del cliente con una excelente atencion y calidad del
trabajo para tener mayores recomendaciones sobre trabajos de construccion

metalica.

Implementar el plan de marketing que se ha disefiado teniendo en cuenta datos
reales del mercado ya que se realiz6 el respectivo estudio con el objetivo de
mejorar el posicionamiento del taller, del mismo modo tener lo mas

actualizada posible la informacion en las redes sociales y pagina web.
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Anexo 1.

K. ANEXOS

Figura 27. Solicitud del permiso del tema del TIC

INSTITUTO SUPERIORA
]’ECNOLOGICOJENA
09 Y

Tena, 07 de diciembre de 2020

St

Itler Andres Llosi Licuy

GERENTE DEL TALLER CONSTRUCCIONES METALICAS “LLORI™
Presente

De mi consideracion

Yo, VERONICA LIZETH BONILLA ELIZALDE, con CL 0706625407 estudiante del
Instituto  Superior  Tecnologico Tena, ante usted respetuosamente me  presento y

expongo

Que actumlmente me encuentro cursando la Tecnologia Supenor en Admimistracion y
solicito n usted de la manern mas comedida se consadere fa peticion de un proyecto de
tesis sobre una PROPUESTA DE UN PLAN DE MARKETING PARA EL TALLER
CONSTRUCCIONES METALICAS “LLORI™ whicado en ln ciudsd de Tens, que

cuente con la informacidn suficiente y necesaria para asl poderla Hevar a cabo.

Por La atencidn que so digne brindar al presente, hago llegar ¢l debido agradecimiento

/e
4SS
s

ranics H

C.L 07006625407
ESTUDIANTE

o—"
O™
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Anexo 2.

Figura 28. Autorizacion del tema del TIC

CONSTRUCCIONES METALICAS

“LLORI”
AY. PAND AUGUSTD RUEDA Y SERAFIN GUTIERREZ
REALIZANOS:
PERFILERIA - PUERTAS - VENTAMAS - PORTOMES - PROTECTORES
Y 1000 LD RELACIONADD CON EL METAL
Tena, 10 de diciembre de 2020,
Sta.
Veronica Lizeth Bonilla Elizalde
ESTUDIANTE DEL INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA
Presente -
De mis consideraciones:

Para nosotros es grato dirigimos y hacerle conocer que de acuerdo a la solicitud enviada por
usted pidiendo realizar la tesis dentro de nuestro negocio, le informamos que el taller esta

presto a colaborar con toda la informacion que fuese necesaria.

Con saludos cordiales y a tiempo de agradecerle su atencion, me despido deseandole éxitos

en sus labores.

Atentamente,

CONSTRUCCIONES METALICAS “LLORI™
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Anexo 3.

Figura 29. Presentacion del perfil del TIC

Tena, 16 de diciembre de 2020

Ingeniero

Jorge Ivan Barahona Bonifaz

COORDINADOR DE LA CARRERA DE TECNOLOGIA SUPERIOR EN
ADMINISTRACION DEL INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA

Ciudad.-

De mi consideracion:

Yo, BONILLA ELIZALDE VERONICA LIZETH, portador de la cédula de ciudadania
N® 0706625407, estudiante de la Carrera de Tecnologia Superior Administracion del
INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR TENA, remito a usted el Perfil del Trabajo
de Integracion Curricular, denominado; PROPUESTA DE PLAN DE MARKETING
PARA EL TALLER CONSTRUCCIONES METALICAS “LLORI" DE LA CIUDAD
DE TENA., a fin de que se digne disponer a quien corresponda se emita el informe
sobre la estructura y coherencia del documento que se presenta..

Por la atencién que sepa dar a la solicitud, expreso mi mas sincero agradecimiento.

Atentamente,

-
A ELIZALDE VERONICA LIZETH
CC. 0706625407

Adjunto: Perfil del Trabajo de Integracion Curricular
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Anexo 4.

Figura 30. Modelo de la encuesta 1

INSTITUTO SUPERIOR
TECNOLOGICO TENA

Tecnologla, Innovacién y Desarrollo

ENCUESTA

Objetivo: Disgnosticar el posicionamiento del taller Construcciones Metalicas “Lion™
ubicado en la ciudad de Tena.

Instructivo:

e Seleccione el item de su o Lo encuesta ¢s anonima
eleccion en cada pregunta

I, ;Con qué frecuencia realiza pedidos de trabajos de Construccion
Metélica? (puertas, ventanas, otros.)?

Siempre |

Con [recuencia

A veces

Rara Vez
Nunca

2. ;Cree que la publicidad es un medio para posicionar una marca o producto
en general?

Siempre
Con frecuencia
A veces
Rara Vez
Nunca
3. ;Qué medio de comunicacion o medio de difusion cree que generard mayor
impacto para la promocién de los productos y servicios de un taller
Construcciones Metdlicas, seleccione la alternativa mas importante?

Television
Radio
Periddico
Redes sociales
Piginas web
Turjetas
Posters

otri
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4 zLe gusturin vecibie un serviclo de puertn u puerta por parte de un
especinlista de Construcclones Metalicas para resolver algin desperfecto o
Inconvenlente?

Totalmente de acuerdo
Do acuerdo

Newro

_En desacuerdao
Totalmente en
desacuerdo

5 (Conoce donde estih ubleado Construcclones Metdlicas “Liori™?
NO

6. 2Con respecto o ln pregunta anterior sl su respuesta o8 NO cndles cree que
sean los factores?

No conozeo s

ubicacidn

Tengo un taller

d¢ preferencin

No realiza

publicidad
Owo

VALIDADO POR:

Mg, Edwin Jara

DIRECTOR DEL TRABAJO DE INTEGRACION CURRILCULAR (TIC)

APROBADO POR:

M. Betty Jarnmillo

DOCENTE DE LA ASIGNATURA DE TRABAJO DE INTEGRACION
CURRILCULAR (TIC)

Fecha de aprobacidn de li encuestu: 23 de febrero 2021
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Anexo 5.

Figura 31. Modelo de la encuesta 2

ENCUESTA

INSTITUTO SUPERIOR
TECNOLOGICO TENA

Tecnologie, Innovacion y DesarroMo

Objetivo: determinar el nivel de la calidad del servicio y conocer las expectativas de

los clientes del taller Construcciones Metdhcas “Llori™.

Instructivo:

4.

Seleccione el item

de su

eleccion en cada pregunta

La encuesta es anGnima

;Los empleados del taller demuestran estar capacitados para prestar ¢l
servicio de construcciones metilicas? (Resultados del servicio)

s Como califica la
del personal?

Siempre

Con frecuencia

A veces

Rara Vez
Nunca

|

capacidad de entendimiento de su peticion por parte

Excelente

 Muy bueno

4Como calificaria a la calidad de los productos elaborados por parte del

taller construcciones metalicas “Llori"?

“Excelente

Muy bueno

Bucno

Regular

Malo

LEl taller proporciona servicio en ¢l tiempo que promete hacerlo?

Siempre

Con frecuencia
A veces

Rara Vez

Nunca

97



Yeonologin. Innovecidn v Desenollo

INSTITUTO SUPERIOR
TECNOLOGICO TENA

5. O tan satisfecho se encoentrn con ¢l serviclo brindado por purte del
taller Construcciones Metdlicas “Llori™?

Totalmente satisfecho ]
?qu;(ecm ]
Neutro I

|
J

Tnuiniocho
Totulmente
insatisfocho

B, O tun sathstecho se encuentrs con el precio de los productos elaborados
por parte del taller Construcclones Metdlicas *Llorl"?
Towlmente satisfecho |
Satiafecho
Neutro I
Insatisfecho
Totulmente l
Insatisfecho

7. iLe gustaria recibir un servicio de poerta a puerta por parte de un
especinlisty de Construcclones Metdlicas “Llori™ para resolver algin

desperfecto o Inconvendente?

Totlmente de
| euerdo !

De ncoerdo

Neutro

En desacuerdo
Totulmente en |
desacuerdo

K Recomendarii el serviclo o sus fumiliares, amigos y conocldos?

| Siempre
Con frecuencia

A veces

Rara Vo
| Nunca

VALIDADO POR:
wowin
VICENTR

Mg. Edwin Jura
DIRECTOR DEL TRABAJO DE INTEGRACION CURRILCULAR (T10)

APROBADO POR:

DOCENTE DE LA ASIGNATURA DE TRABAJO DE INTEGRACION
CURRILCULAR (T1C)
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Anexo 6.

Figura 32. Aplicacion de manera virtual de la encuesta 1
a ENCUESTA CON EL OBJETIVO DE DIAGNOSTICAR EL POSICIO e @8 m

Preguntas Retpusstan @

375 respuestas i

Mo ve scectan rmdm reapoeiisy ”

Mensaje para los encuestados

TS| v oute fovmule

Resumen Pregunta nowdual

Con qua frecuencia realiza usted pedidos de trabaos de construccion metaslica? (puertas,
ventanas. otros.)

375 respuestas

Py @ Shimps

i ."""\ ® Conhweusnzia
\ STTTIELN -4

Anexo 7.

Fotog rafia 3. Aplicacion de encuesta a los clientes del taller

-~

N
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Anexo 8.

Figura 33. Archivo de Excel de tabulacion de datos

Anexo 9.

Cuadro 12. Ejemplo de ficha técnica de calificacion del servicio

M ==
A ' s s £ -3 ¢ 1 § 1 8- 8. -1 Lo
: LG aue recuoucte ey wnedpodtes o et
4 8 Metalicn? (e Yeutanas, vives !
. [Respuestar "~
s i) o ‘ '
(i 220, 2% * Siemget
A 1

.-: (¥ 3 2‘ o CotSrnau
i . 73 :::'

-
,:' Turat ] Aobay s ook
M
"
8 : =
¥ LU0 crew qun b plicidad os i ol pais
..’y - A
W i [T ! T
" u o
0 A Fl Al
1, 3 o [ ol
}1.‘ % lﬁ * o frerenng
:-\ L2 - A vy
L-a" ohan Ve
.'”‘ tema
ﬁ;
0 =

| LQue madie de semunniaiion o Btaien

: [Merpuesiar F on wﬁ,dm’u .*hp—ul. b'::F
z 1“ = . sebecriane a sbreematms was dpereeng)
W W] INCURSTA § DWOURETA 3 SERUOUAL | Wikl MIEEUWLES TS 0d ) Tral s rese

CONSTRUCCIONES METALICAS

LLORI

Fecha:

Trabajo de construccion metalica:

Satisfaccion del cliente:

Sugerencias:
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