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Resumen
El presente trabajo de investigacion se enfoca en desarrollar la propuesta de
estrategias de marketing de la empresa Alumesa S.A de la ciudad de
Guayaquil, la cual evidencia los ingresos bajos por motivos que se requiere
que la empresa pueda crear un departamento de marketing y un personal
idonea para dicha area con el objetivo de realizar promociones y publicidad

de los productos y trabajos terminados.
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Abstract
This research work focuses on developing the proposal of marketing strategies
of the company Alumesa S.A of the city of Guayaquil, which shows the low
income for reasons that the company is required to be able to create a
department of marketing and an ideal staff for this area with the aim of carrying
out promotions and advertising of the products and finished works.
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CAPITULO |
1. EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento Del Problema

Alumesa S.A es una empresa que se dedica a la elaboracion vy
comercializacion todo referente a aluminios y vidrios, con 15 afos de
experiencia en el mercado industrial ecuatoriano, sus trabajos comenzaron
con la fabricacién, ventas de vitrinas y ventanas en el sur de la ciudad de
Guayaquil, siendo un lugar que tuvo un indice de ingresos de clientes por

productos de calidad y servicios que ofrece la duefia de la micro empresa.

Las microempresas artesanales buscan ayuda por parte del Gobierno para
invertir en su negocio, personas que no tienen un establecimiento fisico de
trabajo, antes trabajaban en sus hogares donde realizaron trabajos
artesanales sin ayuda de maquinas de cortar, utilizaban como material de

trabajo hojas de sierras.

La Gerente Zaida Duarte tuvo que realizar un préstamo bancario para poder
invertir en su negocio de aluminios y vidrios para lanzar al mercado su
microempresa con ayuda de su esposo, quien tiene conocimientos sobre
trabajos referentes con aluminio y vidrios, jefe operacional, compran maguinas
especializadas en corte, implementos de seguridad y material de aluminios, y
accesorios, no conocen sobre las estrategias de marketing que se aplican en
las pequefias empresas que busca satisfacer las necesidades de los clientes
mediante sus productos o servicios para que estén alcance de poder

adquisitivo.

Hoy en dia puedo decir que la microempresa que tiene la Sra. Zaida, Gerente
General ha crecido de manera extraordinaria, tienen un establecimiento fisico

y mas amplio. El problema que tiene actualmente es la falta de un



departamento de marketing y una persona encargada para la publicidad y

promociones de la empresa.

1.2. Ubicacién Del Problema

Actualmente en los paises desarrollados como Estados Unidos y Europa, no
subestiman la idea del progreso socio econdémico a través de las
microempresas que desean tener accesibilidad de préstamos para personas
naturales de cualquier nivel social, la falta de motivacion a los
administradores, la poca importancia del crecimiento de sus negocios con
sucursales para tener un crecimiento a nivel nacional e internacional. Existen
casos reales de emprendedores ecuatorianos donde la competencia de
aluminios que existen en el mercado, que los llevo al éxito mediante una
expansion en el mercado internacional por medio de las franquicias, siendo
un negocio rentable en el mercado ecuatoriano (Kleiterp, N, 2015, pags. 105
-108).

El mercado industrial ecuatoriano de aluminios y vidrios tiene un margen bruto
del 48% de las microempresas que son parte fundamental del crecimiento
econémico de Ecuador que esta en un proceso de desarrollo. Existen
microempresas que se proponen a lograr un alcance de alto crecimiento de
sus productos o servicios para su rentabilidad de la propiedad inicial en la
localidad determinada en el pais. Los microempresarios tienen falta de
conocimiento de estrategias y metodologias de la misma que conllevan a la
empresa de sucursales en mercado ecuatoriano que demanden lo ofertado
para mejorar los ingresos de sus ventas lo que significa la utilidad de la
empresa, alto grado de competencia alrededor de la zona donde se encuentra

ubicada la empresa Alumesa.

Segun el diario (ElI Universo, 2017), menciona que el Sr. Presidente del
Ecuador Lenin Moreno ofrece préstamos para jovenes emprendedores o
proyectos innovadores, con un capital de $15.000 con un plazo de 15 afos

para poder pagar la deuda.



La estrategia de marketing se aplica en pequefias, medianas empresas para
captar la atencién de los clientes a través de sus productos o servicios

novedosos que estén alcance de poder adquisitivo.

1.3. Situacién Conflicto

La empresa Alumesa S.A se encuentra en la ciudad de Guayaquil provincia
del Guayas, la cual se representa la funcion de compra y venta de aluminios
y vidrios donde realizan trabajos de puertas, ventanas que sostiene el
mercado industrial ecuatoriano. Los inicios de la empresa iniciaron en el afio
2000, realizaban ventas de vitrinas y ventanas dentro de su localidad, siendo
un lugar central que mantuvo un indice de ingresos de clientes por productos

de calidad que ofrece la empresa.

El progreso de la empresa fue notorio se logré implementar un 30% de ventas
por innovaciones de productos y servicios que satisfacen a los clientes y al
mercado industrial de aluminios y vidrios en base a su demanda. También se
innovOé con nuevas prestaciones de servicios de instalacion de gypsum,
trabajos con alucubond para divisiones o partes exteriores, muebles de
madera, trabajos con vidrios templados, arenados, entre otros servicios

adherentes al sector industrial.

Las competencias aplico con facilidad algunas estrategias de marketing en la
cual es conocida como un proveedor mayoritario de aluminios y vidrios de la
misma forma provoco el incremento de sus ingresos mediante la promociones
que realiz6 con los trabajos y servicios, lideres en el mercado, llegando a ser

una entidad sdlida y rentable a nivel competitivo.
Actualmente la empresa Alumesa S.A disminuy0 sus ventas por motivo de:

¢ Inexistencia de un departamento de marketing.

e Personal para el departamento de marketing.

e Presentacion de catalogo de productos donde se muestren diferentes
trabajos con aluminios y accesorios

e Falta de innovacién por: Logo, letrero luminoso, actualizacion de

disefios.



e Falta de actualizacion de informacién por las redes sociales.

1.4. Formulacion Del Problema

¢, Como contribuira la propuesta de estrategias de marketing para incrementar
las ventas de la empresa Alumesa S.A ubicada en el centro de la ciudad de
Guayaquil en el periodo 2019?

1.5. Variables De La Investigacién
Variable independiente

e Estrategias de marketing.
Variable dependiente

¢ Incrementar las ventas

1.6. Delimitacién Del Problema

e Campo: Administracion.

e Area: Marketing.

e Aspectos: Estrategias de Marketing.

e Tema: Propuesta de estrategias de marketing para incrementar

las ventas de la empresa Alumesa S.A de la ciudad de Guayaquil

1.7. Objetivos de la Investigacion
1.7.1. Objetivo General:

Desarrollar una propuesta de estrategias de marketing para incrementar las

ventas de la empresa Alumesa S.A.

1.7.2. Objetivos Especificos:

e Fundamentar entre la teoria de los aspectos con relacion de las
estrategias de marketing y el incremento de ventas.

e Diagnosticar la situacion actual de la empresa Alumesa S.A y
reconocer su posicion en el mercado.

e Implementar las estrategias de marketing que ayuden a contribuir con

el incremento de las ventas para la empresa Alumesa S.A.



1.8. Justificacidén De La Investigacion

El presente proyecto tiene como objetivo implementar propuesta de
estrategias de marketing para la empresa Alumesa S.A, dedicada a la
fabricacion y comercializacién de aluminios y vidrios, para incrementar sus
ventas, la empresa tiene mayor oportunidad de trabajos en ciudadelas,
instituciones publicas y privadas, cuenta con un establecimiento fisico donde
los clientes pueden comprar, cotizar y podran contar con transporte para

recibir su mercaderia.

e Laimplicacion préactica de este proyecto se basa en la aplicacion
de aquellos procesos de crecimiento en el mercado del sector
industrial de la ciudad de Guayaquil, para mejorar los ingresos de
una microempresa que encamine a la ampliacion de una gama de
productos con alianzas de servicios que logre producir la eficiente
satisfaccion del cliente y poder alcanzar mercados nuevos.

e El sector industrial de aluminios y vidrios es conveniente porque
tendran mayores oportunidades de trabajo en ciudadelas, empresas
publicas y privadas con instalaciones de trabajo de todo tipo
referente con aluminios y vidrios con diferentes modelos y colores.

e La utilidad metodoldgica representa la creacion de un proceso de
crecimiento en el mercado donde debera constituirse como
herramienta esencial de las estrategias de marketing, la
organizaciéon y modelos, que requieran en sus incrementos de
ventas, para ganar clientes potenciales a travées de las estrategias
planteadas.

e Tiene relevancia social ya que se aplicara en la ciudad de Guayaquil
provincia del Guayas, cuenta con establecimiento fisico que podran
realizar sus compras con seguridad con un desarrollo a nivel
nacional.

e Desde el aspecto tedrico de la empresa se desea implementar la
propuesta de estrategias de marketing mediante las existencias de

variaciones de aluminios que tiene el mercado.



CAPITULO II
2. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes Historicos

Se dice que el marketing fue usado por primera vez en el afio 1902 por el
profesor E. D. Jones, ubicado en la Universidad de Michigan - EEUU, durante
su curso: La distribucion y regularizacion de las industrias de los Estados
Unidos. Sin embargo, como resultado de un estudio del doctorado
Interamericano en marketing de los profesores Dr. Miguel Angel Moliner Tena
y Dra. Amparo Cervera Taulet: Sin duda alguna el rasgo fundamental que
define la situacion de esta disciplina en Espafia es el retraso, en 1910 ya se
comenzo a impartir las ensefianzas universitarias de marketing en los Estados
Unidos, después la disciplina se inserté en los planes de estudios por la

Universidad Espafiola por el autor. (Jones, E, 1902).

2.1. Historia del Marketing
Segun (Mirinda, 1972), menciona que el desarrollo del Marketing comenzd en
el aflo 1971 junto con la percepcién del consumidor, la segmentacion, la

marca.

Segun (Kotler Philip, 2001), menciona que son procesos que las empresas
utilizan para crear valores para sus clientes con el objetivo de contribuir fuertes
relaciones con ellos con el propdsito de obtener a cambio un valor procedente
de aquellos clientes existentes.

En la actualidad el marketing se acepta como una estrategia indispensable
para promover productos y servicios, y para que éstos tengan buenas

posibilidades de alcanzar el éxito en el mercado.

El marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual los grupos
e individuos, obtienen lo que necesiten ya sean para generar, ofrecer e

intercambiar productos de valor con sus semejantes (Kotler Philip, 2007).



Figura 1- Desarrollo del Marketing

Palabras de Boca Estilo de vida del
consumidor
El poder
de boca a DESARROLLO conoceram
cliente para vender
boca. DEL
mi producto.
MARKETING
El poder del Marca Relaciones
Consumidor Pablicas y
compromiso
Concepto de La importancia
consumidor de un nombre Profesionalizacion
como el nacleo y/o logo para e implicacion.
del todo. crear la marca.

Autor: (Kotler Philip, 2001, pég. 8).

2.2. Antecedentes Referenciales

Segun (Kotler Philip, 2002), menciona que el marketing consiste en ser un
proceso administrativo y social, gracias a los grupos determinados o
individuos que obtienen lo que necesitan para satisfacer sus diversas

necesidades, a través del intercambio de productos o servicios.
Segun (Cristhian Vergara, 2018) menciona que:

“El marketing es una forma de organizar un conjunto de acciones y
procesos a la hora de crear un producto para comunicar, entregar valor
a los clientes, manejar relaciones y su finalidad es beneficiar a la

organizacion satisfaciendo a los clientes”.

2.2.1. Definicién del Marketing
La palabra Marketing, traducida al castellano se refiere a un mercado o
mercadotécnica, es tratada de disciplinas dedicadas al analisis del

comportamiento de los mercados y consumidores. El marketing analiza la



gestion comercial de las empresas con el objetivo de captar, retener y finalizar
a los clientes a través de la satisfaccion de sus necesidades, también se
puede decir que ha sido inventado para satisfacer las necesidades del
mercado a cambio de beneficios para las empresas, herramienta que sin lugar
a dudas es necesaria para conseguir el éxito en el mercado nacional e
internacional (Kotler Philip, 2002).

Puedo entender que el marketing interviene con una relacion de conjunto para
personas, inquietudes y necesidades que se requiere una determinada
cantidad de elementos tales como: La organizacion, implementacion y el

control para un desarrollo eficiente de las actividades.

La funcion que podemos cumplir para poder alcanzar las metas que la
empresa desea implementar en lo que respecta a sus ventas para mantener
vigentes para tener posicion dentro del mercado, se desarrollan los intereses
de los clientes que tiene la empresa.

¢ El marketing se considera como una necesidad de los clientes ponen
en marcha para verificar como funciona la comercializacién de los
productos o servicios de la empresa, diversas estrategias y
herramientas que permite al marketing tener una mejor posicién
como una marca o producto en la mente del consumidor.

e Las acciones del marketing desea tener una vision de la rentabilidad
a corto, mediano o largo plazo, su gestion también es realizar
inversiones en una precisa relacion de la empresa con los
proveedores, trabajadores de la empresa y clientes, incluyen los
medios publicitarios.

e Es importante conocer la diferencia entre lo que es el marketing y las
ventas, mercadotecnia abarca los tipos de estrategias para mantener
al cliente satisfecho.

e A su vez, marketing puede tener diferentes formas de vender. Es
decir: Los productos: Cuando la empresa dispone en stock la
mercaderia, las ventas: Realizan una venta para que los ingresos de
la empresa aumenten y el mercado: Busca la manera de posicionar

los productos en la mente de los consumidores.



Existen varios tipos de marketing:
Plan de Marketing

Segun (Kotler Philip, 2001), menciona que el plan de marketing forma parte
de una planificacién estratégica de una empresa desea tener, sirve para
agrupar los objetivos y estrategias con acciones que se desea que sean

necesarios para cumplir con sus objetivos.
Estudio del mercado

El mercado estd compuesto por dos componentes fundamentales que son:
Los clientes que son definidos como lo mas importante de la empresa tiene y

la competencia son mercados los que buscan atraer a otros clientes.

e Es conveniente contar con una lista de los clientes més frecuentes y
elaborar e implementar la propuesta de estrategias de marketing por
su diversidad de tamafio de mercado, evolucién y competencia.

e El andlisis del mercado deber ser limitado y segmentado, es decir,
grupos de clientes mas frecuentes y nuevos con caracteristicas
comunes donde se puede conocer con mayor facilidad sus

necesidades y deseos.
Existen varios factores que son:

e Buscar posicion en el mercado
e Obtener crecimiento de ventas

e Cambios de la demanda.
Mercado metay segmentacién

Segun (Kotler Philip, 2001), menciona que el mercado meta seleccionado, una
empresa desarrolla sus estrategia de marketing, los productos debe ser
posicionado en la mente de los clientes, la empresa decide a que segmento
presenta una mejor oportunidad para satisfacer las necesidades de los

clientes.

Es dificil satisfacer todas las necesidades de los clientes, para mejorar sus

ventas se debe de realizar lo siguiente:



e Un estudio para una segmentacion de mercado.
e Conocer los objetivos que tiene la empresa

e Conseguir clientes potenciales.

Una vez que se cumplan estos 3 puntos a favor la utilidad de la empresa

incrementan.
Existen varios tipos de segmentacion de mercado que son:

e Geografica: Se desea vender y enviar productos a diferentes regiones
0 sectores de la ciudad.

e Conductual: Se los conoce como comportamientos y beneficios que
desea los clientes.

e Econdmico: Son valores accesibles para todo tipo de personas con

diferente forma de pago que tiene la empresa para sus clientes.
El marketing mix

Segun (Soriano, C., 1991), menciona que el marketing mix se relaciona con
la planificacibn de marketing y control, tiene como propdsito definir los
objetivos que se debe tratar de alcanzar y descubrir las formas mas eficaces,

es decir, conocer las estrategias de marketing.

Segun (Cohen, W., 2001), menciona que todas las empresas debe conocer el
marketing para tener éxito y clave con enfoque para encontrar un plan de
marketing mediante procedimientos y formularios para la satisfaccién de los

clientes.

El plan de marketing esté relacionado con el marketing mix mas conocido
como las 4p, que corresponden a la adecuacion de un producto por parte
de una empresa para poder brindarle a sus clientes en base de sus
productos, pecios, plaza y promocion. (Kotler Philip, 2001).

e Producto: Hace referencia al producto o servicio que ofrece la empresa
gue forma parte de un grupo tales como elaboracién e instalacion de
puertas, ventanas, vidrios templados y muebles, entre otros.

e Plaza: Se refiere al lugar fisico del establecimiento donde se vende el

producto para generar un canal de distribucion interno hasta la salida del
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mismo. (Ej.. Se compra el material desde la fabrica, desde una bodega
central de compras) hasta que termine el producto final (Ej.: Vitrinas,
ventanas, puerta de bafos, templados) venta directa para el cliente.

e Promocion: Actividades promocionales y de publicidad, conocido como
marketing directo Product Placement — colocacién de productos, que
realiza para estimular la demanda y conseguir la venta.

e Precio: Valor establecido al producto o servicio que busca una
rentabilidad de incrementos de utilidades para la empresa (Kotler Philip,
2001).

Matriz BCG (Boston Consulting Group)

La matriz de crecimiento, conocida como un método grafico de andlisis de
cartera de negocios desarrollados por grupos de consultoria de Boston,
usadas como una herramienta de analisis estratégico, especificamente de la

planificacion de estrategia corporativa.

e La estrecha relacion del marketing estratégico, se considera como una
herramienta vinculada a una disciplina con la finalidad de ayudar a
decidir enfoques por distintos negocios o UEN - Unidades Estratégicas
de Negocios. Es decir, la empresa deberd invertir, caerse o incluso
abandonar por completo.

e Ayudan a priorizar recursos entre distintas areas de negocios o unidades
estratégicas de analisis UEA en los negocios se debe invertir, caerse o
abandonar por completo. Es una sencilla matriz que trata de cuatro
cuadrantes cada uno de ellos propone una estrategia diferente para una

unidad de negocio, y representa una figura o icono (Matriz BCG, 2016).

El método que desea utilizar la empresa Alumesa S.A es proyectada en la
matriz 2 x 2 para agrupar distintos tipos de negocios que la empresa en

particular posee.

En el eje vertical de la matriz BCG, muestra el crecimiento del mercado, en el
horizontal refleja la cuota del mercado, como las unidades de negocios que

estan situadas en los cuatros cuadrantes.

Los cuadrantes de la matriz son:
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Figura 2.- Matriz BCG

Realizacion de todo tipo de

IEl95L Vender planchas de
*Vidrios vdirios 8mm, 10mm

*Mamparas

*Ventanas
MATRIZ BCG

(Matriz de
Crecimiento)

La venta de aluminios y
vidrios

Venta de vitrinas

Autora: Rodriguez, A. (2019)

La empresa Alumesa S.A ha realizado la matriz BCG para conocer cuales son
sus productos mas vendidos a sus clientes para potenciar la compra de
mercaderia con el objetivo de aplicar las estrategias de marketing para

incrementar sus ventas.
Matriz FODA

Segun (Talancén H., 2006), menciona que la matriz FODA es una manera
alternativa para realizar diagndsticos con el objetivo de determinar estrategias
de intervencion en las organizaciones productivas y sociales.

La empresa Alumesa S.A utiliza este tipo de matriz que ayuda en cualquier
situacién para determinar un estudio de analisis del momento que esta
pasando la empresa para saber en qué deben mejorar.
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La empresa Alumesa S.A realiza el siguiente andlisis FODA:

Figura 3.- FODA

ANALISIS INTERNO /\ ANALISIS EXTERNO

/ FORTALEZAS \ / OPORTUNIDADES \
0 *Experiencia con 15 afios en el *Existencia de nuevos
9 mercado. clientes.
= *Calidad en los trabajos *Incursionar en ramas
N terminados en aluminio y vidrios. complementarias a los
8 *Personal con experiencia. productos y servicio que
*Cumplimiento oportuno con ofrecen.
entrega de trabajos. / K
0 /
o AMENAZAS
E *Competencia de precios de
< otras personas.
O *Innovacion de tecnologia.
L * e .
Z Regulacion del pais.
Escasez de materiales.

*Incremento constante de los
precios por impuestos del

pais. /

Autor: Rodriguez, A. (2019).

La Gerente de Alumesa S.A ha optado por realizar un FODA de la empresa
para poder hacer un estudio de la situacion que tiene la empresa para mejorar

sus ventas implementando las estrategias de Marketing.
Las 5 fuerzas de Porter.

Segun (Porter Michael, 2015), menciona que las 5 fuerzas de Porter se las
conoce por ser esenciales para los negocios donde se puede optar por el
aumento de los recursos para la superacion de la competencia, cualquiera
que sea giro de la empresa.

Se analizan las actividades de las cinco fuerzas de Porter del entorno mediato
0 cercano para mantener relaciones aceptables con los productos de
aluminios y vidrios que tiene la empresa Alumesa S.A, se puede apreciar en
el siguiente cuadro:
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Figura 4.- Cinco Fuerzas de Porter

Los proveedores son

. Laminas de
importantes para la

empresa ya que son 5 Fuerzas acrilicos  para
necesarios ara la
inversion cpon el de Porter puerta de
objetivo de satisfacer a bafios en bajo
los clientes. costo.
*Cedal “Almacenes *Cedal
pequefios.
. *Clientes para
Gallardo realizacion de *Gallardo
cachuelos.
*Carlitos

Autora: Rodriguez, A. (2019).

Actualmente la empresa Alumesa S.A se encuentra en constante interaccion
en el mercado, analizan la dinamica interna para tener un crecimiento en la
industria de aluminios y vidrios, también al entorno en que participa para la

satisfaccion de los clientes aplicando las estrategias de Marketing.

2.3. Fundamentacién Legal
Los estatus expuestos en este proyecto se han tomado del marco legal de la

republica del ecuador las siguientes leyes:

% Se considera pequefia industria a todos los predominios de la
operacion e magquinaria sobre la manual que se dedique a las
acti8viades de transformacion, inclusive deforma de materia prima o
de productos semielaborados, en finales o intermedio.

% EIl ministerio de industrias y productividad como eje prioritario el

apoyo y acompafamiento a las pequefias y medianos empresarios
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% para la cual busca desarrollar y ejecutar programas fe fomento para

Beneficio

estos sectores.

Esta ley otorga 2 tipos de beneficios: Generales o especificos

Los beneficios generales otorgan todas las personas naturales u juridicas que

se acogen al régimen de esta ley, es decir, la pequefia industria estos

beneficios son:

X/
L X4

La exoneracion del pago del impuesto a actividades como:

e Constitucion de compafias

e Reforma a los estatus de compafiia

e Aumento de capital de compainiia.
Exoneracion total de los impuestos sobre los activos totales.
Exoneracion del pago de impuestos a la importacion de maquinaria,
herramientas, equipos y repuestos.
Exoneracion de materia prima siempre que no se produzca en el
pais.
La limitacion o prohibicion de importacion de articulos similares a
los elaborados por las pequefias industrias o artesanos nacionales.
Los que frecen condiciones satisfactorias de calidad y precios.
Las instituci9ohnens de crédito de fomento estdn obligadas a
otorgar crédito en condiciones especiales en cinto monto, plazo y
tasa de interés o garantia.
El gobierno nacional, las instituciones publicas y privadas gocen de
beneficios estatales, provinciales o especiales, que participen de
fondos publicos por productos e artesania y de las pequefas

industrias.

Obligaciones

Las obligaciones de Ministerio de Industrias y Productividad son:

15



s Controlar y exigir el cumplimiento de los compromisos contraidos por
talleres de artesanos y pequefias industrias que gocen e los beneficios
de la ley.

¢ Llevar libros y registros correspondientes.

+ Realizar las inspecciones y comprobaciones que sean necesarias para

la correcta aplicacion de la ley.
Ley de Compafiias
Creada el 5 de Noviembre de 1999, publicada con el registro oficial # 312.

Las Pymes debido a su estructura pueden operar como una organizacion con
personas juridicas o naturales, sin embargo para aquellas que operan con
personas juridicas deben acogerse a las disposiciones establecidas en la ley
de compaiiias, la cual establece:

% La superintendencia de compafias es controlar las empresas del
Ecuador que ejerce Yy vigila el control total de los aspectos juridicos,
societarios, economicos, financieros y contables de las empresas.

% Las Pymes deciden constituirse con personas que pueden elegir
hasta 5 compafiias:

e La compafiia en nombre colectivo.

e La compafia en comandita simple y dividida por acciones.

e La compafiia de responsabilidad limitada.

e La compafia anonima.

Las principales obligaciones que deben cumplir las compafiias son:

Presentar en el primer cuatrimestre de cada afo:

e Copias autorizadas de balances general anual y estado de
cuentas de pérdidas y ganancias aprobados por la junta
general de socios o accionistas.

e Informe de los administradores y de los organismos de

fiscalizacion establecidos por la ley.
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e NOmina de accionistas, representantes legales y socos.
e Ejercicio econdmico de las compafias terminaran cada 31 de

Diciembre.

Toda compainiia que se constituye en el Ecuador tendra su domicilio principal

dentro del territorio nacional.

e Toda compafiia debe tener un apoderado o representante que pueda
contestar las demandas y cumplir las obligaciones respectivas.

2.4. Conceptualizacion de las variables

Variable independiente

e Estrategias de Marketing: Se refiere a las acciones, estrategias que
pueden llevarse a cabo para lograr un determinado objetivo especifico
comercial de la empresa. (Kotler Philip, 2001).

Variable independiente

e Incremento de Ventas: Se refiere al valor que ha dado por realizar una
venta de un producto o servicio, que tiene una empresa para obtener
una mayor utilidad. (Kotler Philip, 2001).

2.5. Definiciones Conceptuales

e Marketing: Son métodos o estrategias que se aplican para mejorar la
comercializacion de un bien o servicio.

e Estrategias: Son los planes que desean Ejecutarse, es decir, un az
bajo la manga.

e Incremento: Valor que viene por realizar una venta.

e Ventas: Son las acciones de persuadir o convencer al cliente para que
adquiera la oferta del producto.

e Ofertas: Se las conoce como cantidades de bienes o servicios para
gue los productores estén dispuestos a vender a los clientes.

e Demandas: Son aquellas cantidades de bienes o servicios para que

los clientes estén dispuestos a comprar a los productores.
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CAPITULO I
3. MARCO METODOLOGICO

3.1. Informacioén de la Empresa.

Alumesa S.A fue fundada por la Sra. Zaida Duarte actual gerente de la
empresa, con 15 afios de experiencia en el mercado de aluminios y vidrios
actualmente se encuentra ubicada en el centro (Av. Quito) de la ciudad de
Guayaquil, realizan trabajos referente a aluminios y vidrios como: Ventanas,
puertas de bafio con acrilico o vidrio templado, mallas, escritorios de madera,

sillas, Trabajo sobre medida por el cliente.
Misién & Vision
Mision
Alumesa S.A es una empresa dedica a la fabricacién y elaboracion de

aluminios y vidrios buscando un crecimiento y desarrollo para nuestros

clientes.
Vision
Ser una de las microempresas lideres en el mercado industrial de aluminios y

vidrios del Ecuador, somos reconocidos por ofrecer un excelente trabajos de

calidad.

Logotipo Actual de la Empresa

Figura 5.- Logotipo

() ALUMESA

ALUMINIO Y VIDRIO
Calidad, Servicio y Confianza

Autor: Rodriguez, A. (2019).
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Declaraciones del SRI

Figura 6.- Declaraciones del SRI
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Autora: Rodriguez, A. (2019).
Organigrama

Figura 7.- Estructura Organizativa de la Empresa ( Actual)

GERENTE GENERAL - CONTADOR

Jefe

e . Jefe Operacional
Administrativo P

Asistente Maestro oficial de
Administrativo obra

|

Ayudante de obra

Dpto. Caja

Autora: Rodriguez, A. (2019).
Funciones de Trabajadores

Las funciones de trabajo que ocupan cada empleado de la empresa Alumesa

S.A se detallan a continuacion:
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Gerente General

% Se encarga de reunirse con los jefes de aéreas y contador para
saber como estan las utilidades de la empresa.

+ Toma decisiones de manera conveniente para la operatividad de
la empresa.

+ Planea, organiza, y controla las actividades de la empresa con
el objetivo de tener un crecimiento monetario.

Jefe Administrativo
% Se encarga de realizar las Ordenes de compra para la
mercaderia de la empresa.

Asistente Administrativo
« Se encarga de manifestar al jefe administrativo los productos

gue hacen falta en la empresa.

Jefe Operacional
% Se encarga de todo el aérea de trabajo y supervisa que todo

marche bien al momento de fabricacion y entrega de los
productos.

Maestro oficial de obra
% Se encarga de agarrar el mando cuando el jefe se encuentre

ausente de igual manera es quien supervisa y fabrica las obras.

Ayudante de obra
% Se encarga de realizar los trabajos de fabricacion e instalacion.

Contador
%+ Se encarga de llevar la contabilidad de la empresa
presentando los balances iniciales de cada afio.

% Registra las facturas que evidencian la participacion de las
facturas emitidas y recibidas asi mismo como el registro de los
bienes de inversion.

Dpto. Caja

+ Se encarga de ejecutar pagos y cobranza de alguna actividad
gue tiene la empresa.

% Pagos a proveedores.
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Plantillas de Trabajadores

Gréfico 1.- Plantillas de Trabajadores
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Autora: Rodriguez, A (2019).
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Ruc

La empresa con razon social ALUMESA S.A fue cread el 12 de Julio del 2005
por la Sra. Zaida Duarte actual Gerente General de la compaiiia, legalmente

registrada por el SRI

Figura 8.- Ruc

1 ;:\i 't REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES g
o PERSONAS NATURALES ’

«le hace bien al pais!

NUMERO RUC: 0910353638001

APELLIDOS ¥ NOMBRES: DUARTE MONCADA ZAIDA MAGALI

NOMBRE COMERCIAL:

CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD: NO
CALIFICACION ARTESANAL: SN NUMERO: SN
FEC. NACIMIENTO: 14/11/1085 FEC. INICIO ACTIVIDADE S:

FEC. INSCRIPCION: 12/07/2005 FEC. ACTUALIZACHON:

FEC. SUSPENSION DEFINITIVA: FEC. REMICIO ACTIVIDADES:

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL
WVENTA AL POR MENCR DE WITRINAS

DOMICILIO TRIBUTARID

Provincia: GUAYAS Canfon: GUAYAQUIL Parroquia: BOLIVAR (SAGRARIQ) Calle: MANABI Numero: 1422 Interseccion: AY. QUITO - ESQUINA Refersncia: DIAGONAL
A ALMACEN BAURSEA Telefono: 042363081 Email: alu’nesa.@grrall com Celular: 0907656340

Autora: Rodriguez, A. (2019).

1 ,"_’;‘ ' REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES y
o PERSONAS NATURALES ’

...le hace bien al pais!

NUMERO RUC: 0010353630001
APELLIDOS Y NOMBRES: DUARTE MONCADA ZAIDA MAGALI

ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOD §

[ 1 |
Ho. ESTABLECIMIENTO: 001 Estaco: ABIERTO - MATRIZ FEC.IMICIOACT..  12/07/2005
HOMERE COMERCIAL:  ALUMESA FEC. CIERRE: FEC. REINICIO:

ACTIVIDAD ECONOMICA:

VENTA AL POR MAYOR DE PARTES, PIEZAS ¥ ACCESORIOS DE MOTOCICLETAS
VENTA AL POR MAYOR DE ARTICULOS DE ACERD
WVENTA AL POR MENOR DE ‘.I’lTF{INR.._

WVENTA AL PCIR M.ﬂ OR CULDS DE FERRETERIAS
WVENTA AL P Y OR DE MUEELE“ DE OFICINA
ACTIVID.»QDES I:E AC.‘\Eﬁ.DDS DE CONSTRUCCIONES
DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: GUAYAS Canton: GUAYAQUIL Farroguia: TARQUI Calle: AV QUITO Mumero: 2041 Interseccion: HUANCAVILCA Refersncia: AL LADO DE DIEMACO Piso: 0
Oficina: LOCAL 1420 Telefono Trabajo- 042385051 Celular 0897856340 Celular: 007476423 Email slumesa2@gmail.com

Autora: Rodriguez, A. (2019).
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Marketing Mix

El plan de marketing esta relacionada con el marketing mix, mas conocido
como las 4p del marketing, que corresponden a los productos y servicio
por parte de una empresa para brindarles a los clientes en base de los

productos, pecios, plaza y promocion. (Kotler Philip, 2001).

e Producto
% Reglas de aluminios (Natural, blanco, negro, bronce, maderato)

X/
°

Vidrios (Claro, negro, bronce, verde, azul y bronce reflectivo,

3,4,6,8,10 mm, arenados entre otros)

X4

Accesorios (Tornillos, seguros, brocas, remaches, pivot, brazos

L)

hidraulicos, agarraderas, chapas de puertas, seguro batible)

% Accesorios de aceros inoxidables (Vidrio Templados)

e Plaza: La empresa tiene un lugar fisico del establecimiento donde se
venderd el producto, generan un canal de distribucién interno hasta la
salida del mismo.

% Se compra el material desde la fabrica, desde una bodega central
de compras) hasta que termine el producto final (Ej.: Vitrinas,
ventanas, puerta de bafios, templados) venta directa con el
cliente.

e Promocion: Se tendra que realizar Actividades promocionales y de
publicidad, conocido como marketing directa Product Placement que se
realizar para estimular la demanda y conseguir la venta.

% Descuento del 10% en tu préxima compra u obra.

RS

% Por la compra de una ventana se llevara gratis un
mantenimiento.

%+ Cupodn del 20% en obras

e Precio: Se establece un valor mediante el estudio del mercado nacional

gue tenga la competencia.

3.2. Diagnéstico de Marketing Actual

La empresa desea realizar una inversion para los recursos de marketing con

el objetivo de brindar una mejor publicidad y promociones para sus clientes.
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Analisis Financieros

Gréafico 2.- Resultados Financieros Ao 2018
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Autora: Rodriguez, A. (2019).

Gréafico 3.- Resultados Financiero Ao 2019

$20,000
$18,000
$16,000
$14,000
$12,000
$10,000
$8,000
$6,000
$4,000
$2,000
$-

>
«Q
=
()
0
o
(7]

2019

m

Q
=
@
»
o
»
C
=,
o
Q
o

Autora: Rodriguez, A (2019).

Egresos Utilidad
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3.3. Disefio de la Investigacion y su perspectiva general

e Campo: Son basados en los hechos reales por la cual se necesita
aplicar el plan estratégico de marketing.
e Investigacion: Busca resolver los diferentes problemas que tiene la

empresa mediante estudio de mercado y cambios sociales.
Tipos de Investigacion

e Explorativa: Se utiliza este tipo de investigacion para tomar
referencias, estadisticas, analisis, datos para tener una idea acertada
del tema para la empresa (Namakforoosh, M, 2005).

e Explicativa: Se utiliza este tipo de investigacion para buscar el porqué
de los hechos del establecimiento de las relaciones (Arias, F., 2012,
pag. 84).

e Descriptiva: Este tipo de investigacion busca especificar y comprender
los registros, analisis de propiedades, caracteristicas y perfiles de
personas, procesos de los fendmenos (Hernandez, R., 2014).

e Correlacional: Este tipo de investigacién ayuda a proporcionar los
indicios de relacion que puede existir entre 2 0 mas datos que refleja

un resultado especifico (Salkind, J., 1998).

Acorde al proyecto de Investigacion se trabajard con la investigacion
explicativa porque me permite buscar por qué y las causas del problema, que

ayudaran a darle una solucion que influye en el crecimiento de la empresa

La empresa Alumesa S.A. debe saber la importancia de tener conocimientos
relacionados con aluminios y vidrios para analizar los efectos y fallas que
tenga la empresa, el problema planteado con ayuda de la investigacion
explorativa permitira conocer sobre estadisticas, datos que ayuden con el

problema.
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3.4. Poblacion y Muestra

Segun (Arias, F., 2012), menciona que la poblaciéon y la muestra son un
conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas comunes para las

cuales seran extensivas las conclusiones de la investigacion.

Poblaciéon Finita

Segun (Arias, F., 2012), menciona que son aquellas agrupaciones que se
conocen la cantidad de unidades que la integran, ademas existen un registro

documental de dichas unidades.

Tabla 1.- Poblacion Finita

ELEMENTOS CANTIDAD
Jefes 2
Trabajadores 6
Local 1
Clientes 42
TOTAL 50

Autora: Rodriguez, A (2019).

El tipo de poblacion que se desea utilizar en este trabajo de investigacion es
la finita porque la empresa que ha sido escogida, cuenta con un personal

pequefio, clientes a diario y 1 establecimiento fisico.
Muestra

Segun (Arias, F., 2012), menciona que la muestra son un subconjunto

representativo y finito que se extraen de la poblacion accesible.

Muestra representativa
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Segun (Arias, F., 2012), menciona que la muestra representativa son aquellas
muestras que por su tamafio y caracteristicas similares a las del conjunto,
permiten hacer inferencias o generalizar los resultados al resto de la poblacion

con un margen de error conocido.

Figura 9.- Tipos de Muestras

Muestreo Probabilistico Muestreo No
Probabilistico

e N

Muestreo Aleatorio Muestreo casual o

Sistematico Accidental

— | Muestreo intencional
0]
Conveniencia

Muestreo Aleatorio
Simple

Muestreo por

Conglomerados | - Muestreo
J confidencial

| Muestreo — Muestreo
Estratificado por Cuotas

Autora: Rodriguez, A. (2019)
Muestreo Probabilistico

Segun (Arias, F., 2012), menciona que son un proceso que permiten conocer

la probabilidad que tiene los elementos de integrar la muestra.
Este procedimiento se clasifican en:

e Muestreo Aleatorio Sisteméatico: Se basa en la seleccién de los
elementos en funcién constante, de tal manera se escoge un producto
4 de 10 veces Ej.: Plancha de alucubond, puerta de bafio

e Muestreo Aleatorio Simple: Procedimiento en la cual todos los
elementos desea lo mismo, probabilidad de ser seleccionados.

e Muestreo por conglomerados: Se las define como muestras que son

escogidas para la investigacion o donde se desea realizar la seleccion.
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e Muestreo Estratificado: Consiste en la division de las poblaciones en
subconjuntos, cuyos elementos poseen caracteristicas similares (Arias,
F., 2012, pag. 84).

Muestreo no probabilistico:

Segun (Arias, F., 2012), menciona que se refiere a procedimientos de
seleccidon en que se desconocen la probabilidad que tienen los elementos de

las poblaciones para integrar la muestra deseada.

e Muestreo casual o accidental: Se refiere a los procedimientos que
permiten elegir de manera libre los elementos sin un juicio o criterio
prestablecidos.

e Muestreo intencional o conveniencia: Son reflejados en los
elementos que son escogidos con base de criterio.

e Muestreo por cuotas: Se trata de la eleccion de los elementos con
funcion de aquellas caracteristicas de poblacion con modo que lo
conformen para grupo o cuotas con caracteristica diferentes (Arias, F.,
2012, pag. 85).

3.5. Instrumentos

Tabla 2.- Técnicas e Instrumentos aplicados en la Investigacion

Técnicas Instrumentos
Encuestas Cuestionario
Ficha de Observacion Guia

Autora: Rodriguez, A. (2019)

e Cuestionario: Se refiere al grupo de preguntas que se desea aplicar
en la encuesta para la muestra seleccionada en esta investigacion de
la empresa Alumesa S.A.

e Encuesta: Representa a las preguntas que se desea realizar a los

clientes, cuyas preguntas pueden ser abiertas o cerradas.

En el presente trabajo investigativo se utilizé el muestreo no probabilistico
intencional aplicado a 50 clientes utilizando las técnicas cuantitativas y

cualitativas al mercado objetivo.
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ENCUESTA PARA LA EMPRESA

ALUMESA S.A.

Objetivo: Identificar las necesidades de mejora de los productos que tiene la
empresa Alumesa S.A
Instrucciones: Se requiere leer de manera detallada cada pregunta y escoger

con libre criterio su respuesta adecuada.

Sector donde Reside Norte Sur Centro Otra
ciudad
Género Masculino Femenino
Edad 18-25 26 - 33 34-41 Mas de
41

1. ¢Tiene usted conocimiento sobre los modelos de aluminios que
existen en el mercado industrial de aluminios?
Sl NO
2. ¢Sabe usted que productos o servicios ofrece nuestra organizacion

industrial de Aluminio?
Sl NO

3. ¢Considera usted que es importante que la empresas dedicadas a la

venta de productos de aluminio y sus derivados debe implementar un
catdlogo de sus productos digital?
SI NO

4. ¢Alguna vez usted ha mandado a realizar trabajos de aluminios y

vidrios con un profesional o artesano para su hogar u oficina?
Si NO

5. ¢Al momento de adquirir productos de aluminios y vidrios para su

hogar, que toma en cuenta usted?
Calidad

Experiencia del artesano

Garantia

Precio

Marca
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6.

10.

11.

¢Qué medio publicitario, considera mas optimo para la empresa
Alumesa S.A. deberia implementar?

ATL (Radio, Prensa y Television)

BTL (Golpes Publicitarios en sitios estratégicos)

OTL (Redes Sociales, Internet)

¢ Qué tipos de promociones les gustaria que realice la empresa
Alumesa S.A.?

Raspa y gana productos de Aluminio y Vidrio

10% de descuesto en la proxima compra u obra

Cupon de 20% descuento enobra

Compra 3 lleve la 4ta gratis un producto

¢ Qué medios de pago se le hace mas conveniente para realizar una
compra de aluminios y vidrios?

Efectivo

Tarjetade crédito

CédigoQr

Cheque

Transferencia Bancaria

¢,Con que frecuencia usted compra material de aluminios y vidrios,
accesorios para su hogar?

0-30 dias
31-60 dias
61-90 dias

Mayores 91 dias

¢Como considera usted la calidad de trabajos con aluminios y vidrios
gue realizan los artesanos?

Excelente

Muy Bueno

Bueno

Malo

¢Ha escuchado de la empresa Alumesa S.A?

Sl NO
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FICHA DE OBSERVACION PARA LA EMPRESA

ALUMESA S.A.
Fecha:
Nombre de la Marca:
Ubicacion:
Observador:
Apreciacion
CLIENTES SI | NO | OBSERVACION
1 | ¢La competencia ofrece a sus clientes
garantia en sus productos o servicios?
¢ Los clientes siguen sus redes sociales?
3 | ¢Los clientes estan conforme con las
promociones que les ofrecen?
4 | ¢Los clientes estan satisfechos con los
precios y los servicios?
5 | ¢Los clientes reciben descuentos por las
compras que brinda la competencia?
Apreciacion
PUBLICIDAD SI | NO | OBSERVACION
6 | ¢La competencia posee redes sociales
activas?
7 | ¢Poseen tarjetas de presentacion,
volantes?
8 | ¢La competencia realiza publicidad
externa?
9 | ¢La competencia tiene catalogo de
aluminios?
10 | ¢ La competencia tiene imagen corporativa,
luminosa y colorida.
} Apreciacion
PROMOCION Sl | NO | OBSERVACION
11 | ¢Brinda promociones de 2x17?
12 | ¢ Ofrece promociones con descuentos del
10%7?
14 | ¢Realiza sorteos o raspadita para

descuento?

Autora: Rodriguez, A. (2019)
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CAPITULO IV
4. ANALISIS E INTERPETACION DE RESULTADOS

1. ¢Tiene usted conocimiento sobre los modelos de aluminios que
existen en el mercado industrial de aluminios?

Tabla 3.- Modelos de Aluminios

Sli 40 80%
NO 10 20%
Total 50 100%

Autora: Rodriguez, A. (2019)

Gréafico 4.- Modelos de Aluminios

MODELOS DE ALUMINIOS

E Cantidad Clientes = Porcentaje

[uny
o

80% 20%

%]
2

6]
Autora: Rodriguez, A. (2019)
Andlisis

Un 80% de los clientes que realizan sus cachuelos tienen conocimiento sobre
los diferentes modelos que existen de los aluminios que hay en el mercado,

los otros 20% tienen que estar acompafiados por un maestro que sabe sobre
aluminios.
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2. ¢Sabe usted que productos o servicios ofrece nuestra

organizacion industrial de Aluminio?

Tabla 4.- Conocimiento de Productos

Sl 30 60%
NO 20 40%
Total 50 100%

Autora: Rodriguez, A. (2019)

Grafico 5.- Conocimiento de Productos

COMPRAS
E Cantidad Clientes & Porcentaje
35
30
30
25 =
= 20
20 =
15 = =
10 = | =
5 = = |
= 60% =— 40%
0 ESS — . =
Sl NO

Autora: Rodriguez, A. (2019)
Andlisis
El 60% de los clientes si tienen conocimiento de que materiales e necesitan

para hacer una puerta, ventana, todo tipo de material referente a aluminios y

vidrios.
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3. ¢Considerausted que es importante que laempresas dedicadas

a la venta de productos de aluminios y sus derivados debe

implementar un catalogo de sus productos digital?

Tabla 5.- Catalogo Digital

Grado de Satisfaccion Cantidad Clientes Porcentaje

Si
No

Total

45
40
35
30
25
20
15

10

Analisis

40 80%
10 20%
50 100%

Autora: Rodriguez, A. (2019)

Gréfico 6.-Catalogo Digital

Cantidad Clientes Porcentaje

40

10

80% 20%

Si No

Autora: Rodriguez, A. (2019)

Un 80% de los clientes dijeron que es importante que la empresa Alumesa

S.A debe implementar catalogos de sus productos con el objetivo de poder

observar con mas detalles cada producto y para qué sirven

34



4. ¢Algunavez usted ha mandado arealizar trabajos de aluminios

y vidrios con un profesional o artesano para su hogar u oficina?

Tabla 6.- Trabajos realizados

Sl 45 70%
NO 15 30%
Total 50 100%

Autora: Rodriguez, A. (2019)

Gréfico 7.-Trabajos Realizados
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Autora: Rodriguez, A. (2019)
Andlisis
El 70% de los clientes respondieron que si han mandado a realizar trabajos

por artesanos y experto s cuando se trata de una institucion publica o
privada por calidad y seguridad para el publico.
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5. ¢Al momento de adquirir productos de aluminios y vidrios para

su hogar, que toma en cuenta usted?

Tabla 7.- Productos de Aluminios

Calidad 20 40%
Marca 5 10%
Garantia 10 20%
Precio 5 10%
Experiencia del artesano 10 20%
Total 50 100%

Autora: Rodriguez, A. (2019)

Gréafico 8.- Productos de Aluminios
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Autora: Rodriguez, A. (2019)
Andlisis
El 80% de los clientes dijeron que lo importante de un buen trabajo es la
calidad de los productos, garantia y experiencia del artesano, cabe recalcar

que la experiencia es fundamental porque cualquier persona no puede
hacer instalaciones de vidrios o trabajos de estructuras pesadas.
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6. ¢Qué medio publicitario, considera mas 6ptimo paralaempresa

Alumesa S.A. deberia implementar?

Tabla 8.- Medios Publicitarios

ATL 10 20%
BTL 10 20%
OTL 30 60%
Total 50 100%

Autora: Rodriguez, A. (2019)

Gréfico 9.- Medios Publicitarios

MEDIOS PUBLICITARIOS
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Autora: Rodriguez, A. (2019)
Andlisis
El 60% de los clientes estan de acuerdo con un 60% que la empresa debe

junto a su equipo de departamento de marketing deberia implementar sus

promociones por OTL que significa redes sociales o internet.
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7. ¢Qué tipos de promociones les gustaria que realice la empresa

Alumesa S.A.?

Tabla 9.- Incentivo para el Cliente

Rango Cantidad Clientes Porcentaje
Raspa y gana productos 10 20%

10% de dscto en la 20 40%
proxima compra u obra

Cupon 20% de dscto en 10 20%

obra

Compra 3 lleve el 4to 10 20%

producto gratis
Total

25
20
15
10

10
20%

Raspa y gana
productos

Analisis

50 100%
Autora: Rodriguez, A. (2019)

Gréfico 10.- Incentivo para el Cliente

Cantidad Clientes Porcentaje
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Autora: Rodriguez, A. (2019)

El 62% de los clientes estan de acuerdo que la empresa realice

promociones para ganar nuevos clientes y asi poder incrementar sus

ventas, es bueno optar estas promociones para incentivar a los clientes

para que se sientan a gusto con el servicio que ofrece la empresa.
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8. ¢Qué medios de pago se le hace mas conveniente para realizar

una compra de aluminios y vidrios?

Tabla 10.- Medios de Pagos

Transferencia Bancaria 20 40%
Tarjeta de Crédito 20 40%
Cadigo QR 0 0%
Cheque 5 10%
Efectivo 5 10%
Total 50 100%

Autora: Rodriguez, A. (2019)

Grafico 11.- Medios de Pagos

MEDIOS DE PAGO
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Autora: Rodriguez, A. (2019)
Anélisis

El 80% de los clientes estan acostumbrados a realizar su comprar con
tarjetas de créditos o transferencias bancarias para mayor comodidad y
seguridad para los clientes y evitar los robos.
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9. ¢Con que frecuencia usted compra material de aluminios y

vidrios, accesorios para su hogar?

Tabla 11.- Frecuencia de Compra

0 — 30 dias 30 60%
31 - 60 dias 10 20%
61 — 90 dias 10 20%
Total 50 100%

Autora: Rodriguez, A. (2019)

Gréfico 12.-Frecuencia de Compra
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Autora: Rodriguez, A. (2019)
Analisis
El 60% realizan compras de materiales de aluminios de 0 a 30 dias para

realizar trabajos en sus hogares o empresas, contactan directamente a una
persona con experiencia y calidad de trabajo.
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10.¢,Como considera usted la calidad de trabajos con aluminios y

vidrios que realizan los artesanos?

Tabla 12.- Calidad de trabajos

Excelente 30 60%
Muy bueno 10 20%
Bueno 10 20%
Malo 0 0%
Total 50 100%

Autora: Rodriguez, A. (2019)

Grafico 13.-Calidad de Trabajos
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Autora: Rodriguez, A. (2019)
Analisis
El 60% de los clientes opinan que los trabajos realizados con aluminios y
vidrios son muy buenos porque tienen una calidad de dura afios aparte

cuenta con una resistencia de peso indeterminado, porque esta hechos

para eso.
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11.¢;,Ha escuchado de la empresa Alumesa S.A?

Tabla 13.- Conocimiento de la Empresa

Sl SE 70%
NO 15 30%
Total 50 100%

Autora: Rodriguez, A. (2019)

Gréfico 14.- Conocimiento de la Empresa

CONOCIMIENTO DE LA EMPRESA
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Autora: Rodriguez, A. (2019)
Analisis
El 70% de los clientes si han escuchado de la empresa Alumesa S.A qué

se dedica a la venta de aluminios y vidrios, realizan trabajos bajo pedidos
y un servicio de entrega por parte de la gerente general.
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Plan de Marketing

El plan de marketing es un documento como evidencia que forma parte de

la planificacion estratégica de una empresa para cumplir los objetivos.
Andlisis de mercado

El mercado esta compuesto por dos componentes fundamentales, Los
clientes, que se definen como los mas importantes de la empresa y la

competencia, son los que buscan quitarte los clientes.

e Es conveniente contar con una lista de los clientes mas
frecuentes y elaborar la propuesta de estrategias de marketing
por su diversidad de tamafio de mercado, evolucion y la
competencia.

e El andlisis del mercado deber ser limitado y segmentado, es
decir, grupos de clientes mas frecuentes y nuevos con
caracteristicas comunes donde se podra conocer con mayor

facilidad sus necesidades.
También se puede determinar los siguientes factores:

e Buscar su posicion en el mercado
e Claves de su posible crecimiento trimestral

e Cambios de la demanda por parte del gobierno
Mercado metay segmentacién

No cualquiera puede satisfacer las necesidades de los clientes, lo primero

que se debe hacer es:

e Segmentar el mercado.
¢ Identificar los objetivos de la empresa.

e Conseguir la fidelizacién de los clientes.

Una vez teniendo estos 3 puntos a favor la utilidad de la empresa

incrementan.
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“Para cada mercado meta seleccionado, la empresa desarrolla una
estrategia de marketing, los productos deben posicionarse en la
mente de los clientes, la empresa decide que segmento presenta
mejor oportunidad para satisfacer las necesidades de los clientes”.
(Kotler, 2001)

Existen varios tipos de segmentacién de mercado que son:

e Geogréfica: Para todos los clientes de las diferentes partes de
Guayaquil, también se enviaran productos a diferentes
regiones o sectores de la ciudad.

e Conductual: Tendremos la misma actitud con todos los tipos
de clientes con diferentes comportamientos, pacientes,
amables, entre otros.

e Econdémico: Personas que tendran descuentos o diferente
formas de pagos que tenga el cliente para la empresa con el

objetivo que lleven los productos.

La Gerente de la empresa Alumesa S.A debera invertir para crear un

departamento y una persona encargada de marketing quien maneje las

publicidades, promociones y actualizaciones de informaciéon de la empresa

con el objetivo de implementar las estrategias para el incremento de sus

ventas y mejor posicionamiento en el mercado de aluminios y vidrios de la

ciudad de Guayaquil.

Marketing Mix

Producto: Todo referente aluminio y vidrios, como: Ventanas, Puerta
Corredizas, Puertas de bafios, Mamparas, Malla, Vidrios, accesorios
y un nuevo producto que se llama Planchas de alucubond

Plaza: Establecimiento fisico que esta ubicado en la Av Quito y
Huancavilca centro de la ciudad de Guayaquil o ferias de empresas.
Promocion: Raspa y gana productos de Aluminio y Vidrio, 10% de
descuesto en la proxima compra u obra, Cupdn de 20% descuento en

obra, Compra 3 lleve la 4ta gratis un producto.
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Precio: Es valor estipulado con acceso monetarios para los clientes
de las diversas partes de la ciudad, productos desde 0.50 ctvs. hasta
los $50, precios de los trabajos depende de las medidas.

Clientes: Se refiere a las personas que desean comprar el producto
0 deseen que alguna persona con experiencia de la empresa, vaya a
tomar medidas exactas para mandar a realizar trabajos de aluminios
y vidrios.

Productividad (Calidad): Los trabajos que realiza la empresa
Alumesa S.A son fabricados con un tiempo acordado con el cliente,
maximo 3 dias laborables, depende de la cantidad de la obra, la
gerente de la empresa siempre la felicitan por la calidad y entrega de

los trabajos.

Técnicas de 5W2H

Las técnicas de 5W2H son utilizadas como herramientas de la

administracion mas sencillas y faciles de usar, es como un plan de accién

calificado, estructurado y practico con etapas definidas.

Figura 10.- Técnicas 5W2H

&
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?

Autora: Rodriguez, A. (2019)
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El método 5w2h es importante sobre la gestion porque ayudan a mejorar

los procesos de la empresa, porque:

¢ No requieren datos estadisticos para el proceso.

e Es una herramienta completa y dinamica.

En conclusion de este andlisis, puedo argumentar que es una herramienta
eficaz por el hecho que es simple para que lo utilicen las pequefias, medianas

y grandes empresas que deseen registrar de manera completa.
Plan de Mejora

El plan de mejora se refiere a una serie de procesos que se pueden utilizar en
una organizacion para un mejor rendimiento organizacional, establecen
estrategias para crear y desarrollar ventajas competitivas, que conducen a

implementar las estrategias de marketing.
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Tabla 14.- Técnicas 5W2H

TECNICAS 5W2H

ALUMESA S.A

Fecha de elaboracion del plan:

Fecha de finalizacion del plan:

Responsable General

Gerente General

Porque
Que Como Quien Cuando | Cuanto
Elaborar Promocio | Departam $ La micro
propuesta | nes delos |ento de 10.000 | empresa
de productos | Marketing. Alumesa S.A
estrategias | mediante requiere
para las redes incrementar
incrementa | sociales. sus ventas a
r las ventas través de las
de la estrategias
empresa de marketing,
Alumesa por la cual
S.A. acude con la
Implemen | Disefiador N $ 6.000 implementaci
tacion de | Gréfico on de
transporte O catalogos de
gratuito sus
para la H productos,
entrega actualizacion
© s
material. promociones
por sus redes
sociales.
Elaboraci | Gerente $ 3.500
on de | general.
catalogos
de los
productos
TOTAL $19.500

Autora: Rodriguez, A. (2019).
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Nuevo FODA

La empresa Alumesa S.A utiliza este tipo de matriz porque ayuda a la situacién

de un estudio de analisis del momento que esta analizando la empresa para

saber en qué aspectos deben mejorar.

La empresa Alumesa S.A realiza el siguiente andlisis FODA:

Figura 11.- NUEVO FODA

ANALISIS INTERNO

POSITIVOS

"

NEGATIVOS

~

"

/ FORTALEZAS \

*Experiencia con 15 afios en
el mercado.

*Calidad de trabajos
terminados en aluminio vy
vidrios.

*Personal con experiencias
*Cumplimiento con entrega

de trabajos.

DEBILIDADES
*Falta de catdlogo de
productos.

*Falta de imagen
publicitaria.

*Falta de poder adquisitivo
para un departamento de

marketing.

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

*Existencia de nuevos
clientes.

*Incursionar en ramas
complementarias a los
productos y servicio que

N\ /
4 )

AMENAZAS
*Competencia con precios
bajos.

*Innovacion de
departamento de
marketing.

*Incremento constante de
los precios por impuestos

del pais.

Autora: Rodriguez, A. (2019).
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Logo Nuevo

Figura 12.- Nuevo Logo de la Empresa

Autora: Rodriguez, A. (2019).
Mision
Alumesa S.A es una empresa dedicada al compromiso con el cliente, que
realiza trabajos de fabricacion de aluminios y vidrios, ofrecemos productos
y servicios de valor agregado buscando un crecimiento profesional y
desarrollo para nuestros clientes, cumpliendo con leyes, aportes a la
comunidad.
Vision
Ser una empresa lider en la fabricacion del mercado industrial de aluminios y

vidrios a nivel nacional con una expansion internacional, poder ser reconocida

por ofrecer excelentes trabajos de calidad y satisfaccién al cliente.
Estrategias de Marketing Digital

Este tipo de estrategias son utilizadas mas por negocios o empresas que

desean adquirir un mejor posicionamiento en el mercado nacional.

Las redes sociales son una gran herramienta que nos permiten llegar a
personas de diferentes partes del mundo y asi poder demostrarles nuestros

productos y servicios.

Nuestra empresa cuenta con Red Social de: l@) Instagram:
alumesaec

Cuyo proposito es brindar informacion sobre las diversas actividades y
modelos de los productos que tiene la empresa Alumesa S.A, Existen varios
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modelos y colores de aluminios y vidrios, queremos a dar conocer que existe
un nuevo producto que se llama Alucubond, este tipo Material se lo realiza

para la parte exterior o interior
Presupuesto

Tabla 15.- Presupuesto

Presupuesto de la Empresa

Gastos de Operacion  $$$ Frecuencia de Total Anual
pago

Servicios Basicos $ 100 Mensual $ 1.200

Alquiler $ 400 Mensual $4.800

Sueldo y Salario $3.400 Mensual $40.800

Disefiador Gréfico $ 400 Mensual $ 4.800

Materia Prima $5.000 Mensual $ 60.000
TOTAL $111.600

Autora: Rodriguez, A. (2019).
Analisis
La empresa Alumesa S.A tiene un total de Gatos de $111.600 de forma Anual,

incluye los salarios de los trabajadores que tiene la empresa.
Cronograma de la Empresa

Tabla 16.- Cronograma

Actividades Hora Horario Caracteristicas
Apertura de la empresa 08:00 Lunes - Viernes -
Apertura al pablico 09:00 Lunes - Viernes -
Reunion con la gerente  08:00 Lunesy Conocimiento del
y el Contador Viernes status de la empresa
Reunion del Gerente 09:30 Martes y Actividades
con Jefes de Areas Jueves Generales de la

empresa

Autora: Rodriguez, A. (2019).
Analisis
Este cronograma se basa en las diversas actividades que realiza La Gerente

de la empresa Alumesa S.A.
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Propuesta de Organigrama de la Empresa

Figura 13.- Propuesta de Organigrama de la Empresa
GERENTE GENERAL CONTADOR

Jefe

e . Jefe Operacional
Administrativo P

Dpto. Caja

Asistente Maestro oficial de Departamento de
Administrativo obra
marketing
Ayudante de obra Disefiador

Autora: Rodriguez, A. (2019).

Andlisis

Se necesita implementar un nuevo Organigrama implementando la propuesta
de crear un departamento de marketing y un disefiador para las publicidades
y promociones de la empresa Alumesa S.A.
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Conclusiones

De acuerdo al objetivo general de este proyecto de investigacion es

desarrollar una propuesta de estrategias de marketing para incrementar las

ventas de la empresa Alumesa S.A. ubicada en el centro de la ciudad de

Guayaquil en el afio 2019 con 3 objetivos especificos mas relevantes e

importantes, en la cual se lleg6 a la conclusion de:

Mediante la fundacion teodrica, se logré conocer sobre las estrategias
de marketing que ayuden a incrementar las ventas de la empresa para
mejorar su posicionamiento en el marcado que ayude a la empresa ser
mas competitiva.

Con relacién a la situacion actual el plan de estrategias de marketing
son necesarias para proyectar y dar a conocer el producto clientes
potenciales.

En conclusion el incremento de ventas requiere de las propuestas de
las estrategias de marketing en cuanto a sus productos, precio, plazay
promocion, tales como: Mejora la publicidad por redes sociales,
probablemente los clientes tengan redes sociales donde pueden
observar o pedir informacién de los productos que tiene la empre con
el objetivo de adquirir su compra, cabe recalcar que los medio de pago
mas utilizados por los clientes son mediante transferencias bancarias

o tarjeta de crédito.
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Recomendaciones

A continuaciéon se van a desarrollar las recomendaciones en el presente

trabajo e investigacion para la empresa Alumesa S.A
La Gerente General de la empresa debe invertir para:

e Crear un departamento de marketing en la empresa.

e Contratar un personal idéneo para el area de marketing, quienes se
encargaran de la publicidad y promociones de la empresa, actualizar la
informacion de la empresa por redes sociales activas.

e Mejorar el logo de la empresa, color e luminosidad del letrero de la
empresa.

e Mejorar la Misién y Visiéon de la empresa.

e Realizar e implementar un modelo de catalogos con los tipos de
aluminios y colores que existen seleccionar la avenida de promocion y

trabajos realizados.
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Anexos

< Gerente General

Figura 14.- Gerente General

Autora: Rodriguez, A. (2019).
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Productos

«» Alucubond

Figura 15.- Nuevo Producto

Autora: Rodriguez, A. (2019).
< Aluminios

Figura 16.- Modelos de Aluminios

Autora: Rodriguez, A. (2019).
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« Vidrios

Figura 17.- Modelos de Vidrios

Autora: Rodriguez, A. (2019).
«» Accesorios de Acero

Figura 18.- Modelos de Aceros

Media Lunas Agarraderas

Autora: Rodriguez, A. (2019).

Soporte para Vidrio Fijo

Autora: Rodriguez, A. (2019).
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+ Publicidad por Redes Sociales

Figura 19.- Medio de Publicidad Nuevo

alumesaec v

£ LE' >,
Aluminios y Vidrios
Trabejammos ::::’xodotomu:::n:}% 1 1 1 8 1 O
1‘“' — Publicaciones Seguidores Seguidos
LU

Wi O

ALUMESA - Aluminios y Vidrios

o Ventanas o Puertas Abatibles,Corredizas  Malla »
Armazén de Vidrio fijos ¢ Accesorios (Ventanas,Puertas)
o€ Accesorios de aceros y vidrio fijo © Vidrios © Espejos
Ver traduccion

Editar perfil

En tu préxima compr

Plancha de Alucub!
tendran un 10% en
accesorios de acero

Accesorios de Acero para

=VIDRIO F1JO = I{

- Media Luna
-Formade L € >
- Agarraderas -

Autora: Rodriguez, A. (2019).




Folleto de Productos

Figura 20.- Folleto de Productos

Tipor de Aeserorior

Brindamos accesorios de todo lo referente a:

- Ventanas
- Puertas
-Acero (Vidrio Templado)

=Puertas =

- Chapa con Agarraderas |
- Chapa con llave
- Chapa sin llave
- Vinil

- Tornillos

- Chapa Bicolor

- Chapa

=Ventanas=
-Ruedas VC

ficero

Vendemos accesorios de acero
inoxidable que puede ser
usado para vidrios templados

=\idtio Templado =

- Media Luna
-Formade L
- Agarraderas

=Cortinas=

Vendemos accesorios para todo

tipo de trabajo, tales como: N
- Pasamanos =4
- Tubos .
- Soporte de Pared
(Abierto) (Cerrado)
- Tubos Redondos 3/4 = &
-Tubos Redondos 12 1! @& |
- Tubo Liso Pasamanos ¢ '@

| (34

Aluminios y Vidrios

Trabajamos con todo lo relacionado
aluminio, vidrio, madera entre otros:

N CIERTOS PRODUCTOS

INSTALACION GRATUITA

CONTACTANOS

Matriz: Quito 2041 el. Huancavilca y Manabi
©® 0997656340 - 0997476428

Ing. Zaida Duarte
Ing. Salomon Rodriguez

(@ alumesaec

z

\ Correo: alumesa2@gmail.com
GUAYAQUIMHECUAROR
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~ Al os <~V o
“Aluminiosr=  NUEYO  =Vidrios <
Asesoramiento Personalizado gt Matarial es utiizado para partes  Asesoramiento sobre medidas, colores

ﬂf trabajos con aluminio exteriores o divisiones y espesor de os vidrios para os edifiios
trahajo que desea el cliente
*Forma

‘ %m - Color
-Forma de U = fllveubond=  Esm
gzzg’:;&arl !/ ' Existen 2 tipos alucubont: G 010F ERistente

+Color

-Angulo (L) -1 Cara - Arenado
; ' : -Doble Cara - Claros
Color Exirtente s
} . - Bronce
-Natural - -Negro Color Existente  -Epe
.Blanco - Maderato ey - Reflectivo ( Verde, Azul, Bronce)
- Bronce b ‘ |
- Silver (Gris) E’Pe’_Of
-M
aderato -3mm - 6mm - 10mm - 4mm - 8mm
- Negro

- Blanco
- Azul

Autora: Rodriguez, A. (2019).
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