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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion esta enfocado en la pequefia empresa
Decorfine, especializada en la fabricacion, comercializacion e instalacion
de planchas de yeso y tumbado de gypsum se propone un plan estratégico
para mejorar el direccionamiento, rendimiento y el alcance de sus objetivos
y metas propuestas a mediano y largo plazo logrando asi garantizar su
crecimiento comercial detalla el alcance de los objetivos y formulacion del
problema y ubicacién del contexto, en la segunda seccion se detalla los
antecedentes referenciales e histéricos y aspectos generales, la tercera
establece el direccionamiento de la empresa como los valores que posee y
de cdmo esta constituida y en la siguiente seccion se define las tacticas o
acciones a realizar, con sus respetivos presupuestos y metas, asi como los
aspectos a ser evaluados para finalizar se detallan las principales
conclusiones y recomendaciones. Tomando en consideracion todo el
elemento se plantea como solucion disefar diferentes estrategias de
marketing como son las estrategias de social media y marketing mix y sus

relaciones.
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RESUMEN

The present research work is focused on the small company Decorfine,
specialized in the manufacture, marketing and installation of gypsum
plasterboard and lying, a strategic plan is proposed to improve the direction,
performance and scope of its proposed objectives and goals to medium and
long term thus ensuring its commercial growth details the scope of the
objectives and formulation of the problem and location of the context, the
second section details the reference and historical background and general
aspects, the third establishes the direction of the company as the values
that it has and how it is constituted and in the following section the tactics
or actions to be carried out are defined, with their respective budgets and
goals, as well as the aspects to be evaluated to finalize the main conclusions
and recommendations. Taking into consideration the whole element, the
solution is to design different marketing strategies such as social media and

marketing mix strategies and their relationships.
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CAPITULO |

1. EL PROBLEMA

1.1. Ubicacion del problema en un contexto

En un mundo globalizado y con alta competitividad es necesario que el
empresario del futuro responda al acelerado cambios que ocurren en el
mercado. Ademas, el déficit de una estructura organizacional genera que
los trabajadores desconozcan cuéles son sus principales objetivos dentro
de la organizacion, afectando el rendimiento laboral del mismo y por
consiguiente el alcance de las metas productivas propuestas por la

pequefia empresa.

La industria en la que se enfoca es en la manufacturera donde es
desarrollada por la mayor explotacion de yeso que se encuentra localizada
en la zona sur del pais, en la provincia de Loja, de donde se abastece
parcialmente los requerimientos de la industria del cemento y parte de la

construccion.

En este contexto se desarrolla la presente indagacion de tema a desarrollar
donde tiene como objetivo el disefio de estrategia de marketing en la
empresa Decorfine, con la finalidad del incremento de ventas, lo cual es
una oportunidad para la empresa que con su experiencia y conocimiento
en esta rama de negocio puede ofrecer mayores y garantizados servicios,

implica un mayor compromiso con los clientes para poder incrementarlos.

La empresa Decorfine tiene 17 afos en el mercado dedicada a la
producciéon y comercializacion de materiales para cielos raso tiene la

finalidad de ofrecer un servicio personalizado a sus clientes.

La importancia de la estrategia de marketing en una empresa de tumbados
actualmente significa un gran impacto para las organizaciones, para
mejorar las ventas se necesita negociacion que puede dar mayor a menor
intensidad, pero todo dependera del valor de servicio que se brinda, lo cual

por el momento no lo posee debido a la falta de estrategia de marketing



gue permitird una planificacion y fijacion de estrategias que posibiliten una

mejor reaccion a los cambios y necesidades del mercado

Por lo consiguiente, se enfocard en las debilidades de la empresa para
mejorar el incremento de ventas y el servicio que ofrece la empresa

Decorfine.

1.2. Situacion del conflicto

Decorfine fue creada por el Gerente Angel Loja con 17 afios en el mercado,
esta ubicada en la ciudad de Guayaquil ciudadela Simén Bolivar mz.5 V.7,
quienes se dedican a la compra y venta de materiales para tumbados, es
un material de alta calidad para las decoraciones.

Actualmente viene enfrentando un bajo rendimiento tanto en clientes e
ingresos econdmicos por no aplicar de manera correcta estrategias de
marketing que generan un problema por la falta de publicidad y promocion
de la empresa y sus servicios, se ha convertido en uno de los problemas
principales que lleva a Decorfine a disminuir sus ventas y clientes,

destacando las siguientes dificultades importantes:

e Cifras bajas en un 20% en el rubro de las ventas de los productos
de tumbados

e Falta de reconocimiento de la empresa Decorfine en el mercado de
la ciudad Guayaquil.

e Falta de publicidad por via internet.

e [Falta de catalogo y volantes.

e Perdidas de potenciales de clientes.

Mediante esta situacion presentado por la empresa Decorfine se debe de
tener vigente el modo en que se brinda el servicio, para que los clientes se

mantengan satisfecho y fidelizados.

El aplicar una estrategia de marketing permitird identificar al cliente en

necesidades y deseos, mediante una difusion efectiva donde permitira que



el mercado reconozca la alta calidad y relacidn, costo y beneficios de toda

la gama de productos que son fabricados y comercializados.

Por lo consiguiente, la propuesta planteada permitira mejorar los anteriores
elementos negativos de la empresa Decorfine para fortalecerlos y alcanzar

el desarrollo empresarial que sustente su permanencia en el mercado.
1.3. Formulacion De Problema

¢, Como influye la ausencia de estratégicas de marketing en el incremento
de ventas en la empresa Decorfine en la zona de Guayas en el periodo
2019?

1.4. Variables de la investigacion
e Variable Independiente: Estrategias de Marketing
e Variable Dependiente: Incremento de ventas
1.5. Delimitaciones del problema

e Campo: Administracion

e Area: Marketing

e Aspectos: Estrategias de marketing, incremento de ventas

e Tema: Disefio de una estrategia de marketing para la empresa
Decorfine, del canton Guayaquil

1.6. Objetivos de la investigacion
Objetivo General

Disefar estrategias de marketing para incrementar las ventas de materiales

de yeso de la empresa Decorfine
Objetivo Especifico

e Fundamentar desde la teoria administrativa la estrategia de

marketing y su relacion en la venta.



e Diagnosticar el estado actual de la estrategia de marketing y su
incidencia de la empresa Decorfine.
e Establecer estrategias de marketing para incrementar las ventas de

la empresa Decorfine.
1.7. Justificacion e Importancia

El avance del marketing y la tecnologia van de la mano con todas las ramas
del saber humano, por ello es que en la actualidad se ve reflejado estos
avances hasta en los negocios mas pequefios con brindar un mejor y mas

eficiente servicio a la colectividad.

En la actualidad los consumidores han evolucionado y buscan lugares que
brinden productos y servicios eficientes, en las estrategias de marketing a
través estos métodos se estableceran las causas por que la empresa
Decorfine no ha logrado un reconocimiento tanto de marca y productos en

el mercado.

Este proyecto es conveniente ya que se presenta grandes oportunidades
de crecer en el ambito empresarial llegando a contar entre las empresas
gue ocupan un sitio de preferencia en este tipo de mercado nacional, para
lo cual sera necesario la planeacién de marketing, que permita expandir su

mercado con nuestros potenciales clientes e incrementando ventas.

La relativa estabilidad politicas, las normativas legales y el crecimiento
econdémicos, han permitido que se desarrollen negocios en diferentes
areas. Los negocios del sector de tumbados de diferentes modelos son los
que han tenido una destacada participacion.

Por lo cual, es necesario que la empresa Decorfine se implementara el uso
de estrategias de marketing para captar cliente, estableciendo en un nuevo
sector, incrementando el nimero de clientes para obtener una mayor
satisfaccion con un valor agregado es necesario el disefio para destacar y
posicionarse en un mercado nacional, conocer las necesidades de los

clientes ofreciendo productos calidad.



En consecuencia, el personal debe estar entrenado para dar un buen
servicio al cliente, debido a la existencia de la competencia y exigencia de
los clientes que compran este tipo de material, la empresa ofrece servicios

extras para ser mas competitivo.

La implicacidn practica de este proyecto se basa en la aplicaciéon de una
estrategia de marketing para mejorar el crecimiento de clientes en la
empresa Decorfine. Por ende, se precisa las planificaciones viables de
estrategias que encamine a la ampliacion de una gama de producto con
alianza de servicio que logre producir la eficiente atencion a los clientes, y

de esta forma alcanzar mercados nuevos.

La empresa Decorfine es preciso tener en cuenta los atributos que forman
parte de la gran variedad en stock donde se crean estrategias de marketing

para incrementar sus ventas.

Tiene como valor teorico definir los aspectos como la calidad, sus
caracteristicas, marca, tipos de entrega, disefio y servicio de instalacion,
servicio posventa, que podran con la satisfaccion de los clientes.

La utilidad metodologia que representa en base de las herramientas y
objetivos de disefiar las estrategias de marketing para incrementar las

ventas de la empresa.

Se favorecera tanto a la empresa, en sector y en los consumidores donde

es importante para el desarrollo de la funcién de la empresa.



CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes histéricos

Historia del yeso

Desde épocas memoriales el yeso ha convivido con la humanidad y
constituye uno de los mas antiguos materiales de construccién el yeso se
origind hace 200 millones de afios como resultado de depdsitos marinos
cuando parte de lo que ahora son nuestros continentes eran inmensas

extensiones oceanicas.

Durante este periodo algunos mares se secaron dejando lechos de yeso
gue se recubrieron para ser descubiertos posteriormente por el hombre, en
el periodo neolitico se usé para realizar cimientos y muros el asirio

empleaba un yeso conocido como alabastro.

Hace 6000 afios los egipcios preparaban argamasa a partir del yeso y 1500
afios después utilizaron estuco de yeso en el revestimiento interior de las
pirdmides. La civilizacién griega lo denominé gypsum (yeso) y la romana
generaliz6 su uso en Europa. Posteriormente, los espafioles lo introdujeron

en América Latina.

En el siglo XIX, el yeso va gradualmente incorporandose a la arquitectura
civil como material de revoco y como elemento decorativo en palacios y
viviendas; hoy en dia el yeso es un producto en la vanguardia de la técnica

y Su uso se ha generalizado como material fundamental en la construccion.

Las laminas de yeso es uno de los materiales antiguos para la construccion,
se elaboran con yes calcinado aljez y utilizan para unir las piezas de
mamposteria, sellar las juntas e muro y para revestir los parametros de las

viviendas, sustituyendo al mortero de barro.



Las laminas de yeso es un cristal ligero y suave compuesto de sal y caldo
con la que se puede rayar con la ufias y se disuelve en agua debido a su
alto contenido de sal como se hace una amplia disponibilidad se ha hecho
en el yeso un material popular para afadir a las placas de construccion de
seco porque se elaboran riesgo asociados con el uso de yeso en el hogar,
por lo cual deben ser extraido correctamente para evitar convertirse en
toxico con lo que es la extraccion de yeso se plantea un peligro para el

medio ambiente y comunidades circundantes.

Se emplea para la elaboracion de materiales prefabricados del yeso, como
producto industrial, es sulfato de calcio hemihidrato, también llamado
vulgarmente yeso cocido; se comercializa molido en forma de polvo una
variedad de yeso denominada alabastro se utiliza profusamente por su
facilidad de talladlo, para elaborar pequefias vasijas, estatuillas y otros
utensilios, la piedra de yeso o aljez se extrae de canteras a cielo abierto o

de canteras subterraneas.

Esta materia prima extraida, previamente a su coccion, se tritura utilizada
maquinaria apropiada, como pueden ser loa molinos de rodillos
machacadoras de mandibulas, etc., el tamafio de grano de tras su
tributacion viene determinado principalmente por método o sistema de

cocina emplear.

Las ldminas de yeso consisten en la fabricacion del yeso y papel por lo cual
una piedra que se extrae por una mina, se obtiene como un subproducto
por medio de un proceso industrial, aunque la tabla de roca no es toxica
cuan estan intacta puede contener cristales de silicio o de cuarzos lo que
puede provocar enfermedades de pulmén si son inhaladas entre las
laminas de yeso también pueden contener materiales de fibra, vidrios o de
otros materiales sintéticos (Alvarez, J., Martin, A., & Garcia Casado, P.,
1995).



Marketing Historia

El marketing en cuanto disciplina y evolucion a mediados de la década de
los 60 y 70 emergié como resultado la aparicion y desarrollo como ciencia
mas concreta, en referente al desarrollo de las organizaciones de
actividades se impone el analizar la evolucion organizativa de las
actividades comerciales para asi mejorar comprender el establecimiento de

la orientacidon al marketing de la empresa.

En esta época los debate sobre la historia del marketing segun los estudios
recopilacion de conceptos es clasificar los instrumentos del marketing como
el centro del debate o propone una interrelacién existente de variables del
marketing pones las clasificaciones mas cerca del futuro de corporacion de
métodos o técnicas de las ciencias avanzandose por la tecnologia y
evolucion (Schnaars S. P., 1993).

Las definiciones de los conceptos tienen alejado el entender del marketing

segun el 1969 e 1971 evolucionando los nuevos cometidos:

a) Lanecesidad de aumentar la conciencia social en las empresas y en
el propio marketing.

b) Las organizaciones asumen que para desarrollar el marketing habra
de soportarse un cierto coste social.

c) Es posible aplicar las técnicas de marketing a organizaciones no

lucrativas.

En la década de los 1970 se produce una ampliacion del alcance del
marketing en un doble sentido, por la parte de la ampliacion vertical se
entiende que la responsabilidad del marketing ha de supeditar los intereses
particulares de las empresas a los intereses generales de la sociedad.

En los afios de los 80 y 90 el nicho de mercado se dirige a una solucion de
elegir los productos en rangos estrechos, se introduce una componente

estratégica en la disciplina, consecuencia da influencia de la economia de



empresa y de las teorias de la administraciéon de la organizacion que

postulan que el entorno externo es primordial para las organizaciones.

Con la introduccién de la vision estratégica se propone una vision proactiva
del control del entorno con un marketing que es capaz de crear o cambio y
ampliar su influencia sobre el entorno; sin embargo, hay que recordar que
el marketing es una disciplina nueva con un desarrollo cientifico reciente,
caracterizado por multiples intentos de definicion y determinacion de sus
naturales y alcance lo que dio lugar a numerosas controversias

académicas.

En el primer momento la extension del marketing en la época de 1990 el
marketing tiene a tener detractores y sus apoyos de movimiento
ejemplando un plan de papel del marketing en el area social y evidenciando
el concepto sin el &nimo de lucro y a utilizarse en la divulgacion de ideas y
comportamientos beneficiosos para la sociedad. Sugerir un concepto
genérico de marketing: el marketing estudia especificamente como se

crean, estimulan facilitan y valoran las transacciones (Schnaars, 1993).

Al principio al principio del siglo XX se producen una serie de cambios en

el comercio que posibilitaron su aparicion y posterior consolidacion.

El fuerte incremento del comercio mundial durante los afios procedentes a
la primera Guerra Mundial supuso un aumento de las relaciones
comerciales entre los paises mas industrializados y de las producciones
internas, se llego a la conclusién de que el concepto de demanda significa
algo mas que poder adquisitivo y comienzo a concebirse como sinénimo de
deseo de este modo, se crean los primeros institutos de investigacion
comercial y de mercados de los usuarios adquieren relevancia en el
lanzamiento de los productos y se identifican nuevas funciones
empresariales distintas de la produccién, que hasta entonces parecia ser
el eje sobre el que giraban las empresas y las organizaciones (Garcia,
2010).



A finales del siglo XIX se ha producido una serie de acontecimientos que le
dan lugar al nacimiento del marketing desde un enfoque econémico, uno
de los mas importantes es la evolucién del capitalismo de libre competencia

hacia formas monopolisticas.

En Estado Unidos surgen gigantescos monopolios de la industria petrolera,
se trata de los primeros indicios que sefialan una tendencia de crear
grandes grupos econdmicos que protegen los riesgos de la libre
competencia y que buscan posicionarse en una situacion de dominio sobre

otras unidades econémicas.

Con el trascurso de los afios el marketing ha evolucionada, pasando por
tres fases diferentes que son las siguientes:

Marketing 1.0

Hace mucho tiempo, durante la era industrial cuando la principal tecnologia
era la, maquinaria industrial el marketing consistia en vender los productos
por las fabricas a todo aquel que estuviera dispuesto a comprar los
productos que tan bastante basicos y estaban disefiados para atender el

mercado de las necesidades de un mercado masas.

El objetivo era normalizar todo para aplicar economias de escala y reducir
los costes de produccion al maximo, logrando que los productos pudieran
venderse a precios mas baratos y fueran accesibles a un mayor nimero de

compradores.
Marketing 2.0

Surge en la actual era de la informacion que es basada en las tecnologias
de la informacion, la tarea del marketing ya no es tan sencilla ya que hoy
en dia estaba bien documentados y pueden comparar facilmente diversas
ofertas de productos similares. Es el consumidor quien define el valor del
producto y las preferencias de los consumidores aplazan muchos de los
otros (Roman, 2009).
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El consumidor esta mas informado sobre las caracteristicas del producto y
tiene las capacidades de comprar y tomar decisiones sobre el valor que
este le representa, lo que obligo a las empresas segmentar mercador y

orientarse mas hacia al consumidor.

La empresas deben de segmentar en el mercado y desarrollar un producto
superior para un segmento o un objetivo especifico dentro del mercado,
unas de las reglas de oro de: el cliente manda y funciona bien para casi
toda las empresas ya que los consumidores salen ganando porque buscan
la satisfaccion de sus deseos y necesidades que pueden elegir entre una
gran variedad de alternativas y caracteristicas funcionales, lo cual hoy en
dia las empresas intentan llegar a la mente y al corazon de los

consumidores (Maqueira & Bruque., 2009),
Marketing 3.0

Es el inicio de una era centrada en los valores y en el lugar de tratar a las
personas como simples consumidores de las empresas los conciben como
seres humanos con inteligencia, corazén y espiritu. Cada vez mas los
consumidores buscan soluciones para sus preocupaciones sobre cémo
convertir este mundo globalizado en un mundo mejor por lo cual buscan
empresas que tengan presente en su mision, visibn y valores sus
necesidades mas profundas de justicia social econdmica y medioambiental.
Al productos y servicio pretenden una satisfaccion espiritual, y no

meramente funcional o emocional (Cueva, 2000).

En el tiempo de crisis econémica el marketing 3.0 gana en relevancia en la
vida de los consumidores mas afectada en este caso por turbulencias y

rapidos cambios sociales, econémicos y medioambientales.

Las empresas que practican este marketing ofrecen respuestas y
esperanza a quienes se enfrentan a estos conflictos y, asi llegan a los
consumidores en un nivel superior por lo cual se diferencia entre sus
propios valores, en tiempos turbulentos la diferencia en este aspecto entre

unas y otras pueden resaltar considerables.
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En conclusion, es una era en donde los cambios de actitud y el

comportamiento de los consumidores influyen en las practicas y estrategias

de marketing.

Figura 2.1 Fases del Marketing

Cuadro 1.1 Comparacion del Marketing 1.0, 2.0 y 3.0

Marketing 1.0 | Marketing 2.0 | Marketing 3.0
Marketing centrado en | Marketing centrado en | Marketing centrado en
el producto el consumidor los valores
Objetivo Vender productos Satisfacer y retener a los | Hacer de este mundo
Fuerzas Revolucion industrial consumidores un mundo major
propulsoras Mercado de masas. Tecnologias  de  la | Nueva ola tecnologica
Percepcion  del | Consumidores  con |  informacion Ser humano integral,
mercado por la | necesidades fisicas | Consumidor mas | con mente, corazon
empresa Desarrollo de producto | inteligente con mente | y espiritu
Concepto Especificaciones del | v corazon Valores
fundamental producto Diferenciacion Proposiciones de valor
de marketing | Funcional y emocional | Posicionamiento Funcional, emocional y
Directrices  de | Transacciones uno-a- | corporativo y del | espiritual
marketing uno producto Colaboracion entre
corporativas Mision, vision y valores |  muchos
Funcional corporativos
Interaccion  con Funcional, emocional y
los espiritual
consumidores Relaciones uno-a-uno

Fuente: (Philip , 2008, pag. 22)
2.2. Antecedentes referenciales
Definiciones de marketing

Marketing es una palabra que oimos en muchas facetas de la vida cotidiana
a menudo apare relacionada con la filosofia como una actividad de las

organizaciones y a una disciplina cientifica.

Es una de las técnicas mediante la cual las empresas satisfacen las

necedades, los deseos y las expectativas de los consumidores
subministrandoles los productos o servicios gue necesitan; entonces este
concepto parece captar las funciones que realizan las empresas para cubrir

las necesidades de sus compradores, la funcién del marketing en toda
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empresa es aumentar la comercializacion mediante estrategias, para

mantener e incrementar los clientes (Ardura, 2011).

Es un proceso a través del cual individuos y grupos obtienen lo que
necesitan y lo que desean mediante la creacién, la oferta y el libre
intercambio de productos y servicio valioso con otros, a menudo se ha
descrito como el arte de vender productos; sin embargo, el objetivo del

marketing volver superflua la actividad de vender.

El propdsito del marketing es conocer y entender al cliente tan bien que el
producto o servicio se ajuste perfectamente a €l y se venda solo, pero
idealmente el resultado del marketing debe ser un cliente que esta lista para

comprar.

Es el proceso de planear y ejecutar la concepcion, el precio, la promocion
y la distribucién de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que
satisfagan los objetivos de los individuos y de las organizaciones y manejar
los procesos de intercambio que forman parte de esta definicibn que
requiere de mucho trabajo y habilidades (Kotler, 2003).

Estrategias de marketing

Consiste en las ofertas de los productos y servicios de la empresa a uno o
pocos segmentos de los identificados por ella en su estudio de
segmentacion, la empresa piensa que obtendra la rentabilidad suficiente
gue quiere para su negocio centrando sus esfuerzos en atender una

pequefia parte del mercado.

En caso de la empresa confia en que su conocimiento de las necesidades
de ese segmento del mercado y las satisfacciones de estas con sus
productos especializados lo que permite alcanzar un alto grado de lealtad
(Talaya, 2008).

En virtud de esta lealtad a los clientes compran habitualmente la misma
marca y se la recomiendan a sus conocidos y son poco vulnerables a los

ataques de la competencia, por lo tanto, las empresas que siguen esta
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estrategia concentrada lo que asumen ciertos riesgos pues esta lealtad
puede deteriorarse con el tiempo debido a diversas circunstancias ya que
por los cambios mas o menos repentinos en los gustos de los

consumidores.
Marketing Mix

La particularidad nemotécnica de este enfoque contribuye a su éxito y los
marketers la utilizan mucho el marketing mix y las 4P del marketing suelen
utilizarse para expresar la misma idea, aunque no sean verdaderos
sinbnimo que se describe las diferentes etapas y decisiones que las
empresas o sellos hacen a lo largo del proceso de entrada en el mercado
de un producto o servicio, mientras que el modelo de las 4P es una forma

posiblemente las mas conocida de definir el marketing mix.

Es un concepto de marketing que recoge las herramientas de disposicion
de los marketers para desarrollar acciones eficientes y alcanzar sus

objetivos de penetracion y de ventas en el mercado objetivo.

El marketing mix se agrupa a todas las decisiones y acciones de marketing
tomadas para asegurar el éxito de un producto, un servicio, una marca o
de una insignia en su mercado. Una vez realiza, el modelo de las 4P puede
resultar una herramienta para la toma de decisiones de calidad para los
marketers. Ademas de cubrir los campos de todos los elementos en lo que
los marketers pueden actuar, este modelo de uso sencillo, pero también
puede utilizarse para ayudar a la toma de decisiones en el contexto de una
nueva oferta en el mercado y también para probar su propia estrategia del

marketing (Soriano, 1991).

e Producto: La empresa conseguird sus objetivos de venta en la
medida que su producto se adapte a las necesidades del consumidor
y por lo tanto las caracteristicas que este producto ha de reunir
atender al mercado o al segmento del mercado al que va dirigido.

e Precio: Se debe fijar por encima del coste total medio para obtener

beneficios, sin embargo, existen limitaciones derivadas del entorno
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competitivo en que se encuentra la empresa y de la actitud del
consumidor.

e Promocion o comunicacion: Para que un producto sea adquirido
se debe disefiar actividades de publicidad y relaciones publicas para

darlo a conocer y orientar al consumidor para que lo compre.

Distribucion: Es necesario hacer llegar el producto al sitio y en el

momento adecuado. Esto implica determinar los medios de

transporte y los canales de distribucién mas idoneos (Philip , 2003).

Figura 2.2 Las 4p Del Marketing

INVESTIGACIONES DE MERCADO '

ESTUDIO DE MERCADO - PLAN DE MERCADEQ

 ESTRATEGIAS DE ARKETING - Y '

Y [ | Y
Productoi Precio ' ‘ Plaza ' Promotifm'

v Canales de

+ Marca + Costos + Publicidad
+ Btiqueta + Demanda distibucion + Promocidn y
+ Presentacion: + Competencia + Puntos de venta ventas
tamaiio, forma, + Formas depago f + Amacenamientof  + Relaciones
colores, sabores, |+ Descuentos [ bodegaje plblicas
diserio + Precios seqn + Cobertura + Merchandsing
+ Envase Volumen + Transporte + Ventas
+ Empaque + Promociones de + Marketing direct
+ Calidad precio
+ Servicios
e —

Fuente: (Limas Suarez, 2012, pag. 27).
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Publicidades ATL, BTLy OTL

En una estrategia de promocion debe tener en claro que las ventajas y

desventajas de estos tres conceptos son los siguientes:

ATL: Radica en las planeaciones estratégicas que no se pueden difundir
informacion por lo que genera nuevos retos para que los anuncios alcancen
sus objetivos y no se conviertan de poco interés que obliga a cambiar el
canal en los intermedios de los programas de television favoritos o pasar

rapidamente a las hojas que un impreso.

BTL: Como unas de las principales estrategias de comunicacion directa
con el cliente, la promocion de los productos y servicios ha encontrado una
manera de incrementar su interactividad. Lo que una estrategia BTL tenga
en cuenta que la creatividad y la planeacién son los factores que hacen las
diferencia. Por lo cual logran que las marcas interacten con el consumidor

Yy €S0 genera ventas.

OTL: Es el vasto océano de la informacion que ofrece internet, por el uso
cada vez mas frecuente de usuarios, ha llevado a las agencias de
publicidad a gestar un nuevo fenémeno digital que para los anunciantes es
una alternativa a la hora de comercializar productos y servicios. La
publicidad en internet es un mecanismo eficiente para llegar al cliente y una

modalidad que todo gerente de mercado debe conocer y ejecutar.

Se podria asegurar que cualquier tema se encuentra en internet, basta con
escribir una palabra que el buscador arroje cientos de posibilidades. Los
comerciantes no pueden dejar pasar la alternativa de ofrecer sus productos
por medio de la web, sobre todo cuando hay mas usuarios de este medio

de comunicacion (Alcaide, 2010).
Plan de marketing

Es un documento escrito en el que, de una forma sistematica y estructura,
y previos los correspondientes andlisis y estudios, se define los objetivos o

conseguir en un periodo de tiempo determinado, asi como se detallan los
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programas y medios de accidn que son precisos para alcanzar los objetivos

enunciados en el plazo previsto (Sanz de la taja, 1974, pag. 77).

Se presenta anexa al plan de marketing y recoge la informaciéon mas
relevante del plan principal, incorporando una presentacion de la empresa,
detallando tanto la informacion basica de la organizacion , y los propios
objetivos del plan de marketing el factor diferencial de la empresa y sus
producto y la linea de actuacion a seguir y el presupuesto en el que quedan
sintetizadas las ideas fundamentales del propio plan, los potenciales
inversiones podran tener un primer acercamiento a vuestra ideas del
negocios y si necesitan profundizar en algun punto podran dirigirse al punto

del plan al que se refiere el informe.

Es un proceso que te obliga a pensar en cual es la mejor, manera para
atraer clientes, convertirlos en clientes, venderles mas productos o
servicios y apoyarte en ellos para conseguir mas clientes. Definir cuales
son las caracteristicas mas importantes que tienen en comun para

adaptados a sus necesidades (Ancin, 2016).

Filemos nuestra atencion ahora en los puntos que identifican las

caracteristicas fundamentales:

e Es un documento escrito: Posee una presencia fisica un soporte
material

e Tiene un contenido sistematizado y estructurado:

e Define claramente los campos de responsabilidad y establece

procedimiento de control:

Merchandising

Es una expresion anglosajona (en gerundio) que deriva del término
marchandose, que significa mercancia de ello, se deduce que
merchandising es la accién de manejar la mercancia o productos con los

gue se comercia.
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Es una técnica de ventas propia de un establecimiento en régimen de libre
servicio, esto es una forma especifica de distribucion minorista. El
merchandising, ademas, es un sistema que no puede concebirse separado
de una estructura fisica que siempre se desarrolla asociado a una superficie
(Mufioz, 2004).

Merchandising es en un sentido amplio, un conjunto de estudios y de
técnicas de aplicacion realizados por distribuidores y fabricantes con miras
a acrecentar la rentabilidad del surtido a las necesidades del mercado, a

través de la presentacion apropiada de las mercancias.

Este conjunto de técnicas no constituye hechos aislados, sino que
interaccionan entre si formando un sistema un sistema de global que da

sentido a todo proceso de comercializacion.

Tipos de Merchandising
Figura 2.3 Tipos de Merchandising

Es el que manejan los
distribuidores 'y su
objetivo es  poder
promover las ventas .

@
5 %
X <
& %
o o
¢
e ™) (" )
Es el que se crea para
Es ague ala el consumidor de nueva
rentabilidad de los generacion que
espacios y a la adquiere los productos
rotacion del producto. tambien a traves de
interntet.
\_ J \_ Y,

Fuente: ( Bastos Boubeta, 2007, pag. 4)
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2.3. Fundamentacion Legal

La empresa Decorfine S.A. se basa en la fundamentacion legal presidiendo

para el plan de elaboracion del marco legal de este proyecto de tesis,

cumplimiento leyes y normas en el modelo de la empresa detallando los

siguientes articulos:

Articulo 42.-Obligaciones del empleador. -Son obligaciones del

empleador:

Pagar las cantidades que correspondan al trabajador, en los
términos de contrato y de acuerdo con las disposiciones de este
codigo.

Instalar la fabricas, talleres, oficinas y demas lugares de trabajo.
Sujetandose a las medidas de prevencion, seguridad e higiene del
trabajo y demas disposiciones legales y reglamentarias, tomando en
consideracion, ademas, las normas que precautelan el adecuado
desplazamiento de las personas con discapacidad.

Indemnizar a los trabajadores por los accidentes que sufrieren en el
trabajo y por las enfermedades profesionales, con salvedad prevista
en el Art.38 de este cddigo.

Establecer comedores para los trabajadores cuando estos laboren
en numero de cincuenta 0 mas en la fabrica o empresa, y los locales
de trabajos estuvieren situados a mas de dos kildbmetros de la
poblacién mas cercana.

Establecer escuelas elementales en beneficios de los hijos de los
trabajadores, cuando se trate de centros permanentes de trabajo
ubicados a mas de los kilbmetros de distancia de las poblaciones y
siempre que la poblacion escolar sea por lo menos de veinte nifios,
sin perjuicio de las obligaciones empresariales con relacion a los

trabajadores analfabetos.
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e Si se trata de fabricas u otras empresas que tuvieren diez 0 mas
trabajadores, establecer almacenes de articulos de primera
necesidad para suministrarlos a precios de costo a ellos y a sus
familias, en la cantidad necesaria para su subsistencia, Las
empresas cumplirian esta obligacidn directamente mediante el
establecimiento de su propio comisariato o mediante la contratacion

de este servicio conjuntamente con otras empresas 0 con terceros.

Articulo 13.- Obligaciones de los trabajadores

e Participar en el control de desastres, prevencion de riesgos y
mantenimientos de la higiene en los locales de trabajo cumpliendo
las normas vigentes.

e Asistir a los cursos sobre control de desastres, prevencién de
riesgos, salvamento y socorrismo programados por la empresa u
organismos especializados del sector publico.

e Usar correctamente los medios de proteccion personal y colectiva
proporcionados por la empresa y cuidar de su conservacion.

¢ Informar al empleador de las averias y riesgos que puedan ocasionar
accidentes de trabajo. Si este no adoptase las medidas pertinentes,
comunicar a la Autoridad Laboral competente a fin de que adopte las
medidas adecuadas y oportunas.

e Cuidar de su higiene personal, para prevenir al contario de
enfermedades y someterse a los reconocimientos médicos
periédicos programados por la empresa.

¢ No introducir bebidas alcohdlicas ni otras substancias toxicas a los
centros de trabajos, ni presentarse o permanecer en los mismos en
estados de embriaguez o bajo los efectos de dichas substancias.

e Colaborar en la investigacion de los accidentes que hayan

presenciado o de los que tengan conocimientos.
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Articulo 23.-Suelos, techos y paredes.

e (Reformado por el Art.16 dl D.E 4217, R.O. 997,10-VIII-88) EIl
pavimento constituird un conjunto homogéneo, listo y continuo. Seréa
de material consistente, no deslizante o susceptible de serlo por el
uso o proceso de trabajo, y de facil limpieza. Estara al mismo nivel y
en los centros de trabajos donde se manejen liquidos en abundancia
susceptibles de formar charcos, los suelos se construirdn de material
impermeable, dotando al pavimento de una pendiente de hasta el
1,5%con desagles o canales.

e Los techos y tumbados deberan reunir las condiciones suficientes
para resguardar a los trabajadores de las inclemencias del tiempo.

e Las paredes seran lisas, pintadas en tonos claros y susceptibles de
ser lavadas y desinfectadas.

e (Reformado por el Art.17 del D.E.4217, R.O 997, 10-VIII-88) Tanto
los tumbados como las paredes cuando lo estén, tendran su enlucido
firmemente adherido a fin de evitar los desprendimientos de

materiales.

Articulo 5.-Obligaciones del consumidor. -Son obligaciones de los

consumidores

e Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y
servicio.

e Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de
bienes o servicios que puedan resultar peligrosos en ese sentido.

e Evitar cualquier riesgo que afectar se salud y vida, asi como la de
los demas, por el consumo de bienes o servicio licitos.

¢ Informarse responsablemente de las condiciones de uso de los

bienes y servicios a consumirse.
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Articulo 6.-Publicidad prohibida

Quedan prohibidas todas las formas de publicidad engafiosa o abusiva, o
que induzcan a error en la elecciéon del bien o servicio que puedan afectar

los intereses y derechos del consumidor.

Articulo 45.- Derecho de la devolucion

El consumidor que adquiera bienes o servicios por teléfono, catalogo,
television, internet o a domicilio, gozara del derecho de devolucion, el
mismo que debera ser ejercido dentro de los tres dias posteriores a la
recepcion del bien o servicios, siempre y cuando lo permita su naturaleza 'y

el estado del bien sera el mismo en el que lo recibid,

En el caso del servicio, el derecho de la devolucién se ejercera mediante la

cesacion inmediata del contrato de provision del servicio.

2.4. Conceptos de variables
Dependiente: Estrategia de marketing

Son acciones disefiada para alcanzar la mayor rentabilidad a los recursos
asignados por la entidad u organizacion, factores de oportunidades y
amenazas aplicando con los objetivos definidos en el plan de marketing,
unas estrategias correctamente definidas y demostradamente técnicas no

es una garantia de éxito.
Independiente: Incremento de ventas

Es un objetivo en el cual las ventas tiene a ser una necesidad constante en
toda empresa donde se apunta que un incremento de las ventas se
proyecta a largo plazo dando captacion y fidelizacion constante al cliente
donde aumenta la finanza de la empresa y es importante para asi analizar

toda la situacion economica que tiene la empresa.

2.5. Definiciones conceptuales
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Merchandising: Técnica comercial para establecer correcciones o nuevos

desarrollos a un producto, una vez que se encuentra en el mercado.

Cliente: Persona que utiliza los servicios de un profesional o de una

empresa, especialmente la o que hace regularmente.

Marketing: Es el conjunto de proceso e instituciones que permiten crear,
comunicar y entregar ofertas de intercambios de bienes y servicios, las

cuales tiene un valor para el cliente, empresas y la sociedad en general.

Ventas: Es una accién que se genera de vender un bien o servicio a cambio
de dinero, las ventas se por via personal, por correo, por celular entre otros

medios.

Publicidad: Cualidad de lo que es publico, difusion o propaganda de

informacion, ideas u opiniones de caracter comercial.

ATL: Above the line o conocido como por encima de la linea de promocion

donde hace referencia a las actividades publicitarias y de marketing.

BTL: Below the line conocido como bajo en linea donde se pueden
catalogar también como medios alternativos que estan a disposicion de las

marcas para que desarrollen sus campafas.

OTL: Es internet y se refiere a la estrategia de marketing que se desarrolla
en un medio masivo con crecimiento exponencial donde se puede llegar a

un publico muy amplio.

Proveedores: Es un profesional o empresa que abastece a otros
profesionales o empresas con existencia o servicios dirigidos directamente

a la actividad.

Fidelizacion: Designa la lealtad de un cliente, marca, producto o servicio

concretos, que compra o a los que recurre de forma continua o periddica.
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CAPITULO I
3. Metodologia de lainvestigacion

3.1. Informacion de la empresa

Nombre completo de la empresa: Decorfine

Es una empresa creada en el afio 2000 por el Sr. Angel Loja, nos
dedicamos a la comercializacion de todo tipo de tumbados desde el disefio,
ventas e instalaciones de los mismos, somos distribuidores del Sistema
Constructivo Liviano en seco como es el Gypsum, Cielo Raso,
Fibrocemento y Molduras.

Nuestros 17 afios en el mercado ecuatoriano nos dan el aval de ser una
empresa seria y reconocida en el medio. Trabajamos con las mejores
marcas de productos existentes en el mercado, permitiéndonos brindar a

nuestros clientes un servicio de calidad y garantizado.
Mision

Distribuimos los mejores productos y marcas existentes en el mercado a
bajo costo. Nuestros clientes son el motor de nuestra organizacion por lo
que nos esforzamos brindar atencion personalizada, eficaz y oportuna para
satisfacer sus necesidades. Diseflamos nuestros productos de la
instalacion y construccion de tumbados falsos, paredes interiores y nichos,
segun las necesidades de nuestros clientes esto nos permite obtener
acabados personalizados en nuestros trabajos.

Visién

Ser una organizacion en constante crecimiento convirtiéndonos en lideres
de la distribucion y comercializacion de materiales y sistemas constructivos

livianos.

Valores

24



Los valores son guias y determinantes de actitudes sociales e ideoldgicas,
por una parte y del comportamiento social por la otra “es decir, se entiende
por valor lo que hace que un hombre sea tal, sin lo cual perderia la
humanidad o porte de ella

Valores de laempresa

Responsabilidad: Es el cumplimiento de las obligaciones o cuidado al
hacer o decidir algo o bien una forma de responder que implica el claro

conocimiento.

Honestidad: Es la virtud que caracteriza a las personas por el respeto a

las buenas costumbres a los principios morales.

Respecto: Es reconocer el derecho ajeno, es el reconocimiento,

consideracion

Figura 3.1 Organigrama de la Empresa Decorfine

Gerente

Administrador

[ | 1

Jefe del

personal Secretario Contador

—  Choferes

—Despachadores

—  Operarios

Autora: Allison Moran (2019)

Plantilla total de trabajadores
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Tabla 3.1 Plantilla del personal

Gerente Angel Loja
Administradora Anita Loja
Jefe de personal Edwin Franco
Secretario Victor Campoverde
Choferes Ivan Cajape
Despachadores Franklin franco
Anthony lozano
Ricardo Mufiiz
Operarios Javier Montalvo
Galo Velasquez
Contadora Maria Lopez

Autora: Allison Moran (2019)

Cantidad de trabajadores por categoria ocupacional

Tabla 3.2 Categoria de personal

Personal Porcentaje
Gerente 8%
Administradora 9%
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Jefe de personal 11%
Secretario 10%
Choferes 15%
Despachadores 18%
Operarios 20%
Contadora 9%

Autora: Allison Moran (2019)

Gréfico 3.1 Plantilla ocupacional

Porcentaje Ocupacional

Contadora; 9; 9% Gerente ; 8; 8%
7 ’ \

Administradora

a 59, 9%

Jefe de personal;
11; 11%

Secretario; 10; 10%

Despachadores; 18;
18%

= Gerente = Administradora = Jefe de personal = Secretario

m Choferes m Despachadores = Operarios m Contadora

Autora: Allison Moran (2019)

Siendo la gestion administrativa el escenario de la empresa en la cual se
realizan todos los procedimientos necesarios, con los recursos que se
obtienen para cumplir con las metas propuestas por la empresa, es muy
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importante realizar un analisis interno del mismo. En este sentido, se busca
es que luego de dicho andlisis, se logre una planificacion adecuada, que
optimicen los recursos, se minimicen los riesgos, se obtengan mayor
productividad y que la toma de decisiones sea mas segura, al identificar las

fortalezas y las debilidades de la empresa en este ambito.

En el analisis se debe tener en claro, el perfil del personal que elabora en
la empresa, su cultura. Conocimientos, habilidades y destrezas para
enfocarse no solo en mejorar las habilidades de cada uno, sino también en
como impartirle la mejora capacitacion teniendo en cuenta que esto es una

herramienta para la planificacién estratégica.

Clientes, proveedores y competidores mas importantes.

e Sika

e Disma

e Sicon

e Provind
e Rooforte
e Maviju

Principales productos o servicios

e Panel Rey

o Knauf

e Pinturas Supremo
e Empaste Sika

e Maviju
Analisis de ventas

Tabla 3.3 Anélisis Financiero

Producto Venta

Planchas de gypsum $ 1.000,00
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Saco de romeral $ 1.300,00
Saco de empaste $ 700,00
Cinta malla $ 900,00
Tornillos de plancha $ 800,00
Tornillos de estructura $ 500,00
Planchas de yeso $ 2.050,00
Molduras de yeso $ 1.000,00
Planchas de vinil $ 2.000,00
Molduras de esplumafon $ 1.000,00
Perfileria para gypsum $ 2.000,00
Perfileria americana $ 2.000,00

Autora: Allison Moran (2019

Gréafico 3.2 Ventas
Ventas 2018

Perfileria americana o —— 5 2.000,00
Perfileria para gypsum IS S 2.000,00
Molduras de esplumafon —————  $ 1.000,00 !
Planchas de vinil — $ 2.000,00
Molduras de yeso — m— S 1.000,00
Planchas de yeso — $2.050,00
Tornillos de estructura ~ m————— S 500,00 i ’
Tornillos de plancha  ee—————— $ 800,00
Cinta malla  m———— $.900,00
Saco de empaste EEE——————— S 706:00
Saco de romeral  ETT——————— $ 1 300,00
Planchas de gypsum =———t— $ 1.000,00

S- $ 500,00 $1.000,00 $1.500,00 $2.000,00 $2.500,00

Autora: Allison Moran (2019)



3.2. Diagndstico de marketing de la empresa

El diagnostico servira para determinar las cosas que se deben mejorar y
aquellas que marchan de maravilla. Siempre pensando en incrementar la
eficiencia de la organizacion y eficacia mediante el aumento de la
capacidad de la organizacién para poner en funcionamiento y volver a

implementar sus recursos de forma inteligente.

En este sentido, es importante diagnosticar, ya que permite determinar
cuales son las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades; es
decir, identificar las deficiencias que se tiene, para que la planificacion se
oriente a cumplir sus objetivos, sin obviar el estado actual de la empresa,
permitira que los planes estratégicos sean realistas y especificos,
adaptados a las necesidades de la organizacion empresarial. Si con el
diagndstico se arroja que el producto que se esta fabricando tiene un
problema de calidad, el plan estratégico estara enfocado en mejorarla

Logotipo

12 Deconfin

Autora: (Moran Allison, 2019).
Producto - precio

Tabla 3.4 Lista de productos

Nombre de producto Clu
Planchas de gypsum $ 7,50
Saco de romeral $ 15,00
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Saco de empaste $ 10,00

Cinta malla $ 5,00
Tornillos de plancha $ 7,00
Tornillos de estructura $ 8,00
Planchas de yeso $ 2,00
Molduras de yeso $ 2,00
Planchas de vinil $ 2,50
Molduras de esplumafon $ 5,00
Perfileria para gypsum $ 3,00
Perfileria americana $ 5,00

Autora: Allison Moran (2019)
Promociones

e Por la compra de 100 planchas de gypsum recibe totalmente gratis
un saco de empaste disma

e Por la compra de 50 planchas de vinil recibe a cambio un juego de
estilete

e Por la compra de 70 molduras de esplumafon recibe totalmente
gratis un saco de 5K de masilla romeral

e Por la compra de la perfileria para tumbado de gypsum recibe a
cambio 1000 tornillos de planchas

¢ No tiene catalogo de promociones

e No cuenta con paginas de redes sociales como Facebook e
Instagram

e No se realizan promociones online ya que no cuenta con aquella
publicidad OTL

¢ No cuenta con pagina web
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Plaza

Ubicacién de la empresa

il

Figura 3.2 Plaza
Autora: Allison Moran (2019)

3.3. Disefio de investigacion

Tipo de investigacion

e Investigacion Exploratoria: Los estudios de tipo observacional
pueden ser participativos. En estos, en investigador tiene el papel
importante, junto con otras unidades del estudio o puede ser no
participativo. (Namakforoosh, M, 2000)

e investigacion Descriptiva: Comprende la descripcion, registro,
analisis e interpretaciéon de la naturaleza actual, composicién o
procesos de los fendbmenos. (Ernesto A, 2005)

e Investigacion Explicativa: Tiene caracter predictivo cuando se
propone pronosticar la realizacién de ciertos efectos. Tiene caracter
correctivo cuando se propone estimular, atenuar o eliminar los
efectos. ( Garza Mercado, 2009)

e Investigacion Correlacional: Es que proporciona indicios de la
relacion que podria existir entre dos o0 mas cosas, o0 de que tan bien
uno o mas datos podrian presidir un resultado especifico. (Salkind,
1999)

32



El disefio a enfocarse sera el disefio de investigacion exploratoria se
analizara el impacto que tendra los diferentes productos o el servicio que
se brinda para el cliente se realizar4 la respectiva investigacion del

problema desde la competencia hacia los consumidores.

3.4. Poblacion y Muestra

Poblacién

Conjunto de todos los casos que concuerdan con determinadas

especificaciones (Salomon, Daniel, 2008).
Poblacion finita

Las Poblaciones Finitas seran aquellos cuyo elemento en su totalidad son

identificables por el investigador (Arias, 2006).
Poblacion infinita

Las Poblaciones Infinitas son concebidas por la Estadistica son aquellas

cuyos elementos es imposible tener registros identificables (Arias, 2006).

Se va manejar con la poblacion finita ya que es un total de 50 donde no

se utiliza formula a desarrollar:

Tabla 3.5 Poblacién Finita de la empresa

Elementos Cantidad
Administrador 1
Empleados 9
Clientes 50

Total 60

Autora: Allison Moran (2019)
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El tipo de poblacidbn que se utilizara en este proyecto de tesis es la
poblacién finita ya que la empresa que ha sido escogida cuenta con

personal pequefio de labor, clientes diarios y un local.

Muestra: La muestra es, en esencia, un subgrupo de la poblacién. Digamos
gue es un subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto
definido en sus caracteristicas al que llamamos poblacion (Salomon,
Daniel, 2008).

Tipo de muestra

Estas muestras se caracterizan en dos puntos fundamentales esto se
obtiene como objeto de nuestro estudio al tamafio de la muestra y a su
manera de seleccion se va formando de manera probabilistica y no
probabilistica a sus elementos depende de una base con su proceso
relacionado a las caracteristicas que pueden poseer la muestra (Salomon,
Daniel, 2008)

Muestreo no probabilistico por conveniencia

Es una técnica de muestreo por conveniencia y no aleatorio utilizara para
crear muestras de acuerdo a la facilidad de acceso, la disponibilidad de las
personas de formar parte de la muestra, en un intervalo de tiempo dado o

cualquier otra especificacion practica de un elemento particular.

En este caso a desarrollar el problema se elige un parte de la muestra solo
por su proximidad y no se considera si realmente representan nuestra
representativa de toda la poblacién, se puede observar habitos, opiniones,

y puntos de vista de manera mas facil.
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3.5. Instrumento de la investigacion

Técnicas

Es un proceso por el cual la investigacion lleva acabo determinar los
factores que se utilizan en cada planteamiento que se realiza en los
procedimientos a desarrollar con la informacion que tenemos dependera de

su marco metodoldgico (Salomon, Daniel, 2008)
Entrevista

Es el método con el fin de recoger toda la informacion que deseamos
obtener es considerable que esta técnica obtenga un éxito en la practica

para un correcto desarrollo (Salomon Daniel, 2008)
Encuesta

Es un procedimiento que podemos estandarizarlo con toda la informacion
que hemos tenido para poder asi describirlo en varios modelos y con el
requerimiento del analisis con el factor frecuente por el tamafio que
podemos reducir las estadisticas del tano de la muestra (Salomon Daniel,
2008)

Observacion estructura

Consiste en saber seleccionar aquello que deseamos en analizar alguna
informacion debemos plantear previamente que lo que nos interesa
observando un objetivo a la recoleccion de informacion en el analisis

debidamente sistematizado (Salomon Daniel, 2008).

El presente proyecto de investigacion se aplicara un muestreo no
probabilistico por conveniencia de dicha poblacién siendo finita, utilizando
los siguientes instrumentos de investigacion como son la encuesta,
entrevista a profundidad y la guia de observacion a competidores para
obtener los resultados mas relevantes que ayuden a resolver la

problematica la empresa Decorfine.
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CAPITULO IV

4.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Tabla 4.1 Género

Categoria Frecuencia Porcentaje

Hombre 29 58%
Mujer 21 42%
Total 50 100%

Elaborado: Allison (2019

Gréfico 4.1 Género

B Hombre

B Mujer

Autora: Allison Moran (2019)

Analisis: De todo los encuestados se genera que un 42% de sexo

femenino y un 58% de sexo masculino.
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1. ¢Usted conoce el local Decorfine?

Tabla 4.2 Reconocimiento de marca

Categoria Frecuencia Porcentaje

Sl 35 56%
NO 25 44%
Total 50 100%

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado: Allison Moran

Grafico 3.2 Reconocimiento de marca

SI ~ NO

Autora: Allison Moran (2019)

Andlisis: Es importante conocer si las personas objeto de este estudio,
conocen la empresa Decorfine el 56% si la conocen y na parte de ellos son

clientes mientras el 44% no la conocen.
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2. ¢Algunavez ha comprado planchas de Gypsum para su
hogar?

Tabla 4.3 Compra del producto

Categoria Frecuencia Porcentaje

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

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado: Allison Moran

Gréfico 4.3 Compra de un producto

u Sl
mNO

Autora: Allison Moran (2019)

Analisis: De las personas encuestadas el 40% han tenido la oportunidad
de adquirir las planchas de gypsum mientras un 60% aun no compran este

tipo de material para su hogar.
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3. ¢Cudles son las caracteristicas mas importantes que debe

poseer una plancha de tumbado de Gypsum?

Tabla 4.4 Caracteristica de la empresa

Categoria Frecuencia Porcentaje

Precio 10 20%
Instalacion Gratuita 10 20%
Durabilidad 18 36%
Resistente humedad 12 24%
Total 50 100%

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado: Allison Moran

Grafico 4.4 Caracteristica de la empresa

m PRECIO
m INSTALACION GRATUITA
W DURABILIDAD

RESISTENCIA A LA
HUMEDAD

Autora: Allison Moran (2019)

Andlisis: Se preguntd a las personas si ellos conocian de las

caracteristicas de este material adjuntaban que el 36% es duradero
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mientras otros con el 24% sabian que son resistente al agua con el cual el

20% sabian del costo de las planchas de gypsum y la instalacion gratuita.

4. ¢Considera importante el

instalacién de Gypsum a su hogar?

Tabla 4.5 Asesoramiento

asesoramiento técnico para la

Categoria Frecuencia Porcentaje
SI 35 70%
NO 15 30%
Total 50 100%
Fuente: Encuesta Aplicada
Elaborado: Allison Moran
Grafico 4.5 Asesoramiento
u sl
uNO

Autora: Allison Moran (2019)

Andlisis: Es importante conocer el medio que prefieren con el 70% de los

encuestados necesitan recibir asesoramiento técnico mientras que el 30%

lo hacen por si solo el trabajo.
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5. ¢Le gustaria un catalogo de productos en via online?

Tabla 6 Catalogo via online

Categoria Frecuencia Porcentaje

SI 28 56%
NO 22 44%
Total 50 100%

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado: Allison Moran

Gréfico 4.6 Catélogo via online

S|
mNO

Autora: Allison Moran (2019)

Andlisis: Se pregunto a las personas encuestadas si ellos desde su punto
de vista necesitan un catadlogo aceptaron con un 56% en tanto el 44%
quiere ir a la empresa a ver los modelos.

6. ¢A través de que medio o medios le gustaria informarse sobre
los productos?
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Tabla 7 Medio de publicidad

Categoria Frecuencia Porcentaje

Redes Sociales 17 34%
Volantes 11 22%
Vallas Publicitarias 5 10%
Stand de Ferias 7 14%
Paginas Web 10 20%
Total 50 100%

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado: Allison Moran

Grafico 4.7Medio de publicidad

W REDES SOCIALES

B VOLANTES

= VALLAS PUBLICITARIAS
STAND EN FERIAS

B PAGINAS WEB

Autora: Allison Moran (2019)

Andlisis: Es importante conocer el medio que prefieren los encuestados
para recibir informacién acerca de los servicios, en primer lugar, el 34% las
redes sociales como deberia ser con el cual el 22% las volantes y el 20%
en paginas web observe mientras tanto el 14% esta en los stands de ferias
y el 10% las vallas publicitarias.
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7. ¢Cuadl es la opcion que le gustaria realizar sus pagos en la

compra de sus productos?

Tabla 8 Pagos de compras

Categoria Frecuencia Porcentaje

En Efectivo 21 42%
Deposito Bancario 9 18%
Tarjeta de Crédito 15 30%
Transacciones 5 10%
Total 50 100%

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado: Allison Moran

Gréfico 4.8 Pagos de compras

W EN EFECTIVO

M DEPOSITO BANCARIO

= TARJETA DE CREDITO
TRANSACIONES

Autora: Allison Moran (2019)

Andlisis: Por lo general con 42% las personas hacen su pago en efectivo
hay algunos el 30% utilizan tarjetas de crédito otros con el 18% realiza
deposito bancarios y por ultimo el 10% hacen transacciones electrénicas.
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8. ¢Cudl es el precio del metro cuadrado en la instalacion del

Gypsum?

Tabla 9.9 Precios de instalacion

Categoria Frecuencia Porcentaje

$15 14 28%
$12 7 14%
$17 11 22%
$25 18 36%
Total 50 100%

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado: Allison Moran

Gréfico 4 Precio de instalacion

m 515
mS$12
mS17

$25

Autora: Allison Moran (2019)

Andlisis: las personas encuestadas aun no saben el valor del costo de
instalacién algunos dicen que el 36% cobran a $25 m2 a otras personas
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con el 14% le han cobrado $12 con otro tipo de material por lo cual el 22%

le cobran $17 con algunas adiciones a la instalacion del m2.

9. ¢La empresa se dedica a la proforma de la instalacién con el

personal mas material?

Tabla 10 Proforma del producto

Categoria Frecuencia Porcentaje

SI 21 42%
NO 28 58%
Total 50 100%

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado: Allison Moran

Autora: Allison Moran (2019)

Gréfico 5 Proforma del producto

u S|
mNO

Andlisis: Los encuestados requieren de la instalacion del personal con un

42% mientras que los otros con un 58% lo hacen con gente que contratan

por su propia cuenta.
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10.¢,Qué tipo de promociones le gustaria que le ofrezcan la

empresa Decorfine?

Tabla 11 Promociones

Categoria Frecuencia Porcentaje

Tarjeta de Regalo 23 46%
Compras 2x1 9 18%
10% de Descuento 13 26%
Instalacion Gratuita 5 10%
Total 50 100%

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado: Allison Moran

Gréfico 4.11 Promociones

B TARJETA DE REGALO

m COMPRAS 2X1

m 10% DE DESCUENTO
INSTALACION GRATUITA

Autora: Allison Moran (2019)

Andlisis: La gente facilita con un 46% que le den como premio una tarjeta
de regalos otros quieren las compras de 2x1 con un 18% vy
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determinadamente quieren que en sus compas tengan un descuento con

un 26% y otros una instalacion gratis del 10%.

Entrevista dirigida al Gerente de la empresa Decorfine

1. ¢A quétipo de personas va dirigido su negocio?

A todas las personas que requieren de nuestros productos para efectuar
una readecuacion o mejoramiento de un area de construccion en sus

casa, edificio o oficina.

2. ¢Cudles son los elementos que el cliente considera para volver

utilizar el servicio que le ofrece esta empresa?

La expectativa de los clientes es tener su obra dentro de los tiempos
acordados y que la empresa que realice su trabajo le brinde calidad en
el producto que esta adquiriendo para la adecuaciéon de su area de
construccion de lo estético como es la adecuacion del Gysum.

3. ¢Laempresarealiza seguimientos constantes a los clientes?

Uno de los mayores inconvenientes que presenta la empresa es no
brindar un seguimiento constante en los clientes sobre el avance de la
obra de Gysum y adicionalmente la comunicacién constante que se
debe tener con el cliente para lograr fidelizarlos y ademas que
recomienden nuestro producto con sus demas conocidos, familiares

entre otros.

4. ¢Cual de los dos servicios (instalacion de tumbados o venta de

material) que ofrece Decorfine registra mas ventas?

Dependiendo de la demanda de cliente se obtiene niveles de ventas
considerables. Cabe indicar que ambos productos tienen ventas en el

mercado.

5. ¢Qué tipo de publicidad utiliza para dar informacién de su

empresay atraer clientes?
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La empresa es muy tradicionalista en sus acciones de comunicacion de
productos o acciones de ventas, por la trayectoria que llevan en el
mercado las nuevas ventas llegan por referidos de clientes y en muchas
ocasiones cuando visitan el local de Decorfine S.A. Considero que el

marketing que implementa la empresa es directo con el cliente.

6. ¢Con que frecuencia mantiene informados de sus promociones

a los internautas que visitan su pagina?

La empresa realiza las promociones dependiendo del tipo de clientes y
Su obra que ejecuta con la empresa para otorgarles un descuento

considerable en sus compras.

7. ¢Conoce usted las estrategias de marketing que aplica la

competencia?

La verdad no, cada empresa se maneja con su propio estilo de
comercializacién, en nuestra empresa estamos comenzando con esta

estrategia para ver como nos resulta,
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Ficha de Observacioén

Nombre la competencia: Madeyeso
Ubicacion: Guayaquil

Observador: Allison Moran

Fecha: 22/09/2019

Observacion

Cuestionario Si No

Observacion

¢ Tiene péaginas web y redes

sociales la competencia?

Si  presenta un
medio de

comunicacion

¢Realiza promociones en

paginas web o redes sociales?

¢ Tienes vallas publicitarias la

competencia?

¢ Realiza concurso para clientes

en las paginas online?

¢El competidor presenta

catalogo en via online?

Atencioén de clientes

Pasando cada dos

meses

No, tienen mucho

“publicidad

No, directamente en

las oficinas

No, solo catalogos

en forma de tripticos

Observacién

¢El competidor le ofrecen

descuentos a los clientes?

¢Los clientes compran en via
online a la competencia?

Con mercaderia

seleccionada

No, van observar el
material que

necesitan
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JLos clientes estan satisfechos
con las compra y los servicios

gue les brinda la competencia?

¢Los clientes interactdan
realizan los pago en

transacciones bancarias?

No, porque el
material y la
atencibn no es la

adecuada

¢Los clientes se siente seguros
al preguntar sobre el servicio de

la competencia?

No, aun no tienen se

servicio

Ambiente y estructura del

local

Si porgue necesitan
mas variedad de

productos

¢ La competencia tiene en la area
de atencion al cliente

acondicionada?

Observacion

¢la competencia presenta un

buen trato al cliente?

La oficina con sus

mostrarios

dla competencia tiene
gigantografias de promociones

fuera del local?

Por lo general para

asegurar la venta

¢La competencia tiene stand de
presentacion en la parte externa

del local?

Porque no tienen

material en stock

Autora: Allison Moran (2019).

Directamente en la

oficina
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4.2 Propuesta de marketing mix

El marketing mix es uno de los elementos clasicos del marketing tradicional,
compuesto de cuatro elementos: Producto, Precio, Distribucion vy
Comunicacion. Para estas variables se sugieren las siguientes estrategias,

para ser trabajadas en el comercio electronico.

4.3 Metas de marketing

e La empresa debera estar conformada por procedimiento que
proporcionen productos y servicios de calidad.

e Se debera conservar una actitud orientada en satisfacer las
necesidades de los clientes, y en la comprometerse en buscar la

formas y procesos para lograrlo.

Producto:

Para la variable producto se recomienda a la Empresa crear una nueva
linea de productos pensando en los clientes potenciales, si la empresa
utiliza la estrategia se crearan nuevos nichos de mercado, al abrir otras
opciones se mejora los precios en relacién a los precios de la competencia,
a continuacion, presentaremos las diferentes muestras que promocionan

los diferentes productos:

> Perfileria para Gypsum e Omegas

e Cargadores
e Angulos

e Stud 1-2-3
e Track 1-2-3

e Cornes metalicos, Pvc

» Planchas de Gypsum o Panel Rey
o Knauf

e Laminadas decorativas
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> Perfileria Americana e Angulos Blancos 3m
o T2

e T4

e TI12

» Pinturas e Supremo
e Econémica
e Reflexion

e Pin3 Interior

» Empastes e Supremo
e Disma
e Sika

» Planchas de yeso e Trébol

o Mayflowers

» Molduras de yeso e Normal

e Arquitecta

e Filo vivo
» Cinta Malla e Fantape
e Maviju
> Tornillos e estructura
e planchas
» Luces led e 8w
o 12w
o 24w

Autora: Allison Moran (2019)
Precio

El presente plan de precios establecera las herramientas indispensables

para la pequefia empresa Decorfine, para potencializar sus productos y la
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imagen de la compafia en el mercado de la construccién. Ademas,
guedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse para que
la empresa pueda establecer los precios estratégicos para maximizar la
distribucion y ventas de sus productos y servicios.

A través de esta suscripcion que realice el usuario recibird toda la
informacion de los productos que comercializa la empresa con sus

respectivos precios, ademas de las promociones, descuentos y novedades

diarias.
Productos Listas de Precios
> Perfileria para e Omegas e $1.25
gypsum e Cargadores e $1.10
e Angulos e $0.80
e Stud 1-2-3 e $1,35
e Track 1-2-3 e $1.25
e Cornes e $1.00
metalicos, Pvc

» Planchas de e Panel Rey o $7.25
Gypsum e Knauf o $7.15
e Laminadas e $2.10

decorativas
> Perfileria e Angulos e $1.75

Americana Blancos 3m
o T2 e $0.75
e T4 e $1.10
o T12 o $2.75
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> Pinturas e Supremo e $10.00
e Econdmica e $6.00
e Reflexion e $9.00
e Pin3 Interior e $7.50
» Empastes e Supremo e $10.00
e Disma e $8.50
e Sika o $9.25
> Planchas de yeso e Trébol e $2.00
e Mayflowers e $2.00
» Molduras de yeso e Normal e $1.35
e Arquitecta e $1.35
e Filo vivo o $1.25
> Cinta Malla e Fantape e $5.00
e maviju e $4-50
> Tornillos e estructura o $1.75
e planchas e $1.60
> Luces led e 8w e $3.00
o 12w e $5.00
o 24w e $9.00

Autora: Allison Moran (2019)

Mision

Somos una empresa dedicada a la fabricacion, comercializacion e
instalacion de planchas de gypsum de excelente calidad a buen precio,
dirigidos a constructores, distribuidores y personas naturales. Contamos
con tecnologia avanzada y con personal valioso, especializados en la
construccion con materiales livianos; garantizando asi, con

responsabilidad, solidaridad y eficiencia, productos y servicios de calidad.

Vision
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En los préximos 10 afios, ser una empresa lider en el mercado de
comercializacion e instalacion de productos de construccion liviano en seco
en el Distrito Metropolitano de Quito, satisfaciendo las necesidades de
personas naturales y juridicas interesadas en adquirir materiales livianos
para la construccion, remodelacion y decoracidon de residencias,

consolidada como una empresa participativa, comprometida e innovadora.

Logotipo de la Empresa

'0

-\

— o —

DECORFINE
PROYECTOS

Autora: Allison Moran (2019)
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4.4 FODA

* Proveerdores
directos.

» Conocimiento del
mercado.

» Tecnologia
(Moderno).

+ Calidad de
producto.

* Buen clima
organizacinal

* Precios
competitivos.

» Seriedad y
compromiso con el
cliente.

* Recursos humanos
calificados y
capacitado.

Fortaleza

-

* Tratados
comerciales.

* La planchas de
tumbados en el Pais
tienen precios
elevados.

 Desarrollar nuevos
productos (Planchas
de tumbados)

* Podemos sorprender
a la competencia.

» Lograr mejores
acuerdos con
proveedores.

\_

: 7/ ."‘
Oportuni\ A
dades

)

Autora: Allison Moran (2019)

a0

T Amenaz /

* La empresa todavia
no es conocida.

* Falta de
conocimiento del
giro del negocio.

* Instalaciones no
son propias

» Competidor debil.

* Falta de
capacitacion
continua al personal.

Debilida
d

as

* Inestabilidad
economica.

* Riesgo para la
distribucion actual.

» El comportamientoy
lealtad del consumidor
por la alta
competencia.

* La preferencia de
producto extranjeros.
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Elaborar las estrategias de marketing fundamentadas en la social media y
posicionamiento para lograr el crecimiento de las ventas de la empresa

Decorfine.
Objetivos de marketing

e Ampliar el target de la empresa, con esto ofrecer mas oportunidades
de negocios.

e Formular los planes tacticos que permitan la factibilidad del modelo.

e Posicionar la agencia de viajes en los lugares mas visitados en la

red social Facebook e Instagram.

4.5 Plan de Mejora
Técnica 5W2H

Las estrategias forman parte del marketing, por tanto, las medidas a
ejecutar van a ir encaminadas a trabajar en todas las cuentas que tenga la
empresa en redes sociales, buscando fortalecer e incrementar la
comunidad de clientes potenciales y actuales de esta manera posicionarse

el nombre de la empresa en las redes sociales.

Para incrementar las ventas de la empresa plantea mejorar el disefio y la
presentacion en su pagina de Facebook, en las otras cuentas como

Instagram generar mejor contenido para obtener méas seguidores.
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Plan de Mejora

¢QUE? ¢,POR QUE? ¢, COMO? ¢, CUANDO? ¢ QUIEN? ¢, DONDE? ¢ CUANTO?
Activacion de marca | Se pretende realizar la Desarrollando mediante la
Decorfine utilizando campania tradicional publicidad tradicional las Julio-agosto-

BTL para para el aumento de entregas de volantes y tarjetas octubre-nc?viembre- Jefe de Marketin $
promocionar el los clientes y mejorar de presentacién para el Diciembre marketing 9 5.700,00
producto en el las ganancias de la volumen de los clientes de la

mercadol empresa. empresa Decorfine.

Efectuar anuncios
publicitarios en el FanPage io hasta 31 Disefiador
para la captacion de nuevos | 1 Julio . .
Disefiar campafias | Disefiar una campafia T"entes en la promocion de | Julio 2020 Gréfico Marketing No aplica
S R . os productos de Decorfine
publicitarias por OTL | publicitaria por medio SA.
por medios digitales de las redes sociales
de promociones utilizando los anuncios
mediante las redes publicitarios, Gerente
sociales donde se descuentos por fechas | Plantear promociones en General
publicara el catalogo especiales y sorteos el fanpage direccionadas
de productos segun para la captacion de a los clientes potenciales .
Su categoria. clientes. con promogiones y L _Jullo hasta 31 Gye (Sector Centro 3.600,00
descuentos en la Julio 2020 Comunity — Norte - Sur)
adquisicion de productos Manager
de Decorfine S.A.
Total $ 9.300,00
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Estrategia de marketing segun BTL y OTL

Todo gira alrededor del cliente, toda accion o estrategia que se tome debe
de ir enfocada en crear relaciones estables entre la empresa y el cliente, lo
esencial es que el cliente tenga una experiencia satisfactoria con el servicio

gue ofrece la empresa.

A través de esta suscripcion que realice el usuario recibird toda la
informacion de los productos que comercializa la empresa con sus
respectivos precios, ademas de las promociones, descuentos y novedades

diarias.
BTL.

Muchas de las pequefias empresas no saben la manera eficiente de
producir publicidad en Facebook y lo que hacen son las siguientes

acciones:

e Comparten sus publicaciones de venta
e Etiguetan a sus conocidos y amistades en sus anuncios
e Subir los disefios de presentacion de tumbados con el objetivo de

generar comentarios para que los sigan.

OTL.

Formar parte de Marketplace

Marketplace es una plataforma de propiedad de Facebook, que pone al
servicio de sus usuarios un espacio dedicado para vender productos o
servicios, en dicho espacio el vendedor puede subir fotos o imagenes,
llenar ciertos datos que corresponden a la informacién béasica del producto
0 servicio, esto ayudara a que los interesados puedan tener un plano

general y hacer escoger entre las opciones que existan.
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MarKetpla

o retiralo

“personalmente

(@marketplace.ecuador

Inicio

Opiniones

Autora: Allison Moran (2019)
Redes Sociales

Se creara una cuenta en Twitter para comunicar la ubicacion, horarios de
atencién, promociones y tendencias; ademéas se subirdn fotos de los
productos, infraestructura del local y las actividades que se van a realizar
en fechas especiales. Se negociara con un famoso de la television para que

publique tweets sobre la empresa y asi llamar la atencién de los clientes.

Se utilizar4 Instagram para publicar imagenes de los productos de la
empresa, promociones y videos donde se puedan ver las decoraciones
como se las pueden instalar y muchos productos que vendemos también
tendremos el area de staff para que los consumidores puedan visualizar

todo lo que pueden encontrar en el local.
Ademas, en YouTube se subiran videos de aquellas actividades que se
lleven a cabo en la empresa, los mismos que seran enlazados con

Facebook y Twitter.

También se creara un Fanpage en Facebook para dar a conocer los sorteos

gue se van a realizar y el ganador.
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Instagram

181 962 1936

Publicaciones Seguidores Seguidos

DECORIINGE
e =

Decorfine
Realizamos todo tipo de decoraciones para interior
Ver traduccion

Editar perfil

Historias destacadas

Autora: Allison Moran (2019)

Facebook.

== ccican |

Autora: Allison Moran (2019)
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Célculo de publicidad

Presupuesto Publicitario
Medio Costo Cantidad Ctzgfatlo Coitnou'ngtal
Mensual

p;reiré?]tggign $045 500 $ 225,00 2.70%,00
Volantes $0,75 200 $ 150,00 1.80%,00
F‘;?fr";z:e $0,10 1000 10000 1_20%1 00
Pagina Web $ 100,00 1 $ 100,00 1_20%’00
oo | $20000 ! $ 200,00 2.40%,00
Total $ 775,00 9.30%,00

Autora: Allison Moran (2019)
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Conclusiones

El planteamiento de las acciones estratégicas se centra en el mix de

marketing, logrando tener precios competitivos y servicio innovador

que permitiran ganar una ventaja competitiva frente a los

competidores y asi tener un porcentaje de la participacion de

mercado.

Con respecto a la empresa, se identificé que el mercado de la
construccion presenta una gran cantidad de empresas Yy
compafias que se dedican a la comercializacion de materiales
livianos para la construccidén (gypsum), las cuales representarian

los principales competidores para la empresa.

Ademas, se utilizardn medios BTL y OTL que ayudaran a
comunicar la marca y realizar promociones con el fin de

posicionarse en la mente de los clientes.

La empresa contratard a un Community Manager con el fin de
estar en contacto con los clientes para que puedan acceder a
promociones exclusivas y ver videos de las actividades que se

realizan en la Empresa.
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Recomendaciones

Existe una gran cantidad de potenciales clientes, interesados en
adquirir productos ligeros de construccion por fines decorativos,
por tal motivo se recomienda a la empresa, diversificar los
productos de gypsum, incrementar las lineas de fabricacion con

fines decorativos y también personalizados.

Establecer alianzas estratégicas con distribuidores de productos
de construccion, para profundizar y maximizar el posicionamiento
de la pequeiia empresa en el mercado de la construccion de

proyectos inmobiliarios.

Debido a la alta demanda de mercado en la industria, se tiene la
oportunidad de ofrecer un servicio personalizado junto con un

producto de calidad y recomendada para las personas.

Efectuar estudios de mercado constantemente para analizar el
crecimiento de la empresa y de esta manera redisefar
estrategias de marketing con el fin de cubrir las necesidades de

los clientes.
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Anexos

Encuesta

Maque con una X la respuesta que usted considera oportuna en las

siguientes interrogantes a presentar:

Edad Genero Sector

Femenino 18- 26 Norte

Masculino 27 - 35 Sur
36 — en adelanta centro

1. ¢Usted conoce el local Decorfine?
o Si
e NoO
2. ¢Algunavez acomprado planchas de gypsum para su hogar?
o Si
e NO
3. ¢Cudles son las caracteristicas mas importantes que debe

poseer una plancha de tumbado de Gypsum?

Precio

Instalacion gratuita

Durabilidad

Resistencia a la humedad

4. ¢Considera importante el asesoramiento técnico para la
instalacién de Gypsum a su hogar?
o Si
e NoO
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. ¢Le gustaria un catalogo de productos en via online?

e Si

e NoO

. ¢A través de que medio o medios le gustaria informarse sobre
los productos?

e Redes sociales

e Volantes

e Vallas Publicitarias

e Stand en ferias

o Pé&gina Web

. ¢Cuadl es la opcion que le gustaria realizar sus pagos en la

compra de sus productos?

En Efectivo

Por depdsito Bancario

Tarjeta de Crédito

Transacciones Bancarias

. ¢Cudl es el precio del metro cuadrado en la instalacion del

Gypsum?
e $15 $17
o $12 $25

. ¢La empresa se dedica a la proforma de la instalaciéon con el
personal mas material?

Si

No
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10.¢Qué tipo de promociones le gustaria que le ofrezcan la

empresa Decorfine?

Tarjeta de regalo
e Compra 2x1

e 10% de descuento en la préxima compra

¢ Instalacion gratis

Fotos

ANEXO 1. Eslogan y Nombre de la Empresa.

70



ANEXO 2. Entrada a la oficina donde los clientes pueden realizar sus
compras con mas factibilidad.
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ANEXO 3. Diserios de las Cornisas que se instalan en los trabajos.
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ANEXO 4. Decoracion elaborada por Decorfine como muestrario para los
clientes.
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ANEXO 5. Disefio para interiores de casa con su respectivo cielo raso

elaborado por la empresa Decorfine.
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ANEXO 5. Constancia de la realizacion de la respectiva encuesta en la
cuidad de Guayaquil.
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