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RESUMEN

Autor: Gabriela Fernanda Szlinas Sanchez

Tutor: Ing. Javier Alexi Jiménez Peralta

El presente trabajo investigativo se basa en la aplicacion de las estrategias
de marketing para potenciar la microempresa” Salinas” en el sector
comercial maderero con las acciones de comunicacion que se implantaran

para lograr un posicionamiento en el mercado.

El objetivo de este proyecto es implementar un plan basico de medios
utilizando una comunicacion tradicional y digital para lograr tener una
presencia de marca en el mercado y aumentar el numero de clientes que

adquieren nuestro producto en nuestro sector estrategico.
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ABSTRACT

Autor: Gabriela Fernanda Salinas Sanchez

Tutor: Ing. Javier Alexi Jiménez Peralta

The present investigative work is based on the application of marketing
strategies to enhance the "Salinas" microenterprise in the commercial wood
sector with the communication actions that will be implemented to achieve

a positioning in the market.

The objective of this project is to implement a basic media plan using
traditional and digital communication to achieve a brand presence in the
market and increase the number of clients that acquire our product in our

strategic sector.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA
1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

1.1.UBICACION DEL PROBLEMA EN UN CONTEXTO

En la actualidad los procesos de marketing a nivel global en todas las
empresas son importante y relevantes por las implicaciones practicas que
otorgan a las empresas no solamente por la teoria, mas se enfatiza en la
aplicaciéon practica que genera resultados sobre una especifica en la

empresa.

Anteriormente la funcién de marketing no era muy importante solo era parte
de un proceso de venta en las empresas y el desarrollo de un producto que
se planteaba su posterior lanzamiento a los mercados o su

comercializacion para generar ingresos.

Este proceso ha evolucionado y crecido siendo en las empresas un area
donde se direccionan y plantean las ideas que van encaminadas a
aportaciones a la mejora de un producto o la creacion del mismo asi se

determina como proceso basico la actividad del marketing en las empresas.

El proceso de marketing en el area ventas en la actualidad es relativamente
importante debido a que esta define las caracteristicas de un producto en

base a las demandas de los clientes que estos desean.

Se define que el marketing es toda aquella actividad que cumple con el

proceso de crear comunicar entregar e intercambiar ofertas que tienen un




valor determinado para los clientes y su importancia para las empresas se
la relaciona con la administracion debido a que aporta directamente a esta

ciencia como lo afirma (Silva, 2014).

En las pequenias empresas el uso de la herramienta de marketing en las
ventas son la fidelizacion del cliente y que este sea un cliente potencial para
conocer el grado de satisfaccion de los productos que se comercializan en

una empresa.

El marketing en |la gestion de las microempresas se lo considera importante
como herramienta fundamental debido a que ayuda a los procesos de la
captacion de los clientes por medio de propuestas que ideas que les

agraden sobre un articulo determinado.

En el caso de la microempresa esta funcion aporta al manejo de los
sistemas de los productos y como captar la atencion de los clientes de los
productos o servicios que se ofrecen en la misma para solventar

actividades y procesos que son considerados importantes.

1.2.SITUACION CONFLICTO

La Microempresa “SALINAS"” esta ubicada en la Provincia de Guayas en el
canton Triunfo, dedicada a la comercializacién de tableros de maderas para
construccién, venta de madera y cafias guadua; presta servicios
adicionales de ‘corte a la medida, canteado de tableros, cepillados y

traslapados.

En la actualidad en la empresa tiene problemas en sus ventas que ha tenido
disminucién del 10% en sus ventas mensuales, lo que ha generado
preocupacion en los administradores de cuales fueron las causas de los

valores negativos que actualmente encuentran en sus balances.

La creacion de nuevos proyectos habitacionales se convierte en una opcion

para que las personas opten por la utilizacion de reemplazo de ciertos

productos en cuanto a sus precios y reutilizacion del mismo.




En comparaciéon al Ultimo afio, las ventas estan por debajo de los
estandares de cumplimiento y a la alta oferta de promocion de los
competidores del sector. A continuacién, situaremos algunas

consecuencias:

e Competencia de los clientes con precios mas bajos.

e La poca publicidad y promocién de los productos que oferta
“SALINAS” al mercado.

o No contar con un presupuesto de marketing para la captacion de

clientes.

Otros coeficientes que incurren en este problema es el poco personal que
existente en la empresa para cubrir con la entrega de un buen servicio de
logistica a les clientes y por otro lado es escaso stock de los tableros en las
bodegas que tiene la empresa para poder cumplir con las demandas de los

clientes.

1.3.PROBLEMATIZACION

El problema que presenta la microempresa “Salinas” en la venta de sus
productos es que existen el ingreso de nuevos competidores con precios
muy inferiores a lo que consta al mercado en donde genera ellos una
competencia de guerra para captar la atencion de los clientes, esto ha
provocado un decrecimiento en las ventas de manera mensual ya que ellos
acceden a‘los precios mas bajos.

1.4.DELIMITACION DEL PROBLEMA

En la prezente investigacion se determinara los factores que influyen sobre
la disminucién de las ventas.

Pais: Ecuador

Provincia: Guayas

Canton: El triunfo

Campo: Marketing
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Area: Ventas

Aspecto:  Aumento de las ventas
Periodo: 2017
1.5.FORMULACION DEL PROBLEMA

;Como influye los procesos de marketing en la comercializacién de los
productos de la microempresa “SALINAS” ubicada en la provincia de las

guayas correspondientes al cantén del triunfo?

1.6.VARIABLES DE INVESTIGACION

Variable Independiente

e Proceso de marketing
Variable Dependiente

e Ventas

1.7. TEMA

PROPUESTA DE UN PLAN DE MEJORA PARA EL PROCESO DE
MARKETING DE LA MICROEMPRESA “SALINAS" UBICADA EN EL
CANTON DEL TRIUNFO EN EL PERIODO 2017.

1.8.OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo General:
Proponer un plan mejora de marketing para aumentar las ventas en la

microempresa “Salinas” ubicada en el cantén el Triunfo de la provincia del

Guayas en el periodo 2017.
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Objetivos Especificos:

o Fundamentar los aspectos teéricos relacionados con conceptos de
marketing.

» Diagnosticar las estrategias de marketing que implementan los
competidores.

e Disefar estrategias de marketing que permita elevar las ventas en

la empresa.

1.9. JUSTIFICACION

El trabajo se desarrollara para proponer mejoras en el plan de marketing
de la microempresa para incrementar las ventas por lo cual se plantearan
propuestas para designar una mejora en sus procesos, en lo cual se
definiran a continuacién los beneficiarios del trabajo, factibilidad y alcance

de la investigacion planteada.

El trabajo es conveniente debido a que se planteara mejoras en los
procesos identificados a mejorar de la empresa para que se logren

porcentualmente un aumento en las ventas de la microempresa.

La relevancia social de la investigacion radica en que en medida en que la
empresa ventas en la empresa podra desarrollarse incrementando otros

nuevos productos

El trabajo tiene implicacién practicas debido a que resuelve varios
problemas reales identificados en la microempresa en los procesos de
internos de la empresa que influyen directamente en los procesos de la

venta.

La utilidad metodoldgica del trabajo es que-ayudara como herramienta
investigativa en los procesos de administrativos de la empresa en el area
de marketing aportando conceptos que mejoren el desarrollo de esta
actividad y la funcién que se ejerce de la misma en el actual periodo,

beneficiando primeramente a la empresa.




CAPITULO I

2. MARCO TEORICO
2.1.FUNDAMENTACION TEORICA.
2.1.1. ANTECEDENTES HISTORICOS

El presente trabajo buscar analizar los aspectos de la mercadotecnia mas
importante para su implementacion en el modelo de negocio. La necesidad
de las empresas de comercializar un producto en el mercado y este sea
adquirida por los consumidores género el interés de tener informacion de

productos para conocer sus beneficios.

En los actuales tiempos los administradores no tengan claro qué es lo que
venden. En algunas ocasiones parece irrelevante preguntarse por qué
vendemos y comunicamos productos a los consumidores, pero es
evidentemente, que sin comunicacion los productos que ofrecen al
mercado no logran venderse a los clientes potenciales, por ende, es
evidente que todas las empresas realicen una inversion en comunicar sus
productos al mercado objetivo. Pero no necesariamente conocen que
buscan los consumidores en nuestros productos cuando las empresas no

se preocupan en investigar, analizar y escuchar a sus clientes.

Por cierto, que el Marketing también aporta lo suyo. Entre los estimulos
principales de las ventas el marketing “sefiala cinco de ellos como
primordiales; el producto, el precio, el envase, la produccién y la
distribucion. La frase clave es conocer el mercado e interpretar las posibles

estrategias para conquistar el mercado.



2.2. ANTECEDENTES REFERENCIALES

Los grandes mercadélogos de las empresas sobresalientes comparten una
meta en comun: colocar al consumidor en el centro del marketing para
lograr los resultados empresariales. Por tal razén, el marketing de hoy se
refiere a la creacion de valor para el cliente y al establecimiento de

relaciones provechosas con los consumidores.

o Primero busca entender las necesidades y deseos del consumidor,
determinando cuales son los mercados meta que la organizacion
puede atender mejor, y desarrollando una propuesta de valor
convincente mediante la cual la organizacion pueda atraer e
incrementar el nimero de consumidores valiosos.

¢ Sila organizacion hace bien lo anterior, obtendra las recompensas
en términos de participacion de mercado, utilidades y valor para el

cliente.

Como nos ensefa (kotler & Armstrong, 2012) que “los deseos historicos se
pierden de vista las necesidades latentes del cliente. Olvidan que un
producto es sélo una herramienta para resolver un problema del

consumidor”. (p.7)
ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO.

Las estrategias de posicionamiento son procesos que se desarrolla para
tener la presencia en el mercado en donde la marca, empresa o producto
desde su imagen actual sea identificada por los clientes potenciales. (Blain,
C., Levy, S., & Ritchie, J., 2005)

Este posicionamiento se construye a partir de la percepcion que tiene el
consumidor de una marca con respeto a la competencia. Por el cual vamos

a indicar tipos de tacticas que se utiliza frecuentemente:

o Atributo del Producto: Su estrategia de posicionamiento en un solo

atributo que tiene el producto, pueden fortalecer su imagen en la




mente del consumidor con mayor facilidad que las que intentan

basar su posicionamiento en varios atributos.

o Beneficios del Producto: Es el beneficio que tiene un producto que

se diferencia de los demas competidores.

o Frente a la Competencia: No siempre nos podemos posicionar frente
a la competencia como la mejor marca o la marca lider, asi que esta
estrategia presenta dos variaciones:
o Lider: Es el primero en la mente del consumidor.
o Seguidor: Es el que ocupa el lado opcional de los clientes y
busca las estrategias para ganar el liderazgo del mercado.
BRANDING.

El branding de empresa es desarrollado por una consultora de marketing y
publicidad y comprende en extender esa marca en el mercado, posicionarla
como un referente y ubicarla en la mente de los consumidores de forma
directa o indirecta. (Blain, C., Levy, S., & Ritchie, J., 2005)

LA INVESTIGACION DE MERCADO.

Los estudios o investigaciones realizadas en el mercado por los
mercadologos son de alto interés de los empresarios ya que les ayuda a
conocer las conductas y comportamientos para asi facilitar a los gerentes

a la toma decisiones.

Estos estudios estan dirigidos hacia situaciones especificas de |la
organizacion para que cada oportunidad de marketing se traduce en un

problema que debe investigarse, aqui se utilizaran de manera indistinta los

términos “problema” y “oportunidad”.




El uso de la investigacion de mercado y de las herramientas de
mercadotecnia sirve para aclarar las decisiones gerenciales que se tomen
para buscar captar la atencion de los clientes y sacar provecho de la
informacién proporcionada por la investigacion de mercados para descubrir

estrategias de marketing que funcionen.

Debido a la necesidad de la investigacion de mercados, existen
oportunidades profesionales atractivas en las empresas de investigacion de
mercados, empresas comerciales y no comerciales, agencias con
departamentos de investigacion de mercados, y agencias de publicidad
(Malhotra, 2008)

PLAN DE MARKETING: MARKETING MIX

El plan de marketing es un documento esencial en las empresas para tener
una vision de las acciones y tacticas comerciales para tener resultados se
vean reflejado en el cumplimiento de mensual de las ventas de los

productos en el mercado.
Las partes esenciales del marketing mix.

e Producto: Es la descripcién del producto ya sea en un bien tangible
o intangible que esta a disposicion del consumidor.

e Precio: Es el valor marcado en el producto o servicio el cual se
busca la rentabilidad para la empresa.

e Plaza: Es el lugar fisico o virtual que se ubica el producto a

disposicion de los clientes potenciales.




| 48 |

o Promocion: Son las actividades promocionales que se destina para

captar la atencién de los clientes y poder vender.

El plan de marketing esta muy relacionado en la ejecucion de las 4 P (Kotler
Philip & Amstrong Gary, 1986) que corresponde a la adecuacion de un
producto por parte de la empresa que debe ser comunicado a un mercado

objetivo para su adquisicion.

2.3.FUNDAMENTACION LEGAL

El Gobierno nacional a través de la Ley Organica de Economia Popular y
Solidaria en sus principales pilares tiene como meta fomentar, estimular y
fortalecer los sectores que generan empleos en la sociedad. Ademas, en
su marco legal especifica que deben contribuir con los sectores
empresariales mas vulnerables. El Articulo 3 de este cuerpo legal donde

indica su objeto, estos son:

e Reconocer, fomentar y fortalecer la Economia Popular y Solidaria y
el Sector Financiero Popular y Solidario en su ejercicio y relacion con

los demas sectores de la economia y con el Estado;

e Potenciar las practicas de la economia popular y solidaria que se
desarrollan en las comunas, comunidades, pueblos vy
nacionalidades, y en sus unidades economicas productivas para

alcanzar el Sumak Kawsay;

Por consiguiente, este marco juridico tiene beneficio a la microempresa
“Salinas” por los créditos que se desarrollen para fortalecer los ingresos de

una organizacion.
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PROCEDIMIENTOS PARA AUTORIZAR EL APROVECHAMIENTO Y
CORTA DE MADERA

En su Registro Oficial Suplemento # 164 en cual fue aprobado por el

Acuerdo Ministerial # 139 nos indica en lo siguiente:

Articulo 43.- La codificacién de la Ley Forestal y de Conservacion de areas
naturales y vida silvestre el ministerio del ambiente de supervigilar todas
las etapas primarias de produccion, tendencia, aprovechamiento de

materias primas forestales;

Que de conformidad al articulo 97 del Libro 1ll del Texto Unificado de
Legislacion Secundaria del Ministerio del Ambiente, se ha establecido
criterios generales sobre los cuales se debera planificar y ejecutar la
gestion integral del manejo forestal sustentable en el pais, estos son: la
sostenibilidad de la produccion, el mantenimiento de la cobertura boscosa,
la conservacion de la biodiversidad, la corresponsabilidad en el manejo y la

reduccion de impactos ambientales y sociales negativos;

Que en el marco de estas regulaciones es necesario establecer un
procedimiento técnico administrativo que debera ser aplicado y observado
por el Ministerio del Ambiente en calidad de Autoridad Nacional Ambiental,
asi como por los usuarios del bosque, en estricta aplicacion del Régimen

Forestal vigente;

TITULO 1l

DE LA GUIA DE CIRCULACION DE PRODUCTOS MADEREROS
CAPITULO|

De las Guias de Circulacion y de la Informacién Requerida

En el articulo 40: El Ministerio del Ambiente err'}itiré guias de circulacion

de manera electrdnica para:

11




o Productos madereros provenientes de bosques naturales: humedo,
andino y seco;

e Productos madereros provenientes de formaciones pioneras vy
arboles relictos;

e Productos madereros provenientes de plantaciones forestales,
arboles plantados de arboles de la regeneracién en cultivos;

e Productos diferentes de la madera y canje para la movilizacion
parcial o acumulativa de madera debidamente amparada en guias

anteriores.

En el articulo 41: Las guias de circulaciéon seran impresas en papel de
seguridad que el beneficiario de la licencia de aprovechamiento forestal
debe adquirir en la oficina técnica donde se apruebe la misma, tendra un
costo de un délar por cada papel de seguridad, las mismas que seran

entregadas en forma secuencial y ascendente.

En el articulo 42: La guia de circulacion sera el unico documento que
ampare la movilizacion de cualquier producto forestal y productos
diferentes de la madera, desde el bosque hasta el sitio de destino o
industria en todo el territorio nacional. Constituye requisito indispensable
para cualquier tramite de exportacion, previa certificacién de la misma por

parte de la autoridad competente.

La movilizacion de productos forestales por via fluvial y aérea, sera
determinada en el correspondiente programa de aprovechamiento y de

corta.

En el articulo 43: El canje de la guia se realizard previa justificacion
fundamentada por parte del interesado y verificacion por la autoridad

competente. (Ambiente, 2018)

LEY ORGANICA DE REGULACION Y CONTROL DEL PODER DE
MERCADO

12




REGIMEN DE REGULACION Y CONTROL
SECCION 1
MERCADO RELEVANTE Y VOLUMEN DE NEGOCIOS

Articulo 7.- Poder de mercado es la capacidad de los operadores
economicos para influir significativamente en el mercado. Dicha capacidad
se puede alcanzar de manera individual o colectiva y tienen poder del
mercado u ostentan posicion de dominio los operadores econémicos que,
por cualquier medio, sean capaces de actuar de modo independiente con
prescindencia de sus competidores, compradores, clientes, proveedores,
consumidores, usuarios, distribuidores u otros sujetos que participen en el

Mercado.

Articulo 9.- Abuso de Poder de Mercado: Constituye infraccion a la presente
Ley y esta prohibido el abuso de poder de mercado. Se entendera que se
produce abuso de poder de mercado cuando uno o varios operadores
economicos, sobre la base de su poder de mercado, por cualquier medio,
impidan, restrinjan, falseen o distorsionen la competencia, o afecten

negativamente a la eficiencia econémica o al bienestar general.

La prohibicién prevista en el presente articulo se aplicara también en los
casos en los que el poder de mercado de uno o varios operadores
econémicos haya sido establecido por disposicién legal. No sera admitida
como defensa o eximente de responsabilidad de conductas contrarias a
esta Ley la valoracion del acto juridico que pueda contenerlas. (Asamblea
Nacional, 2018)

Toda micro empresa y gran industria que se dedique a la comercializacion
de madera y subproductos madereros debe cumplir con el acuerdo

ministerial No. 327 en lo que nos indica en los siguientes articulos.

13




CAPITULO Il
De las licencias de aprovechamiento forestal

En el articulo 12 de Licencias Aprovechamiento Forestal indica que es la
autorizacion que permite el aprovechamiento de plantaciones forestales

comerciales, en base a un programa de corta aprobado.

Por consiguiente, nos sefiala articulo 16 Prorroga de la vigencia de la
Licencia. — Cuando el volumen de la madera aprobado en una de licencia
de aprovechamiento forestal de plantaciones forestales comerciales, es
inferior al volumen real de la plantacién, el beneficiario dentro del periodo
de vigencia de la licencia de aprovechamiento forestal, podra solicitar la

ampliacion de volumen de madera a ser aprovechado.

En el articulo 17 Suspensién de la Licencia de Aprovechamiento Forestal.
En las Licencias de aprovechamiento forestal de plantaciones forestales
comerciales que se presentaren circunstancias de casos fortuitos o fuerza
mayor por peticion y justificacién del beneficiario, esta podra suspenderse
por el tiempo que se necesario; en cuyo caso, el tiempo no utilizado se
restituira mediante disposicion administrativa, emitida por el técnico forestal

de la jurisdiccion del predio. (Magap, 2014)

La empresa “Salinas” para ser uso de la madera que se encuentra en areas
protegidas y realizar la transportacion a sus instalaciones debe cumplir con

el siguiente documento que lo otorga el Ministerio del Ambiente.
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llustracién 1: Reserva Ecolégica Manglares Churute

Elaborador por: Autor (2018)




llustracién 2: Permiso de Licencia Ministerio del Ambiente
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Elaborador por: Autor (2018)
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llustracion 3: Permiso de Licencia Ministerio del Ambiente
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Elaborador por: Autor (2018)
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llustracion 4: Permiso de Licencia Ministerio del Ambiente
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2.4.VARIABLES DE INVESTIGACION

Variable Independiente
e Proceso de marketing

Competir en el mercado actual con una ventaja competitiva ante los demas
competidores es la clave para alcanzar los resultados esperados todo esto
se debe a la correcta aplicacion de estrategias de marketing en el mercado
de manera efectiva y asi permita generar oportunidades al modelo de

negocio. (Ferell & Hartline, 2012)
Variable Dependiente

e Ventas

Para alcanzar las metas planteadas a corto o largo plazo la organizacion
debe conocer sus costos de produccion para efectuar una estrategia
correcta de ventas y asi aplicarla en el territorio de clientes, vendedores y

funciones de ventas y marketing.

Las principales razones para el fracaso de los gerentes de ventas para

desempeiiarse en niveles superiores son:

1. criterios pobres para la promocion a la gerencia de ventas.

2. programas de capacitacion inadecuados para la gerencia de ventas.

3. falta de orientacion de marketing en el manejo de las operaciones
de ventas

4. mezcla insuficiente de las actividades de ventas y marketing.

Esto se genera cuando no se integra las acciones comerciales y de
marketing al trabajo en equipo y asi alcanzar los resultados en ventas y

posicionamiento de mercado. (Anderson, Hair, & Bush, 1991)
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2.5.GLORARIO DE TERMINOS

Publicidad Nativa: Es una técnica publicitaria que se basa en insertar una
comunicacion por capsulas de informacion a través de modelos digitales

haciendo contenido para causar impacto en el mercado.

CRM: Es la gestion del relacionamiento con el cliente que se trata de
sistemas mas importantes para una empresa. Por un lado, mantiene a los
clientes registrados en un solo lugar, y por el otro, concentra la informacion
como historial de atencién y de compras, canales de contactos y de

preferencias.

Branding: Se utiliza para hacer referencia a los procesos de construir una
marca, a través de una serie de estrategias de marketing que apuntan al

valor que le otorga un cliente.

Posicionamiento: El posicionamiento es el primer paso en los negocios,
definiendo para esto lo que se denomina como el angulo mental
competitivo; es decir, es el angulo lo que se va a trabajar en la mente del

consumidor potencial

Estrategia competitiva. — Su proposito definir qué acciones de marketing
que nos haran diferentes a la competencia basandonos en un atributo del

producto que no tengan los demas competidores.
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CAPITULIO 3
3. METODOLOGIA.

La metodologia a utilizar en el presente capitulo sera para resolver la
problematica indicada con anterioridad y asi obtener respuestas al
desarrollo de estrategias de marketing a aplicar en la empresa “Salinas”

para el éxito en el mercado empresarial en el periodo 2018.

3.1.MISION Y VISION.

MISION

Comercializar productos de madera y sus derivados para el mercado
manufacturero, industrial y de la construccion a nivel nacional dando una

satisfaccion a nuestros clientes.

VISION

Proyectarnos ser una empresa lider en el mercado maderero y
desarrollando nuevas lineas de productos con alta calidad para atender las

demandas de los clientes potenciales.
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3.2. ORGANIGRAMA EMPRESARIAL

llustracién 5: Organigrama

Gerente
General

i
I

Tesoreria Logistica

Auxiliar de

_ Bodega:

Elaborador por: Autor (2018)

3.3. DESCRIPCION DE LOS PUESTOS
Gerente General

Es el responsable de la direccion y representacién legal de la microempresa

en temas legales, judiciales y extrajudiciales estableciendo las politicas
Caja

generales que se desarrollé en la empresa por su administracion.

Es la persona responsable de la recaudacion de ingresos por el concepto
de venta de productos en la empresa.




Asistente de Bodega

Su responsabilidad se basa en realiza |la carga y descarga de mercancia
de los clientes y proveedores para la entrega de pedidos. Su gestion es el
almacenamiento de productos en bodega como velar por la organizacion y

aseo de los puntos de almacenaje.

Chofer

Es la persona capacitada para conducir el vehiculo de motor contratada

para transportar las mercancias de la empresa.

3.4.L0GO DE LA EMPRESA

llustracion 6: Logo llustracién 7: Nuevo Logotipo

Ko,

s Salinas

Salinas

Elaborador por: Autor (2018) Elaborador por: Autor (2018)

3.5. DESCRIPCION DE PRODUCTOS

PALLETS

Este producto es destinado en su mayoria al sector industrial para la
transportacion de mercaderia. La novedad para todos nuestros clientes son
los pallets de colores para decoracion, fantasticos para cualquier opcion de

jardin, terraza e interior y no perdiendo su producto estandar de pallet.

La microempresa “SALINAS” presentamos esta linea de pallets, ideales

para los proyectos mas innovadores y artisticos.
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llustracion 8: Pallets

Elaborador por: Autor (2018)

DESCRIPCION DE PRODUCTO

llustracion 9: Pallets

= Materlali madera =\ Carga dinarnica;1:350 ke

s Color Naranja = Carga estaticar 1.800%s
= Tamafio; 1:200x800 mm » Cargaracke 1:000 ke

Elaborador por: Autor (2018)

! Los pallets mas usados en decoracion por sus dimensiones son los pallets
! colores cuya medida son 1.200%800 mm. Aunque es el tamarfio estandar
J| mas extendido que los pallets estandar -que son utilizados para la
4' l transportacion de mercaderia y los colores son para decoracion de

interiores de casa o locales comerciales.
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Los pallets de colores completamente a medida y con cualquier tipo de

pintura de acuerdo a la idea de nuestro cliente potencial lo hacemos

realidad.
LISTONES

Esta madera es utilizada para todo tipo de trabajos de carpinteria tanto
como practicos como decorativos, utilizada en tarimas de piscinas,
pasarelas de playa, construccion de jardin, casetas de maderas, terrazas

de madera en otros trabajos que aplica la utilizacién de madera.

Unidades por paquete:

MEDIDA VALOR
2705 x 45 X 10 mm $ 16 paquete
2700X45x 15mm $ 12 paquete
2700 x 45 x 22 mm $ 8 paquete
2700 x 45 x 30 mm

2700 x 45 x 35mm $ 6 paquete

llustracion 10: Listones

Elaborador por: Autor (2018)
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llustracidn 11: Postes de Madera

] Elaborador por: Autor-(2018)




MOBILIARIO URBANO

La madera es la clave para la construccion de mobiliario y equipos para
parques y espacios naturales. La madera genera entornos naturales y

ofrece durabilidad y robustez.

llustracion 12: Mobiliario Urbano

|

Elaborador por: Autor (2018)




3.6.DISENO DE LA INVESTIGACION.

El modelo de investigacion de mercados a seguir para este trabajo de
analisis de mercado se plantea el (Malhotra Naresh, 2008) que consiste en

6 pasos:

llustracién 13: Modelo de Investigacion

Desarrolio de un
Definicién del  =————>p  acercamiento al  —— Disefo de la
. problema | . problema . _inyestigacién

Preparacion y
Presentacion del  «——  Preparacidny  4—— Recoleccidn de

e Reporics
Elaborador por: (Malhotra Naresh, 2008)

N

De acuerdo al autor, la regla general a seguir en la definicion del problema
de la investigacion se debe plantear en permitir al investigador en obtener
la informacion necesaria para dar solucion al problema que se identifico y

asi dar una solucién viable con los resultados obtenidos en el mercado.

El Disefio de la investigacion se resalta en base al trabajo que se va elegir

para dar solucién al problema planteado.

llustracién 14: Disefio de Investigacion

DISESU DE INVESTIGACION

[ Cy e et seeddt sadidiadd

Imestigacion INVESTIGACION

Exploratoria CONCLUSIVAL

INVESTIGACION tavestigacion Causal
. DESCRIFTIVA

DISERD Disciv Longstudizal
EIRANSACCIONAL 4

DISEAD
FRANSACCIONAL Diseiva
- UNICO L Muliiiransaccional

Elaborador por: (Malhotra Naresh, 2008)
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» Poblacion / Universo: Descripcion clara y concreta de quien es el
publico del que quiero obtener informacién, es decir quién es mi
mercado de investigacion? Hay poblaciones finitas (<100.000) e
infinitas (>100.000).

» Censo: Todas las unidades del Universo.

» Muestra: Seleccion de una parte del Universo que va a ser

entrevistada y que debera ser representativa del universo total
TECNICAS DE MUESTREO

El muestreo probabilistico es cuando cada elemento de la poblacion tiene
una oportunidad fija de ser elegido para la muestra. Esta Técnica es la mas

comtn ya que el muestreo es al azar, sistematico y estratificado.
> Muestreo Aleatorio Simple

Es el procedimiento que esta empleado de la siguiente manera en donde
se asigna a un nimero a cada individuo de la poblacion y los sujetos de la

poblacién se eligen al azar.
% Muestreo Aleatorio Sistematico

Este procedimiento exige los elementos anteriores, numerar todos los
elementos de la poblacién, pero en lugar de extraer n nimeros aleatorios

solo se extrae uno.
» Muestreo Aleatorio Estratificado

Se trata de obviar las dificultades que presentan las anteriores ya que
simplifican los procesos y suelen reducir el error muestral para un tamano

dado en la muestra.
» Muestreo por Conglomerado

Este método se especializa en un grupo de elementos de la poblacion que
forma una unidad, a la que llamamos conglomerado en algunas ocasiones

se ufilizar un tamano muestral establecido.
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La otra técnica que se conoce como muestreo no probabilistico se basa el
criterio del investigador, quien arbitrariamente puede decidir que elementos

incluir, y no en la oportunidad de seleccionar a elementos de la muestra.

¥ Muestreo por cuotas

En ocasiones llamado accidental y se asienta generalmente sobre la base
de un buen conocimiento de los estratos de la poblacion y/o individuos mas

representativos o adecuados para los fines de la investigacion.

» Muestreo Intencional

Este tipo se caracteriza por el esfuerzo deliberado de obtener muestras
representativas mediante la inclusion de muestras de grupos
supuestamente tipicos y el investigador selecciona de manera directa e

intencionadamente
» Muestreo Bola de Nieve

Se localiza algunos individuos, los cuales conduce a otros y asi hasta
conseguir una muestra suficiente en los cuales se realizan los estudios con

poblaciones marginales.

En el presente estudio se realizara a través de la técnica del muestreo no
probabilistico de manera intencional a la poblacion de estudio utilizando la
encuesta y la observacién no estructurada que se utilizara al momento de
realizar el cuestionario a la poblacién de estudio como técnica de

investigacion de mercado:.
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CAPITULO 4

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

llustracion 15: Genero

= MASCULINO
@ FEMENINO

Elaborador por: Autor (2018)

llustracién 16: Rango de Edad

m 18 hasta 25 afios
® 26 hasta 33 afios
2 34 hasta 41 afios

m 42 en adelante

Elaborador por: Autor (2018)

o
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Al momento de comprar materiales de construccion especificamente de

madera ¢En qué lugar lo realiza?

llustracion 17: Compra Materiales

m Depasitos de Maderas
m Distribuidores Plywoodman

11 Disensa

Elaborador por: Autor (2018)
Interpretacion:

La poblacion de estudio realiza la compra de madera con mayor frecuencia

en Depositos de Maderas un 35% y Distribuidores de Plywoodman un 32%.

;Cual es el medio de comunicacion mas efectivo para conocer los

productos de madera?

llustracion 18: Comunicacion

&= Redes Sociales
m TV, Radio, Prensa

= Activacion de Marca

Elaborador por: Autor (2018)



Interpretacion:

Los entrevistados indicaron que el medio mas 6ptimo para conocer a la

empresa y saber de sus productos es a través

¢, Qué servicios considera importante para ir comprar productos de madera

en un local?

llustracidon 19:Servicios

H Servicio al Cliente

H Entrega de Producto menos 24
haras

1 Praductos de Calidad

Elaborador por: Autor (2018)
Interpretacion:

Los encuestados valoran mucho que el producto sea de calidad el cual
otorgo una calificacion del 42% acompaifado de un 30% de la entrega de

los productos con calidad.

33




¢, Conoce usted el Deposito de madera “Salinas"?

llustracion 20: Posicionamiento

Elaborador por: Autor (2018)
Interpretacion:

La poblacion no tiene un posicionamiento del local “Salinas” que se dedica
a otorgar materia prima de la madera al publico en general como

proveedores para la elaboracion de un producto.
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;Considera que debe invertir la empresa “Salinas” en publicidad para

conocer los productos que ofrece al mercado?

llustracion 21: Inversion

‘\‘."T‘ﬂl-:

s S| NO

Elaborador por: Autor (2018)

Interpretacion:

Es importante que realice una inversién en marketing la microempresa
“Salinas” para comunicar los productos que se ofrecen en el local para la

adgquisicion de los mismos por los clientes potenciales.
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4.1.

CONCLUSIONES

Se puede concluir que la empresa “Salinas” no presenta una
estructura de imagen publicitaria para comunicar sus productos a su
publico objetivo.

Los clientes potenciales adquieren los productos de madera en
Depositos o Distribuidores de Plywoodman para realizar sus
compras.

El mercado de consumidores valora un producto de calidad y el

mismo sea entrega en los tiempos establecidos por la empresa.
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RECOMENDACIONES

Proponer un cambio de identidad Corporativa de la empresa.
Disenar bocetos publicitarios para la comunicacién de productos en
el mercado.

Disefiar un plan de medios para comunicar los productos de la

microempresa “Salinas” en el mercado.
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ANEXOS
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Cuestionario de Preguntas

Genero Edad
Masculino 18 hasta 25 afios
Femenino 26 hasta 33 afios

34 hasta 41 afios
42 en adelante

1. Al momento de comprar materiales de construccion especificamente de

madera ¢ En qué lugar lo realiza?

Depésitos de Maderas
ﬁ Distribuidores
Plywoodman

Disensa

2. ;Cual es el medio de comunicacion mas efectivo para conocer los

productos de madera?

Redes Sociales
TV, Radio, Prensa
Activacion de Marca

3. ;Qué servicios considera importante para ir comprar productos de

madera en un local?

Servicio al Cliente
Entrega de producto 24
Horas

Productos de Calidad

4. ;Conoce usted el Deposito de madera "Salinas™?

Si
No

5. ;Considera que debe invertir la empresa "Salinas” en publicidad para

conocer los productos que ofrece al mercado?

Si
No
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Tabulacion de Datos

Tabla 1: Genero

OPCION ENCUESTAS
MASCULINO 38
FEMENINO 12
TOTAL 50

Elaborador por: Autor (2018)

Tabla 2: Rango de Edad

OPCION # ENCUESTAS

18 hasta 25 afios 4
26 hasta 33 afios 12
34 hasta 41 anos 15
42 en adelante 19
Total 50

Elaborador por: Autor (2018)

Tabla 3: Compra Materiales

OPCION Total %
Depdésitos de Maderas 23 46%
Distribuidores 18 36%
Plywoodman
Disensa 9 18%
TOTAL 50 100%

Elaborador por: Autor (2018)

Tabla 4: Comunicacion

OPCION Total %
Redes Sociales 9 18%
TV, Radio, Prensa 39 78%
Activacion de Marca 2 4%
TOTAL 50 100%

Elaborador por: Autor (2018)
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Tabla 5: Servicios
OPCION Total %
Servicio al Cliente 12 35%
Entrega de Producto 13 30%
menos 24 horas
Productos de Calidad 18 8%
[TOTAL 43| 100%

Elaborador por: Autor (2018)

Tabla 6: Posicionamiento

OPCION Total %
Si 12 24%
No 38 76%
| TOTAL 50 100%

Elaborador por: Autor (2018)

Tabla 7: Inversion
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