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RESUMEN

El presente trabajo tiene como base la empresa ambatefia Vulcaucho, vinculada con la
produccién y comercializacion de suelas, elemento principal para la manufactura de
calzado la cual necesita posicionarse en el mercado ambatefio que se destaca por ser
dinamico, comercial y competitivo. El principal objetivo es proponer un plan de
marketing que permita a la empresa posicionarse en la mente del consumidor y
posteriormente en el mercado objetivo, permitiendo que la rentabilidad de la empresa se
optimice. Con la finalidad de lograr los objetivos planteados y el andlisis oportuno de la
informacién bibliografica; se realiz6 una investigacion explorativa y descriptiva que
permitié analizar los problemas enddgenos y exdgenos de la empresa a través de las
encuestas en donde se identificé la situacion actual de la organizacién y las necesidades
del mercado, ratificando la importancia de la creacion de un plan de marketing para
confirmar la calidad de las suelas que produce la empresa. El posicionamiento de la
compairiia en la mente del consumidor en la ciudad de Ambato es un proceso que el plan
de marketing facilita al comunicar los beneficios y atributos del producto que ofrece la
empresa Vulcaucho; al logotipo fue necesario realizar una actualizacion, que permitio
alcanzar una introduccion en el mercado con una imagen suave y fresca que conquiste al
publico objetivo, considerando que el producto por su esencia es frio, y utilizando ademas
canales de comunicacion tradicionales e innovadoras que generen una mayor difusion de

la marca y su posicionamiento en los primeros lugares dentro de sus similares.

Palabras claves: comercializacion, produccion, posicionamiento, rentabilidad.
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ABSTRACT

This research project is based in the city of Ambato at Vulcaucho company which

produces and sells soles that are the main pieces for footwear manufacturing; this

company needs to be positioned in the market of Ambato, which is dynamic, commercial

and competitive. The main objective of this study is to propose a marketing plan that

enables the company to be positioned in the mind of the consumer and then in the target

market, allowing the business’s profitability to be optimized. In order to achieve the

proposed objectives, and the timely analysis of bibliographic information, the exploratory

and descriptive research were applied, helping to analyze the company’s endogenous and

exogenous problems by using surveys where the current situation and the market’s needs

were identified, confirming the importance of creating a marketing plan in order to assess

the quality of the soles that the company manufactures. The positioning of the company

in the mind of the consumer in the city of Ambato is a process that the marketing plan

provides since it shows the benefits and attributes of the product offered by the company

Vulcaucho. It was necessary to refresh the company logo, which enabled to manage the

introduction of a gentle and fresh image that conquers the target audience into the market,

considering that the product itself is cold, and using traditional and innovative

communication channels. These will create an increased diffusion of the brand name and

improve its positioning in the top places among similar companies.

Key words: commercialization, production, positioning, profitability.
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CAPITULO I

EL PROBLEMA

1.1.Tema

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA LOGRAR EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA VULCAUCHO EN LA CIUDAD DE

AMBATO.

1.2. Planteamiento del Problema

Vulcaucho es una empresa cuya actividad industrial estd vinculada con la
produccién y comercializacion de suelas, suelas de caucho, TR y expanso (material

termoplastico).

La empresa Vulcaucho fue fundada en el afio de 1998 por la Sra. Carmelina Ortiz

cuando levemente empezaba la inflacion del Sucre ecuatoriano.

Su experiencia en el sector del calzado le llevé a emprender su pequefia empresa la
cual en los primeros afios se desempefiaba de forma artesanal en la produccion de

suelas de caucho natural y sintético.



En 2005 incorpora su primera inyectadora, de ahi en adelante la empresa inici6 su
produccién de suelas con termoplasticos, adecuando asi su industria a la micro

fundicion y la matriceria para la manufactura de moldes.

En 2010 deja de ser una empresa artesanal y se convierte en pequefia industria. Hoy
en dia la fabrica cuenta con cuatro inyectadoras, una maquina de Control numérico
computarizado (CNC), area de fundicion de aluminio, ocho prensas para inyectar
caucho. En la actualidad se dedica particularmente a la elaboracion de suelas con
materia prima como el caucho, expanso y TR. Estos materiales los importan de

Colombia y Brasil.

1.2.1. Contextualizacion

e Macro

El calzado es una pieza que se lleva en los pies y que sirve para proteger los mismos
cuando realizamos diferentes tareas. El avance de la produccién los zapatos ha sido
tal, que hoy en dia, algunos de ellos se los considera una obra de arte. EI primer
calzado del que se tiene conocimiento es una sandalia que se encontr6 en Estados
Unidos y que data desde el afio 7000 a. C. Sin embargo, no fue hasta el afio 3500 a.
C. cuando se comenz6 a usar el calzado fabricado con cuero. Los primeros disefios
no fueron complejos, a menudo simples “bolsas de pies” de cuero para proteger a los

pies de las rocas, escombros y del frio. Fue a partir de la edad media, cuando se



comenzaron a utilizar diferentes materiales alternativos para que se adaptara mejor al

pie (Gonzalez, 2013).

Zambrano (2013):

El incremento de la poblacién latinoamericana y sus estandares de vida han
acrecentado proporcionalmente la cantidad de calzado producido. Todo esto,
hace que la produccion de calzado se convierta en una de las ramas
industriales mas productivas en Latinoamérica, Brasil lidera la lista de los
principales productores de calzado y en segundo lugar, México; seguido de
Republica Dominicana y Panama. En los ultimos quince afios Latinoamérica
ha perdido competitividad en el sector como resultado de las importaciones
desde Asia. Esto se debe mayormente a la elevada capacidad productiva de
China en calzado a costos muy bajos, ante lo cual las industrias de la region
les ha sido dificil competir; paises como Panama han sido clave para
movilizar el calzado asiatico en la region, principalmente en los paises de la
Comunidad Andina; después del 2005, Colombia, Perl, Ecuador y Bolivia
fueron inundados con importaciones masivas de calzado provenientes de

China.



e Meso

Pro Ecuador (2013):

La industria del calzado tiene un gran desarrollo en factores como disefio,
variedad, y calidad. En el Ecuador existe una gran produccién de calzado
industrial. La industria se encuentra inmersa en procesos de tecnificacion
cada vez mas avanzados. Existe un gran desarrollo de la industria
principalmente en Tungurahua, Azuay, Pichincha, y Guayas. Ecuador
produce alrededor de 350 mil cueros y pieles al afio. Una buena parte de la
demanda se orienta al mercado interno de calzado, marroquineria y
confecciones, y gran parte de la produccion de cuero y pieles se exporta, las
exportaciones del sector calzado ascienden a $ 38,9 mil millones y sus
destinos principales fueron: Colombia, Peru, Venezuela, Guatemala y Estados

Unidos.

En 2008 la industria del cuero y calzado nacional casi desaparece por el ingreso de
calzado asiatico al pais. Por poco la industria queda reducida por la llegada de
productos a bajo costo y dificilmente las industrias nacionales podrian competir dijo
Villavicencio (2012) presidenta de la Camara Nacional de Calzado, agregd también
que este sector logrd reactivarse por las politicas implementadas por el Gobierno

Nacional. “Cuando el Estado observo este tema determind una medida arancelaria.



Hoy tenemos un arancel mixto de 6 dolares y sin duda es el que nos ha permitido

mantenernos, crecer y proyectarnos”. (Coloma, 2013)

En el afio 2012 el sector de calzado produjo alrededor de 30 millones de pares de
zapatos, por lo que a escala nacional hay més de 5.000 productores de calzado y
cerca de 100.000 puestos de trabajo, entre directos e indirectos. Al entrar a regir la
medida, los talleres de calzado proliferaron, aunque muchos de ellos debieron cerrar

al no tener personal capacitado para responder a la demanda (Lamdin, 2012).

No todos los que se dedican a esta actividad estdn altamente calificados, no es
simplemente coser por coser, sino tener todos los complementos para ser eficientes
en las confecciones y aplicar la tecnificacion en la elaboracion de calzado. Ademas
de la imposicién del arancel, se debidé tomar en cuenta ciertos parametros para
preparar a los productores nacionales de calzado como competidores externos. Para

ello es necesario, incluir técnicas de moda y disefios.

A continuacién se presenta (ver tabla 1.1) y (grafico 1.1), el indice de volumen de la

produccion industrial en Ecuador de 2013 —2014.



Tabla 1.1. Indice mensual de la produccion industrial en Ecuador

“q ww.ecuadorencifras.gob.ec

INDICES MENSUALES DE VOLUMEN FISICO DE LA PRODUCCION INDUSTRIAL,
SEGUN PRODUCTOS (VI-CPC)

PRODUCTOS ALIMENTICIOS, BEBIDAS Y TABACO, TEXTILES, PRENDAS DE VESTIR Y PRODUCTOS

2 O CLERO 1942 1847 1057 16228 180T 16747 1802 I%6% 18734 18500 19638 144 20402
" CUEROYPRODUCTOS DE CUERD, CALZADO 0% 3% 1978 M0 0% M4 194 P 0T WA AR 16N 17666
"W CUEROCURTIDO O ADOBADO; CUERQ ARTFICHL O REGENERADO 90 W% 5 8% B WAL DA 004 2908 297 2698 249% 29463

CALZADO CON SUELA O PALAS DE CAUCHO O MATERIAS PLASTICAS, 0 CON'SUELA Y PALAS DE CUERO

M OWATERIAS TEXTLES, EXCEPTO CALZADO DEPORTND, CALZADO CONPUNTERAPROTECTORADE 16284 2721 23021 18113 2% 20080 180% 184l 208 2607 2092 2909 2108
VETAL Y CALZADO ESPECIAL DVERSO

2 CALZADO PARADEPORTES, EXCEPTO BOTAS DE PATIAR SOBRE HELO 5 58 B2 UM 180 M08 18R 233 185 B0 T 18R 1LY
PARTES DE CALZADO, PLANTILLAS, TALONERAS Y ARTICULLOS ANALOGOS; POLANAS, CORTAS Y

% RS RTELL0S M0G0 SUS PARTES ST A5 A N1 1 € 1 1 O

Fuente: INEC

Elaborado por: INEC



Grafico 1.1. Indice de la produccion industrial en Ecuador

INDICE DE VOLUMEN DE LA PRODUCCION INDUSTRIAL, SEGUN SECCIONES DE LA CPC,
JULIO 2014 - DICIEMBRE 2014
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e Micro

Calzado Ecuador (2010):

La Industria del Calzado especialmente en la ciudad de Ambato ha tenido
tiempos dificiles especialmente a partir de la dolarizacién, tiempo en que los
precios de los insumos para la produccion subian a diario y la fuga del
principal insumo como es el cuero hacia paises vecinos como Colombia y
Brasil, puso en serio peligro este sector tan importante generador de empleo y

de emprendimiento.

Coloma (2013):

Pero desde el afio anterior gracias a las restricciones de importacion
impuestas por el Gobierno Nacional, se ha vuelto a reactivar la mayoria de
pequefios y medianos talleres que generan la mayoria de puestos de trabajo en
la provincia de Tungurahua, aumentando la produccién nacional y revirtiendo
la compra de calzado asiatico, por la compra de zapato nacional. Esto se
puede evidenciar en la Plaza Juan Cajas de la ciudad de Ambato en la que
todos los fines de semana especialmente el dia domingo, se registra gran
afluencia de compradores asiaticos que llevan en costales el calzado para sus

locales.



Liliana Villavicencio (2012), presidenta de la Camara de Calzado de Tungurahua,
afirmé que pese al crecimiento del sector que pasé de 600 talleres en el 2008 a 3.500
en el 2011, se registran falencias en cuanto a la preparacion de personas y
especializacion técnica. Eso, a su criterio, ha sido un "limitante™ para un mayor

desarrollo (Lamdin, 2012).

En este entorno la empresa Vulcaucho, al ser una empresa que realiza suelas para
calzado, elemento principal para para la confeccion de calzado se ve en la necesidad
de posicionarse en el mercado ambatefio debido a las altas exigencias competitivas
que demanda el mercado, donde a pesar de ofrecer un producto y servicio de calidad,
se encuentra excluida al no ser tomada en cuenta como la alternativa nimero uno por

los productores de calzados.

1.2.2. Analisis Critico

La industria del calzado aporta significativamente a la economia del pais, por la gran
cantidad de empresas que existe en el mercado, creando una rivalidad entre los
productores de calzado y sobre todo una gran emulacién en la mente de los

consumidores al instante de elegir una marca.

Existen diferentes marcas en el mercado pero muy pocas que elaboran sus productos

con calidad, debido a diversos factores como mano de obra barata, poca experiencia,
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no hay control en la produccion, indumentaria inapropiada, inexistencia de una

estructura de procesos de produccion lo cual perjudica a la empresa.

1.2.3. Prognosis

Si la empresa no disefia un plan de marketing se vera en grandes problemas, puesto
que el mercado crece cada vez mas rapido y el posicionarse en la misma es mas

arduo.

El escaso posicionamiento de la compafiia en el mercado ambatefio creara pérdida de
la rentabilidad econdémica de la empresa, sobre todo en el volumen de ventas por lo

que esto podria afectar a los trabajadores y a la propietaria.

1.2.4. Formulacion del problema

¢De qué manera el disefio de un Plan de Marketing permitira lograr el

posicionamiento de la Empresa Vulcaucho en la ciudad de Ambato?

1.2.5. Interrogantes

e ;Qué se busca cambiar con el disefio de plan de marketing para lograr el
posicionamiento de la empresa Vulcaucho en la ciudad de Ambato?
e ;Como se lograra un posicionamiento fuerte en el mercado para la empresa

Vulcaucho?
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e ;Se lograra mejorar la imagen de la empresa con el disefio de plan de

marketing?

El disefio de un Plan de marketing influird directamente a la empresa por lo que sus
ventas mejoraran y la empresa con sus productos lograran posicionarse en la mente

del consumidor y por ende en el mercado ambatefio.

1.2.6. Delimitacién del objeto de la investigacion

Se detalla la delimitacion espacial y temporal del objeto de investigacion:

e Delimitacion del contenido
o Campo: Administrativo
o Area:  Comercial
o Aspecto: Plan de Marketing

e Delimitacion espacial

o Provincia: Tungurahua

o Ciudad: Ambato

o Empresa: Vulcaucho

o Grupo: Clientes internos y externos

o Ubicacion: Av. Bolivariana y Galo Vela Km. 5 via Bafios
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e Delimitacion temporal

El presente trabajo investigativo se efectué en la ciudad de Ambato, desde

Septiembre del 2014 a Marzo 2015.

1.3.Justificacion

El disefio de un Plan de marketing sustenta el interés que existe en resolver las
falencias de posicionamiento y participacion de la empresa Vulcaucho; para ello es
necesario aplicar estrategias claves que permitan acceder a una mejor cobertura del
entorno y vincular las actividades de la mercadotecnia con los objetivos que pretende

alcanzar la empresa.

Este proyecto permitira desarrollar acciones y estrategias de mercado relacionadas
con el analisis historico y actual de la empresa, producto, precio, plaza y promocién
para lograr la productividad y competitividad de la empresa Vulcaucho mediante el

control y la gestion administrativa estimulando la utilizacion dptima de los recursos.

En mucho de los casos el plan de marketing suple la carencia de planes estratégicos
en las pymes, como es el caso, logrando asi identificar el producto con el cliente a
través de la satisfaccion y percepcion del consumidor, asegurando la toma de
decisiones comerciales con un criterio sistematico para la empresa Vulcaucho de la

ciudad de Ambato, lo que generara rentabilidad y permanencia en el mercado.
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Esta investigacion se justifica a través de la propuesta de un disefio de un plan de

marketing, teniendo un impacto social y econémico para la empresa.

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo General.

Disefiar un Plan de Marketing para lograr el posicionamiento de la empresa

Vulcaucho en la ciudad de Ambato.

1.4.2. Objetivos Especificos.

e Analizar la situacién actual de la empresa Vulcaucho

e Determinar los principales parametros que inciden en el disefio de un Plan

de Marketing

e Desarrollar el Plan de marketing para la empresa Vulcaucho



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes investigativos

El presente trabajo de investigacion esta conformado por informacion que ha sido
obtenida de las diferentes fuentes informativas existente, tales como las fuentes
primarias, obteniendo datos de encuestas y entrevistas a administrativos de la
empresa Vulcaucho; como a clientes de la misma, ademas de las fuentes secundarias

que recogen informacion de monografias, tesis, libros, paginas web, etc.

Es significativo dar a conocer que el presente trabajo es el primero que contiene un
Plan de Marketing para lograr el posicionamiento de la empresa Vulcaucho, que

servira de apoyo para futuras investigaciones.

2.2. Fundamentacion filoso6fica

La presente investigacion permitird solucionar la problematica existente sobre el
posicionamiento que tiene la empresa Vulcaucho en la mente del consumidor,
obteniendo como resultado un plan de Marketing que permitira lograr los mejores
resultados en la venta de sus productos Yy el rendimiento econémico de la empresa,
logrando asi la empresa posicionarse en la mente del consumidor y por ende en el

mercado ambatefio.

14
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2.3. Fundamentacion tedrica

2.3.1. Plan de Marketing

En (2009) Sciarroni, Rico & Stern determinan que el plan de marketing, es
concebido como una parte integrada en la planificacion empresarial, agrupa a todas
las &reas de actividad de la empresa y necesita unos requisitos previos para su

elaboracion, que se puede resumir en:

a) La estructura organizativa para la implantacion del plan, puede estar
organizada por productos, por marca o por proyectos, seguin el sector de
actividad y el tipo de producto o servicio.

b) Tener implementado en la empresa un esquema de gestion para medir el
resultado de los diferentes centros de responsabilidad.

c) Se prepara para un determinado tiempo. Por lo general su duracién es de un
semestre (seis meses) 0 hasta cinco afios.

d) Se realiza por productos o por familia de productos

e) Se requiere de la colaboracion y apoyo de todos los demas directivos de la

empresa.

El plan de marketing consiste en establecer objetivos, establecer metas y crear
estrategias e implantar programas de trabajo y desarrollar presupuestos es decir

que el plan de marketing representa el proceso de planificacion de marketing.
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2.3.2. Las etapas del plan de Marketing

Sciarroni, Rico & Stern (2009) determind que el plan de marketing debe ser

presentado por escrito y debidamente estructurado. El cual consta de:

1. Descripcién y analisis de la situacion actual

2. Establecimiento de objetivos de venta y rentabilidad de proyecciones
3. Eleccidn de las estrategias para alcanzar los objetivos

4. Programacion de las actividades o tacticas

5. Presupuestos operativos de los programas

6. Disefio del sistema de control del plan y sus medidas correctivas

El plan de marketing consta, en esencia, de dos fases:

a) Analisis de los periodos anteriores, en especial el que antecede al que se
planifica

b) A partir del escenario macro, se marcan los objetivos y se sefiala la estrategia
de medios necesarios para lograrlos, asi como las acciones inclinadas al
control del plan y a la planificacion a acciones correctivas (Sciarroni, Rico, &

Stern, 2009).

Las etapas del plan de marketing (ver grafico 2.1), nos ayudan a conocer la situacion

actual de la empresa, las proyecciones de rentabilidad y los objetivos de la misma,



17

ademéas nos permite dar acciones correctivas al plan de Marketing si esto fuere

necesario.

Grafico 2.1. Contenidos del plan de marketing

Brief o resumen ejecutivo

Analisis informacién Interna

Analisis informacién Externa

e Andlisis de la explotacion e Mercado
econémica e Competencia
e Andlisis de la plataforma de e Micro mercado
marketing
|
Anédlisis FODA

Inteligencia comercial e investigacidon de mercado

Obietivos

Desarrollo para el logro de objetivos

Planes de accién

Programas

Presupuesto

Control

Fuente: (Sciarroni, Rico & Stern, 2009, pag. 120)
Elaborado por: (Sciarroni, Rico & Stern, 2009, pg. 120)

2.3.3. Brief o resumen ejecutivo

Es el resumen del plan (ver grafico 2.1), incluye la mision y la vision de la empresa,

los valores y los recursos que seran necesarios para establecer por qué existe la
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empresa, a que clientes y que necesidades intenta satisfacer (Sciarroni, Rico, &

Stern, 2009).

El Brief engloba todos los recursos significativos del por qué existe la empresa y que

necesidades quiere satisfacer de los clientes reales y potenciales.

2.3.4. Analisis de la informacion externa de la empresa

Sciarroni, Rico & Stern (2009) se comprende de tres puntos cuyo desarrollo

iluminard el panorama completo del entorno en el cual se mueve:

2.3.4.1. Mercado

En este punto debemos analizar los siguientes aspectos:

Cuantificacién.- informacion del volumen del mercado a través de los datos

estadisticos generales, datos internos, estudios de mercado, etc.

e Participacion de marcas.- referida a la participacion de marcas en el

mercado

e Evolucion.- trayectoria pasada del mercado y de la participacion. Tendencias

futuras.

e Comparacion del mercado nacional con mercados extranjeros.- el

paralelismo con otros mercados pueden ayudar al analisis del propio.



19

e Segmentacion del mercado.- cuantificacion por regiones, habitantes, canales

de distribucién etc.

2.3.4.2. Macro entorno

Es el andlisis de los distintos contextos y subcontextos — politico, legal, econémico,
sociocultural, tecnoldgico, ecolodgico, etc. Y como puede influir en la planificacion y

ejecucion de las actividades de la empresa.

2.3.4.3. Fuerzas Competitivas

En este punto se analizan todos los oferentes de productos o servicios que compitan

directa o indirectamente con la empresa.

De este punto debemos analizar los siguientes aspectos:

e Andlisis de competidores.
o Definicién del competidor
o Conocer los objetivos de la competencia
o Conocer y entender sus estrategias
= Productos de la competencia. Relacion, caracteristicas,
packaging.
= Precios y condiciones de venta

= Redes comerciales utilizadas
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= Sistema de distribucion utilizados
= Acciones de impulsion realizadas
o Puntos fuertes y débiles de cada una de las empresas competidoras
o Patrones de reaccion
o Relacion de marcas competitivas. Relacion de la empresa fabricante y
comercializadoras y las marcas que poseen.
e Analisis de Productos sustitutos
e Andlisis de competidores potenciales
e Analisis de compradores y proveedores

e Conclusion general de las fuerzas competitivas

El andlisis de informacion externa se enfoca en tres areas que son; el mercado que se
encamina en analizar los datos estadisticos generales, la participacion de la marca de
la y segmentacion del mercado, etc. Mientras que el macro entorno se encarga de
analizar los aspectos politicos, legales, tecnoldgicos, entre otros; finalmente las
fuerzas competitivas buscan a los competidores directos o indirectos que afecten a

la empresa.

2.3.5. Analisis de la informacion interna de la empresa

Segun Sciarroni, Rico & Stern (2009), consta de dos puntos cuyo desarrollo

permitird, una vez definido el marco general de la empresa y del producto (mercado,
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competencia, maro entorno), analizar y definir la situacion relativa del producto y de

la empresa en el mercado, con lo cual puede formular los objetivos a conseguir.

El andlisis de la explotacion economica.- Se analiza la explotacion del
producto en el periodo anterior al que se aplica, considerando ventas, precios,
margenes de contribucion, gastos generales, gastos de marketing, y beneficios
netos. Este andlisis no formard parte del plan en aquellos casos de
lanzamiento de nuevos productos.
El andlisis de plataforma de marketing.- En este punto se efectuara un
andlisis del resultado de las acciones de marketing realizadas en el periodo —
época que se analiza considerando:
o Producto.- Definicion de los distintos productos comerciales, envases
y presentaciones, calidad, y quejas recibidas. Se obtiene datos sobre:
= Participacion en el mercado, si puede ser por segmentos.
= Ventas brutas y netas en valor y unidades
» Precio unitario de las ventas
= Indices de evolucion y estabilidad de las ventas
= Anélisis de resultados por producto.
o Precios y condiciones.- Precio de cada uno de los productos,

condiciones de ventas establecidas.
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o Mercado.- Participacion del mercado, (ver grafico 2.2) seguida de
nuestros productos, evolucion.

o Ventas.- Distribucién por lineas, por zonas, por meses, comparacion
con provisiones efectuadas. Se realizara el anélisis de regiones de
venta observando:

= indices del potencial de mercado de las regiones
= Rendimiento de visitas a clientes de la marca y a potenciales
= Grado de realizacion de los objetivos.

o Distribucion.- Sistema de distribuciones utilizadas, redes comerciales
actuales, coberturas seguidas. Se debe conocer con mayor profundidad
posible, los siguientes factores:

= Ventas por intermediario

= Cobertura de cliente final y puntos de venta

= Actitudes con respecto a los productos, en cuanto a calidad,
presentacion, precio de venta al publico.

= Condiciones de venta, plazos de entrega, pedido medio,
precios.

= Acciones con los distribuidores, tales como devoluciones, y/o
cambios; material de publicidad en el lugar de venta (PVP);

muestras, publicidad, concursos, juegos premios.
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= Medida de la efectividad de las diferentes acciones.

o Comunicacion.- Analisis del mix de comunicacion efectuada
(masiva y/o indirecta. Se deben analizar y medir los siguientes
factores:

= Asignacion de gastos

= Presupuesto

Resultados de la compariia de comunicacion efectuadas

Descripcion de las ltimas campafias.

El objetivo del andlisis interno de la empresa es conocer los gastos generales de la
empresa, la participacion en el mercado, las ventas brutas, el precio de cada uno de

los productos, los canales de distribucidn, etc.

2.3.6. Matriz BCG

La matriz BCG (ver grafico 2.2), se utiliza para analizar la cartera de productos de
una empresa en funcién de la tasa de crecimiento esperado en el sector al que
pertenece el producto y su cuota de participacion en el nicho de mercado (Sciarroni,

Rico, & Stern, 2009).



24

Grafico 2.2. Matriz de crecimiento — participacién BCG

Participacion en el mercado Relativa
BAJO ALTO

interrogantes

ALTO

Crecimiento del mercado

pesos
muertos
(dogs)

BAJO

vacas

lecheras

Elaborado por: (Sciarroni, Rico & Stern, 2009, pag. 124)
Fuente: (Sciarroni, Rico & Stern, 2009, pag. 124)

2.3.7. Analisis FODA

La compafiia utiliza el analisis FODA para definir las principales cuestiones que
deben dirigir el plan y el posterior establecimiento de objetivos, estrategias y tacticas.
El analisis FODA debera ponderarse de acuerdo con el grado de probabilidad de
concurrencia y cruzarse es decir, debera determinar donde soy fuerte ante una
oportunidad, y que debilidad debo corregir ante una amenaza concreta (Sciarroni,

Rico, & Stern, 2009).
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El andlisis FODA permite conocer las oportunidades, debilidades, las ventajas y

desventajas que tiene la empresa en el mercado y con sus competidores.

2.3.8. Inteligencia comercial e investigacion de mercado

En este punto la empresa debe investigar para poder determinar las necesidades
insatisfechas y tomar decisiones acerca de los temas a establecer en la segunda fase
del plan; o ejemplo los objetivos a alcanzar, el segmento a cubrir, etc. Y los

programas y planes de accidon tendientes a logros.

Segun Sciarroni, Rico & Stern (2009) toda investigacion consta de las siguientes

etapas:

e Definir el objetivo de la investigacion
e Desarrollo del plan de investigacién
e Recolectar informacién

e Andlisis de la informacion

e Presentacion de los resultados

La inteligencia comercial e investigacion de mercado debe establecer un plan de
informacion, recoger la informacién, analizar la informacion y finalmente presentar

los resultados de la investigacion.
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2.3.9. Desarrollo de la idea u objetivo general

La empresa debe establecer cuél es la idea o el objetivo general y principal del plan
de marketing, para luego establecer distintos objetivos particulares en la cadena de

medios afines para su lucro.

Si los objetivos los construimos sobre las bases erroneas, el plan de marketing se
verd afectado en forma negativa. En definitiva, el plan de marketing crea la
metodologia y la racionalidad de la gestién con vista a la consecucién de fines u

objetivos que han sido estudiados y establecidos por la direccion de la empresa.

Sciarroni, Rico & Stern (2009) determinaron que los objetivos se clasifican en
cuantitativos y cualitativos. Los primeros permiten su cuantificacion; los segundos
representan intenciones, actitudes o filosofias no cuantificables pero, a veces tan

importantes como los primeros.

Obijetivos cuantitativos (metas):

o Cifras de ventas previstas

e Distribucién de las ventas por lineas o familias de productos, mese, zonas,

canales de distribucion, etc.

e Expansion prevista sobre el anterior

e Participacién prevista sobre el mercado total
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e Rentabilidad para cada afio

Obijetivos cualitativos:

e Lanzamiento de nuevos productos
e Introduccién en determinadas areas
e Cambio de situacion de stocks

e Diversificacion de canales

e Nuevas formas de ventas

En el Plan de marketing se debe desarrollar la idea u objetivo principal de la empresa

con la intencién, que nos ayude a construir rapidamente objetivos con fines de lucro.

2.3.10. Desarrollo de estrategias para el logro de objetivos

Para Sciarroni, Rico & Stern (2009) las estrategias definen los métodos generales a

utilizar para:

e Lograr los objetivos establecido

e Obtener el mejor resultado posible de los recursos disponibles

e Potenciar el maximo posible al activo humano y conseguir su compromiso en
la consecucion de los objetivos

e Colocarse con ventaja frente a la competencia en tres areas de gestion

fundamentales, como mercado, producto y distribucion.
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e Capacitacion y mantenimiento de clientes

Por lo consiguiente en este punto deberiamos:

e Tener en cuenta la estrategia genérica adoptada por la empresa:
a) Lider en diferenciacion
b) Lider en costos
c) Enfoque o nicho

e Estrategia de costos.- Costo bajo sobre calidad/produccion a gran escala.

e Estrategia de diferenciacion.- Especializacion de la empresa en algo:
liderazgo en calidad, tecnologia, innovacion, servicio, etc.

e Estrategia de enfoque. -Esta estrategia se concentra en segmentos de
mercado determinados, en los que se puede tener alguna ventaja competitiva
en costos o en diferenciacion.

e Estrategias de diferenciacion.- La empresa debe seleccionar aquellas
estrategias que permitan diferenciar la oferta de los competidores

e Posicionamiento buscado.- Se debe establecer que el posicionamiento
buscado, de forma tal que la estructura de oferta de la empresa ocupe un lugar
de privilegio en la mente de los consumidores.

e Definir las estrategias de portafolio de producto
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a) Estrategia de crecimiento intensivo.- Comprende tres aspectos:
penetracion de mercado, desarrollo del mercado; desarrollo del
producto.

b) Estrategia de crecimiento integral.- Se establece las metas y o0s
objetivos de la empresa.

c) Estrategia de crecimiento por diversificacion.- Consiste en
desarrollar nuevos productos y segmentos de mercado disefiados para

atraer nuevos clientes.

El desarrollo correcto de las estrategias nos permitird alcanzar los objetivos

planteados en el plan de marketing.

2.3.11. Plan de Accioén

Sciarroni, Rico & Stern (2009) determinan las acciones méas adecuadas para
conseguir los objetivos y estrategias fijas y se realiza la valoracion de los medios
necesarios para llevar a cabo, que constituye el llamado presupuesto de marketing,
cuyo calculo se precisa para manejar el objetivo de la explotacién, deberan definirse

los siguientes medios de accidon a emplear.

» Desarrollo de producto y marca .- En esta etapa el plan de la empresa debe:
o Realizar una descripcion del producto en relacion con las

caracteristicas técnicas, materiales, fijacion de calidad a conseguir,
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variacion de las cantidades y medidas, tipos y modificacion de los
envases, etc.

o Establecer el nivel de producto.- Ofrecido y acciones a realizar
tendientes a aumentarlo durante la vida del mismo, analizando y
comparando con los productos de los competidores.

o Determinar las acciones a realizar.- Durante las distintas etapas del
ciclo de vida del producto, estableciendo y proyectando tiempos para
cada etapa.

o Definir las estrategias.- De marca y el nombre de marca a utilizar
para el/los productos.

o Establecer tipografias, Colores, logotipos, slogan, isologos, etc. que
acompafien a la politica de marca disefiada por la empresa.

» Fijacion de precios.- La empresa debera establecer cuél es el objetivo que se
propone mediante la fijacion de precios; analizar los factores condicionantes;
establecer los métodos de fijacion de precios utilizados; definir la estrategia
de precios seleccionada, y fijar el nivel de precios previstos para los
consumidores, canales de distribucion, etc., establecer los margenes de
ganancia, politica de crédito, bonificaciones, analizando los costos

respectivos.
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» Seleccion de canales de distribucion.- Canales a utilizar, incremento de
cobertura, puntos de venta, transporte, logistica, localizacion de almacenes y
depdsitos, etc.

» Plan de comunicacion.- Definir la audiencia meta, definir cual o cuéles serén
los objetivos de la comunicacion , disefiar el mensaje, seleccionar los canales
de comunicacion integradas de marketing optima por ejemplo:

o Publicidad objetivos, presupuesto, medios, frecuencia, etc.

o Promocion objetivos, presupuesto, tipos, épocas, costo usuario, etc.
o Merchandising objetivos, presupuestos, acciones, etc.

o Fuerza de ventas comunicacion a través de los vendedores

o RR.PP. objetivos, presupuesto, eventos, acciones, etc.

El plan de accion se utiliza para fijar los objetivos y las estrategias que se establecen
en el presupuesto del marketing, a través del desarrollo del producto, fijacion del

precio, el canal de distribucién, y los medios de comunicacion.

2.3.12. Presupuesto y control

En (2009) Sciarroni, Rico & Stern concluyen que la cuantificacion global del plan y

de cada uno de los programas de accién, se determina con:

o El potencial global del mercado

o Elvolumen de ventas globales del negocio;
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o El prondstico de ventas de la compafiia;

o El analisis del punto de equilibrio

o La viabilidad del proyecto pudiéndose utilizar el andlisis del valor
actual neto o de la tasa interna de retorno, entre otras herramientas.

o En cuanto al control para convertir el plan de marketing en una
verdadera herramienta de gestion, es importante que estén previstos
formalmente distintos mecanismos de control y revision de forma

continda.

Este andlisis comparativo entre la prevision y la realidad puede llevarse a cabo a

través de los siguientes instrumentos:

= Margenes y utilidades de rentabilidad

= Ventas, por lineas, por producto, por zona, por vendedores, por canales.

Sciarroni, Rico & Stern (2009) distinguen los factores que sera necesario controlar:

= Factores de Marketing
o Volumen de ventas
o Precios de venta
o Ingresos reales
o Evolucion del tamario del mercado de la compafiia

o Mix de productos
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= Factores de produccion
o Volumen de produccion necesario para cubrir objetivos
o Rendimientos o perdidas en la productividad
o Capacidad de produccién y utilizacién de esta capacidad
o Posibilidad de incrementos en la capacidad productiva
o Materia prima, energia y mano de obra, necesarios, por niveles de
produccién
o Costos de produccién
o Medidas de productividad
o Evolucion del proceso técnico de produccion
o Controles de calidad para los productos
= Factores de produccion este es uno de los factores que relaciona a la empresa
con el exterior, con el entorno en el que se desenvuelve, por lo que se debe
analizar lo siguiente:
o Volumen a distribuir por los diferentes canales
o Instalaciones necesarias
= Factores financieros
o Valor de las ventas
o Costos

o Beneficios y margenes
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o Capital empleado
o Ventas y beneficios en relacion con el capital empleado

o Flujo de caja

Es necesario un plan de contingencia a fin de determinar posibles acciones
considerando diferentes escenarios, considerando dos situaciones una optimista y
una pesimista, ademas de determinar posibles reacciones de os clientes directos o

potenciales (Sciarroni, Rico, & Stern, 2009).

El presupuesto se lo realiza como plan de accion para cumplir una meta referida en
valores monetarios que ayudaran a cumplir las metas de la empresa en un periodo de
tiempo explicito, mientas tanto el control nos ayuda a supervisar que el plan se

cumpla a cabalidad.

2.4. Marketing

2.4.1. Origen y definicion

Marketing es aquella actividad humana dirigida a satisfacer necesidades y deseos

mediante procesos de intercambio (Armstrong & Kaotler, 2003).

Son todas las actividades relacionadas con la distribucion y la transaccion de la
propiedad de bienes desde productores hasta los consumidores. (Rivera & Lopez-

Rua, 2012)
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El marketing busca satisfacer deseos y necesidades mediante el intercambio de

bienes y servicios entre productores y consumidores.

2.4.2. Tipos de Marketing

Segun Bonilla (2013) los tipos de marketing se clasifican en:

Marketing Directo: Consiste en un sistema interactivo que consigue seguidores y
resultados en sus transacciones dandose a conocer a través de los medios

publicitarios de un lugar.

Marketing Relacional: Se incluye dentro del marketing directo y se basa en un
principio fundamental que dice que no hay que vender, sino hacer amigos Yy ellos

seran quienes compren. Conseguir beneficio a cambio de la satisfaccion del cliente.

Marketing Virtual: Recibe también el nombre de cyber marketing y es el que se
aplica a Internet, y que se encuentra dirigido a toda persona en el mundo que tenga

un ordenador y conexién a la red.

El marketing directo se da a conocer por medios publicitarios, mientras que el
marketing relacional se basa en hacer amigos para vender, y finalmente el marketing
virtual se encuentra dirigido a todo el mundo ya que las compras se realizan via

internet.
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2.5. Marketing Mix

Para Bonilla (2013) el marketing mix es la combinacién coherente de las cuatro
variables que constituye la parte fundamental de las actividades del marketing a

continuacion detalladas.

Producto: Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacion o institucion
que se ofrezca en un mercado para su adquisicion, uso o consumo Yy gue satisfaga una

necesidad.

Precio: Es el valor de intercambio del producto, determinado por la utilidad o la

satisfaccion derivada de la compra y el uso o el consumo del producto.

Plaza: Elemento del mix que utilizamos para conseguir que un producto llegue

satisfactoriamente al cliente. Cuatro elementos configuran la politica de distribucion.

Promocion: La comunicacion persigue difundir un mensaje y que éste tenga una

respuesta del publico objetivo al que va destinado

En el marketing mix no hay ningln elemento que destaque sobre otro en
importancia, todos son igual de importantes. Todos los elementos del mix deben ser
coherentes con los objetivos establecidos y deben tener coherencia entre ellos para

poder ejecutar bien las ideas en el plan de marketing.
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El marketing mix es la combinacidén estratégica del producto, precio, plaza,
promocion para alcanzar los objetivos establecidos durante el desarrollo del plan de

marketing.

2.6. Publicidad y Promocion

Para Bonilla (2013) los cuatro principales instrumentos de la promocion masiva son

la publicidad, la promocidn, las ventas y las relaciones publicas.

Publicidad: Cualquier forma pagada de presentacién y promocion no personal de

ideas, bienes o servicios por un patrocinador bien definido.

Promocion: Incentivos de corto plazo para alentar las compras o ventas de un

producto o servicio.

Relaciones publicas: La creacion de buenas relaciones con los diversos publicos de
una compaiiia, la creacion de una buena “imagen de corporacion” y el manejo o

desmentido de rumores, historias 0 acontecimientos negativos.

Ventas personales: Presentacién verbal en una conversaciébn con uno o mas

compradores posibles con la finalidad de realizar una venta.

En términos generales la publicidad es la difusion de informacion con la intencion de
que adquieran un producto servicio y la promocion es hacer una camparfia publicitaria

mediante una oferta interesante y en un determinado tiempo
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2.7. Medios publicitarios

Segun Bonilla (2013) es la eleccion de los medios de comunicacién de acuerdo al
segmento de mercado al cual va dirigido el producto o servicio, los medios mas

conocidos son:

La radio es un medio de difusion masivo que llega al radio escucha de forma

personal, es el medio de mayor alcance, ya que llega a todas las clases sociales.

Vallas publicitarias Una valla publicitaria es un soporte plano sobre el que se fijan

carteles publicitarios.

Vallas Monopost: Es aquella que va soportada por un solo pie. Normalmente van

colocadas en zonas poco pobladas o vias interurbanas.

Vallas de tres caras: Son paneles de seccion triangular que estan impresos por las
tres caras. Un sistema automaético hace que giren lo que provoca el cambio del

mensaje

Vallas lluminadas: Esta valla es la tradicional, solamente que lleva como plus, la
iluminacién interna del panordmico, lo que permite una mayor visualizacion

nocturna y una facil lectura en lugares oscuros.

Vallas Bajas: Este tipo de valla esta mayormente ubicada en estadios deportivos, y

son aquellas que van a los alrededores de la cancha en la parte baja de las gradas.
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Ahora este sistema ha revolucionado y ahora ya no son estaticas sino que también

Ilevan transicion entre ellas para ser mas atractivas a la vista.

Vallas Tradicionales: Son las vallas que todos conocemos, aquellas que con tan solo
mirar hacia arriba podemos observar, son las vallas comunes puestas sobre una
plataforma plana y que si llevan iluminacion esta seré por fuera y no por dentro como

las vallas iluminadas.

Son los medios de informacion que usan las empresas para dar a conocer sus
productos o a servicios estos medios pueden ser la television, la radio, anuncios

publicitarios, revistas, periddicos, internet, entre otros.

2.8. El Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento consiste en definir la imagen que se quiere
transmitir que nuestra empresa, marca o producto, de manera que nuestro mercado
meta comprenda y aprecie la diferencia competitiva de nuestra empresa, marca o

producto sobre el resto de nuestros competidores (Sciarroni, Rico, & Stern, 2009).

El posicionamiento es que nuestros productos o servicios sean reconocidos como uno

de los mejores en el instante de la adquisicion por parte de los clientes.
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2.8.1. La esencia del posicionamiento

El posicionamiento consiste en disefiar la estructura de oferta de la empresa de modo
que ocupe un lugar claro y privilegiado en la mente de los consumidores. La esencia
del posicionamiento es ocupar un espacio en la mente del consumidor, ocupandolo
antes que la competencia, estableciendo que grado de asociacion tiene el valor que
agrega el producto o servicio en la satisfaccion de la necesidad genérica cuya
satisfaccion busca el cliente. El posicionamiento se utiliza para diferenciar el
producto y asociarlos con atributos asociados por el consumidor. Para ello debemos
conocer a profundidad que opinan los clientes de lo que ofrece la empresa y también
saber qué es lo que queremos que los clientes piensen de nuestro mix de marketing y
del mix de los competidores. Por lo general la posicién que ocupan los productos
depende de los atributos que son mas importantes para los consumidores. Para poder
tomar decisiones con respecto al posicionamiento, se pide a los consumidores su
opinidn sobre varias marcas y sobre la marca que consideran ideal (Sciarroni, Rico,

& Stern, 2009).

Se concluye que la esencia del posicionamiento es ocupar un espacio en la mente del
consumidor creando una identidad propia y especifica para nuestro producto o

marca logrando asi la diferencia con la competencia.
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2.8.2. Estrategias de posicionamiento

Para Sciarroni, Rico, & Stern (2009) las estrategias de posicionamiento se clasifican

en.

1. Posicionamiento por atributos del producto.- La empresa se posiciona
segun un atributo del producto.

2. Posicionamiento de ventajas.- El producto se posiciona como lider en lo que
corresponde a cierta ventaja que los demas no proporcionan.

3. Posicionamiento de uso y aplicacion.- El producto se posiciona como el
mejor en determinados usos y aplicaciones.

4. Posicionamiento orientado al usuario.- Es aquel donde las caracteristicas
del grupo de consumidores son utilizadas para crear la imagen del producto.

5. Posicionamiento de competidores.- Se afirma que el producto es mejor, e
un sentido o en varios en relacion con el competidor.

6. Posicionamiento de categoria de productos.- El producto se posiciona
como lider de una categoria, mas que un producto propio.

7. Posicionamiento de calidad y precio.- El producto se posiciona como el que
ofrece el mejor valor, es decir, la mayor cantidad de beneficios a un precio

razonable.



42

8. Posicionamiento por simbolos culturales.- Consiste en revestir el producto

o la marca simbolos sociales y culturales.

La empresa debe decidir de qué manera quiere posicionarse en la mente del
consumidor para tener el privilegio de ocupar un lugar en la mente de los clientes con

una de las estrategias de posicionamiento anteriormente citados.

2.8.3. Errores del posicionamiento

Al intentar posicionarse las empresas deben evitar caer en errores de
posicionamiento. En 2009 Sciarroni, Rico, & Stern consideran que los errores mas

comunes que deben evitar las empresas son:

1. Subposicionamiento.- Se comete este error cuando el segmento tiene una
vaga idea de la marca y, de hecho, no sabe nada especial de ella.

2. Sobreposicionamiento.- Las empresas caen en este error cuando el
segmento tiene una imagen demasiado estrecha o reducida de la marca; es
decir, se la relaciona con un producto o categoria de productos, y cuando la
empresa intenta salir se ella, se le presenta serios problemas.

3. Posicionamiento confuso.- La empresa incurre en este tipo de error cuando
la marca anuncia demasiadas cualidades del producto o cuando realiza

frecuentes cambios de posicionamiento.
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4. Posicionamiento dudoso.- Una empresa posee posicionamiento dudoso
cuando el publico no cree en las publicidades que la empresa realiza sobre las

caracteristicas del producto.

Las empresas deben crear una propuesta de venta Unica, en donde predomine el
beneficio mas significativo que brinda el producto y no exceder en los beneficios que
brinda el producto provocando un problema al perder el posicionamiento de la

marca o producto.

2.8.4. Posicionamiento de la marca

Es el corazon de la estrategia de marketing. Es el acto de disefiar la oferta y la
imagen de la comparfiia de manera que ocupe un lugar distinto y preciado en la
mente de los clientes objetivo. Un buen posicionamiento de marca sirve de guia para
la estrategia de marketing, ya que aclaran de qué se trata una marca, por qué es unica
0 por qué es similar a las marcas de la competencia y porque los clientes deberian

comprarla y usarla (Keller, 2008).

En definitiva el posicionamiento de la marca se refiere a que la empresa de conocer
bien quienes son sus principales competidores, en que es similar su maraca a la de
los competidores, en que se diferencia su maraca a la de ellos, y sobre todo quien es

su cliente objetivo.
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2.9. El Mercado

Un mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
producto. Estos compradores comparten una necesidad o deseo determinado que se

puede establecer mediante intercambios y relaciones. (Armstrong & Kotler, 2003).

Los compradores reales y potenciales comparten una necesidad la cual buscan

satisfacer a través del intercambio de bienes y servicios.

El mercado puede definirse como el lugar ideal o fisico en el que se produce una

relacion de intercambio (Lopez, 2001).

Tradicionalmente el mercado era el lugar en donde se reunian para comprar y vender
bienes. Ahora los economistas describen el mercado como el conjunto de
compradores y vendedores gque negocian con un producto o con una clase de

producto determinado (keller & kotler, 2006).

Se puede puntualizar que el mercado es el conjunto consumidores y proveedores de
diferentes productos y servicios por el cual se genera un intercambio de bienes

constituyendo asi el mercado.



CAPITULO III

METODOLOGIA

3.1. Modalidad de investigacion

Para el desarrollo del trabajo de disertacion se utilizo la investigacion cientifica, la
misma que permitié observar los hechos del entorno investigado, con la finalidad de
obtener conocimientos y solucionar el problema base, la misma que se describe por

ser reflexiva, sistematica y metodica.

Ademas se aplico la modalidad cualitativa y factible que permitio establecer los
elementos y circunstancias positivas y negativas que dio lugar al disefio del Plan de

Marketing.

3.2. Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion fue bibliografica, ya que se obtuvo informacion de libros,
tesis, revistas, periodicos, etc., relativos al objeto de estudio, con el fin de obtener
informacién sobre el tema en diferentes fuentes, lo cual apoyo a la solucion de
inquietudes, ademéas de ampliar y profundizar los conocimientos adquiridos a lo

largo de la disertacion.

45
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Se utiliz6 también la investigacion explorativa, la misma que incité en determinar la
mejor forma de recolectar informacién para la investigacion, a través fuentes
bibliograficas secundarias, como se explicdé anteriormente, la misma proporciond

informacién muy valiosa sobre el problema de estudio.

Ademas se trabajo con la investigacion descriptiva, ya que se necesitd datos
estadisticos y la descripcion de las actitudes de los consumidores frente al problema,

para con estos datos tener una posible solucion.

3.3. Métodos y técnicas de investigacion

3.3.1. Métodos de Investigacion

Se entiende como los pasos a seguir a través de ciertos requerimientos y lineamientos
que uno se plantea y siguiendo con orden este proceso llegar al problema planteado o

al objetivo de la disertacion.

En el desarrollo de la disertacion se aplicd el método inductivo- deductivo, pues se
parti6 de hechos generales para proponer alternativas de solucion en situaciones
especificas y asi llegar a concluir y recomendar, finiquitando asi el proceso de

disertacion.
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3.3.2. Técnicas e Instrumentos de Investigacion

3.3.2.1. Observacion

Se utilizé la técnica de la observacion, elemento fundamental de toda investigacion;
en esta se basa el investigador para obtener la mayor cantidad datos, que nos permita
familiarizarnos con la investigacion de estudio, con el fin de proponer con mayor

seguridad posibles soluciones.

El instrumento que se utilizé para la observacion fue:

e Las fotografias

3.3.2.2. Encuesta

Esta técnica se basa en un grupo de preguntas dirigido a un segmento de personas en
especifico (clientes internos y clientes externos) permitiendo asi conocer sus

opiniones, inquietudes, gestos y preferencias.

El instrumento que se utiliz6 para la encuesta fue:

e El cuestionario.

3.3.2.4. Cuestionario

El cuestionario es una técnica basada en un conjunto de preguntas que se elabora con

el fin de recoger informacion con un objetivo especifico.
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3.3.2.3. Entrevista

La entrevista es una conversacion entre dos 0 mas personas, en el cual hay una
interaccion reciproca. Las personas dialogan sobre ciertos esquemas o0 de un
problema determinado, guidndose en un formulario para orientar la conversacion

teniendo siempre un proposito profesional (Sandoval, 2014).

3.4. Poblacién y Muestra

Para el desarrollo del presente trabajo de disertacion y con la finalidad de obtener
datos claros y con la menor desorientacion posible se realizd una encuesta y
entrevista a los clientes internos y externos de la empresa Vulcaucho en la cuidad de
Ambato, y de esta manera se pudo obtener datos fiables. La poblacion se desglosé de

la siguiente manera:

Tabla 3.1. Poblacién

Grupo Meta Rango Método de Muestra Herramienta | Poblacién
Investigacion No muestra de

Investigacion

Clientes internos 28 No Aleatorio 28 Encuesta 28
Clientes 23 No Aleatorio 23 Encuesta 23
Externos

Administracion 1 No Aleatorio 1 Entrevista 1

Total 52

Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Base de Datos Vulcaucho
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3.5. Plan de recoleccion de informacion

Para recopilar la informacion se utilizé herramientas informaticas, para la tabulacion
de cada una de las preguntas de las encuestas que se realizo a los clientes internos y
externos y el cuestionario a la propietaria de la empresa, se desarrollo, gréficos y

tablas, que demuestran lo que ha expresado cada una de las encuestas.

3.6. Analisis e interpretacion de resultados

Inmediatamente cumplido el trabajo de campo y continuando la metodologia
establecida fue substancial analizar la informacion obtenida de las encuestas y de la

entrevista para el analisis e interpretacion de resultados.

Con insistencia se especificd el estudio de los problemas trazados y se formo una
representacion amplia porcentual de los datos obtenidos en el trabajo de disertacion,

asi como su correspondiente interpretacion.

3.6.1. Encuesta

Se presentaran los datos obtenidos en las encuestas realizadas a los clientes internos

y externos de Vulcaucho.
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3.6.2. Entrevista

Posteriormente se exhibieran los datos derivados de la entrevista realizada a la

gerente propietaria de la empresa Vulcaucho.

3.6.3. Observacién

En pos de la disertacion se mostraran las fotografias de la informacion,

procedimientos y analisis de los datos entregados por la empresa Vulcaucho.



CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Para poder analizar los resultados obtenidos de las encuestas y entrevista respectiva
a la Gerente de Vulcaucho, asi como a los clientes internos y externos se procedio a
tabular la informacion mediante el programa Excel 2013, y por ende a interpretar los

resultados, como se muestra a continuacion:

51



52

4.1. ENCUESTA ESTRUCTURADA PARA CLIENTES INTERNOS DE

LA EMPRESA “VULCAUCHO” DE LA CIUDAD DE AMBATO

¢Ha recibido algun tipo de capacitacion por parte de la Empresa Vulcaucho?

Gréfico 4.1. Han Recibido Capacitacion

Han Recibido Capacitacién

NO

S

0% 20% 40% 60% 80%
Sl NO

® Han Recibido 68% 3206

Capacitacion

Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Encuesta realizada a los clientes internos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con respecto a la totalidad de los clientes internos encuestados, el 68% de la
poblacion expresan que si han adquirido algun tipo de capacitacion por parte de la
empresa Vulcaucho, mientras que el 32% manifiesta que no han recibido ningun tipo
de capacitacion (ver grafico 4.1.1), considerando que este resultado podria ser

causante de la baja rentabilidad empresarial.
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1. ¢Considera adecuado recibir nuevas capacitaciones?

Grafico 4.2. Es Adecuado Recibir Nuevas Capacitaciones

Es Adecuado Recibir Nuevas Capacitaciones

100%
90%
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40%
30%
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o T
= Es Adecuado Recibir 93% 7%

Nuevas Capacitaciones

Elaborado por: (Chichande, 2014)
Fuente: Encuesta realizada a los clientes internos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con proporcion a la conjunto de encuestados, el 93% de la poblacién consideran
necesario recibir nuevas capacitaciones por parte de la organizacion (ver gréfico
4.1.2), razon por la cual los miembros de la organizacién quieran tener un mejor
rendimiento laboral; mientras tanto el 7% revela que no es necesario recibir

capacitaciones.
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2. ¢Cree Usted que la infraestructura de la empresa es adecuada para la labor

gue Usted desempefia?
Grafico 4.3. Infraestructura Adecuada

Infraestructura Adecuada

o I
q
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m Infraestructura 75% 25%

Adecuada

Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Encuesta realizada a los clientes internos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

En conformidad al nimero de encuestados, el 75% de la poblacion considera que la
infraestructura de la empresa es adecuada para la el trabajo que desempefian (ver
grafico 4.1.3); mientras que el 25% cree que no es adecuada la infraestructura en

donde trabajan.
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3. ¢Considera Usted que el numero de empleados que actualmente labora en la
Grafico 4.4. Namero de empleados suficiente para el desarrollo de suelas

Numero de Empleados Suficiente para el Desarrollo
de Suelas

o L)
Sl '
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Suficiente para el 82% 18%
Desarrollo de Suelas

Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Encuesta realizada a los clientes internos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con respecto a la conjunto de encuestados, el 82% de la poblacion esta de acuerdo
en la cantidad de empleados que labora actualmente en Vulcaucho puesto que es
suficiente para llevar a cabo los productos y servicios que brinda la organizacion (ver
grafico 4.1.4), mientras tanto el 18% no estan de acuerdo pues piensan necesario

incorporar mas personal a la compafiia.
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4. ¢Haaportado Usted con alguna idea para el disefio del producto?
Gréfico 4.5. Ha Aportado con Alguna Idea Para el Disefio de una Suela

Ha Aportado con Alguna Idea Para el Desarrollo
de una Suela

o I
o I
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Sl NO
m Ha Aportado con Alguna
Idea Para el Desarrollo 39% 61%
de una Suela

Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Encuesta realizada a los clientes internos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con respecto a la conjunto de encuestados, el 39% de la poblacion expresa que si
han aportado con alguna idea para el disefio de una suela demostrando asi su apoyo a
la empresa (ver grafico 4.1.5), mientras que el 61% no han acuerdo con ninguna
idea para crear nuevos modelos de suelas dando a conocer que no les interesa el

beneficio de la compafiia.
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5. ¢Se ejecuto su idea?
Grafico 4.6. Se ha Ejecuto su ldea

Se Ejecuto su ldea
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Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Encuesta realizada a los clientes internos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con proporcion al conjunto de encuestados, el 25% de la poblacion expresa que si
se ha ejecutado sus idea en el disefio de una suela demostrando asi el interés de la
empresa por la opinion de sus colaboradores (ver grafico 4.1.6), puesto que el 75%
expresa que no se han ejecutado sus ideas pues las mismas no han sido

proporcionadas para el proyecto de un nuevo modelo de suela.
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6. ¢Conoce la mision, vision y valores de la empresa?

Grafico 4.7. Conoce la mision, vision y valores de la empresa

Conoce la Mision, Vision, y Valores de la Empresa

NO [ ——

S
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Empresa

Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Encuesta realizada a los clientes internos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con respecto al a conjunto de encuestados, el 46% de la poblacion expresa que si
conoce los valores, mision y vision de la empresa, pero segun la informacion que se
obtuvo de la propietaria se determiné que la empresa no posee mision, vision y
valores, puesto que se les pregunto por qué consideraban que conocian lo
anteriormente mencionado y supieron mencionar que los valores que demuestra la
propietaria influye en ellos, y que la mision y la visién que debe tener la empresa
corresponde a vender y conseguir nuevos clientes (ver grafico 4.1.7), mientras tanto
el 54% indic6 que la empresa no tiene una visién, mision y valores que identifique a

la organizacion.
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7. ¢Desde su punto de vista en que debe mejorar la empresa Vulcaucho?

Gréfico 4.8. En que debe Mejorar la Empresa

En que debe mejorar la Empresa
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Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Encuesta realizada a los clientes internos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con respecto al conjunto de encuestados, indicaron mas de una un punto en que la
empresa deberia mejorar dando como respuesta el 39% de la poblacion expresa que
se debe mejorar la administracion de la misma, mientras tanto el 61% opina que se
deberia perfeccionar (ver gréafico 4.1.8), a diferencia del 32% que aconseja que se
debe optimizar la atencion al cliente, y finalmente el 25% dijo que la compafiia

precisa mejorar sus recursos humanos que beneficien a la compafiia.
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4.2. ENCUESTA ESTRUCTURADA PARA CLIENTES EXTERNOS DE

LA EMPRESA “VULCAUCHO” DE LA CIUDAD DE AMBATO

1. ¢Qué aspectos considera de mayor importancia a la hora de comprar

suelas?

Gréfico 4.9. Aspectos a Considerar al momento de comprar suelas

Aspectos a considerar al momento de comprar suelas

Disefio

Valor Agregado
Variedad y Disefios
Calidad Y Precio
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momento de comprar 91% 48% 26% 43%
suelas

Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con respecto al conjunto de encuestados, indicaron mas de un aspecto importante al
momento de adquirir suelas dando como resultado el 91% de la poblacién expresa
que se fija en la calidad y precio del producto (ver gréafico 4.2.1), mientras tanto el
48% opina que es importante la variedad de los disefios, a diferencia del 26% que
piensa gque es importante el valor agregado como ofertas o descuentos, y finalmente

el 43% dijo que se interesa solo en los disefios.
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2. ¢Cree Usted que los productos que ofrece la empresa Vulcaucho

satisfacen sus necesidades como calidad, precio, disefio, exclusividad?

Grafico 4.10. Los Productos Satisfacen sus Necesidades

Los Productos Satisfacen Sus Necesidades
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Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con respecto al conjunto de encuestados, indicaron que el 61% de la poblacién
opinaron que los productos que ofrece la empresa si satisfacen sus necesidades de
calidad (ver gréfico 4.2.2), mientras tanto el 39% considera que los productos que la
empresa oferta no satisface sus necesidades de precios y variedad de disefios de

suelas.



3. ¢Con qué frecuencia Usted compra suelas a la empresa?

Grafico 4.11. Frecuencia de Compra
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Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con proporcién al conjunto de encuestados, manifestaron que el 39% de la poblacién

compran los productos que ofrece la empresa al mercado de manera semanal (ver
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gréfico 4.2.3), mientras tanto el 26% adquiere los productos quincenalmente,

obteniendo como resultado que el 22% de la poblacion encuestada compra de forma

mensual y finalmente el 13% compra los productos de Vulcaucho rara vez, haciendo

que todos estos ingresos muevan la economia de la empresa.
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4. ¢Cual es su percepcion sobre la calidad de los productos que ofrece

Vulcaucho?

Gréfico 4.12. Percepcion sobre la calidad de los productos
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ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con proporcion al conjunto de encuestados, revelaron que el 52% de la poblacién
considera que la calidad de los productos que ofrece Vulcaucho al mercado son muy
buenos (ver grafico 4.2.4), mientras el 30% piensa que los bienes son de buena
calidad, por lo tanto el 17% de la poblacion encuestada cree que los productos de la

empresa son de excelente calidad.
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5. Para Usted los precios de las suelas de Vulcaucho son:

Grafico 4.13. Los precios de las suelas
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Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con respecto al conjunto de encuestados, indicaron que el 100% de la poblacion (ver
gréfico 4.2.5), considera que los precios que tienen las suelas en el mercado son altos

por ende sus ventas son bajas.



6. La variedad de las suelas de Vulcaucho son:

Gréfico 4.14. Variedad de Suelas
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Elaborado por: (Chichande, 2014)
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
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Con respecto al conjunto de encuestados, indicaron que el 57% de la poblacién

considera que la variedad de las suelas son bajas por ende sus ventas son reducidas
(ver gréafico 4.2.6), mientras que el 35% de la poblacion indicé que la variedad de las

suelas no existe, y finalmente el 9% manifestd que hay una variedad media en los

disefios de suelas.
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7. ¢Cree Usted que es necesario que la empresa lance nuevos modelos de

suelas?

Gréfico 4.15. Importante lanzar nuevos modelos de suelas
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Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con respecto al conjunto de encuestados, informaron que el 100% de la poblacién
(ver grafico 4.2.7), considera que es importante y necesario que la empresa lance
nuevos disefios de suelas para ofertar en el mercado y asi incrementar las ventas de la

organizacion.
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8. ¢En qué medio a Usted le gustaria recibir informacion de Vulcaucho?

Gréfico 4.16. En qué medio le gustaria recibir informacion de Vulcaucho
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Elaborado por: (Chichande, 2014)
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con respecto al conjunto de encuestados, informaron que el 30% de la poblacion
considera que es importante recibir informacion de la empresa por medio de la radio
(ver gréfico 4.2.8), mientras tanto 26% considera que seria mejor a través de la
prensa escrita, por lo tanto el 22% piensa que seria mas adecuado recibir informacion

por medio de revistas y publicidad digital.
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9. ¢Considera que la empresa Vulcaucho esta posicionada en el mercado

ambateno?

Gréfico 4.17. Vulcaucho esta posicionada en el mercado Ambatefio
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Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

100%

Con respecto al conjunto de encuestados, mencionan que el 57% de la poblacion

considera que la compafiia no estd posicionada en la ciudad de Ambato por ende no

ocupa un lugar en la mente del consumidor (ver grafico 4.2.9), mientras que un 43%

piensa gque la empresa si esta posicionada en la ciudad de Ambato.
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10. ¢ Considera necesario que la empresa realice mas publicidad para lograr

posicionarse en el mercado?

Grafico 4.18. Publicidad

100%

50%

Ay
0%
S No
m Publicidad 100% 0%

Elaborado por: (Chichande, 2014)
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con proporcion al conjunto de encuestados, mencionan que el 100% de la poblacién
(ver gréfico 4.2.10), piensa que la compafia necesita implementar un plan de
marketing para que la empresa logre posicionarse y por ende la rentabilidad

econdmica de la organizacion mejore.
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4.3. GUIA DE ENTREVISTA DIRIGIDA A LA GERENTE DE LA

EMPRESA VULCAUCHO EN LA CIUDAD DE AMBATO

1. ¢Vulcaucho efectla actividades administrativas debidamente

planificadas?

Algunas veces para saber que si la competencia estd seduciendo a mis clientes con

alguna nueva suela que haya lanzado al mercado.

2. ¢Cree Usted que la empresa utiliza métodos e instrumentos estratégicos

adecuados?

Si, porque asi se logra atraer a los clientes a que consumen mi producto.

3. ¢En qué % considera Usted que Vulcaucho realiza promocion,

publicidad y en qué medios?

Creo que en un 5% porque anual se saca publicidad de mi empresa en la revista
cueros antes de la feria de calzado internacional que se hace en Quito y actualmente

se mando a hacer publicidad de la empresa en fundas de pan.
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4. ¢Considera Usted que Vulcaucho utiliza estrategias de marketing para

atraer clientes potenciales y promocionar a la empresa?

Algunas veces, como dije anteriormente cuando hago publicidad en la revista, las
fundas de pan y tarjetas de presentacion yo creo que eso me ayuda a atraer clientes

nuevos.

5. ¢Qué efectividad tienen estas estrategias?

Creo que en discernimiento de la marca un 1% pero en aumento de clientes no se ha
visto un incremento ya que cuando visitan la empresa se les pregunta como se

enteraron de la misma por lo general dicen que por recomendacion.

6. ¢Cree Usted que se cumple a cabalidad los objetivos de la empresa?

Bueno la empresa no tiene objetivos establecidos ni a corto ni largo plazo pero mi

objetivo es que se mantenga en el mercado.

7. ¢Considera importante realizar comparaciones trimestrales sobre los
beneficios y caracteristicas de los productos que Usted ofrece a diferencia

de sus competidores?

Creo que si, porque asi se como tengo que enfrentarme a la competencia dentro del

mercado con respecto a la calidad, precios, y disefios de suelas.
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8. ¢Considera importante el disefio de un Plan de marketing para logar el
posicionamiento de Vulcaucho en la ciudad de Ambato e incrementar sus

el volumen de sus ventas?

Si, porque el plan de marketing nos ayudara a saber cuales son los puntos débiles,
fuertes, las oportunidades y debilidades de la empresa, en qué se debe mejorar para
tener mayor rentabilidad econdmica, y sobre todo si los clientes estan satisfechos con

los productos que la empresa vende.

9. ¢Estaria dispuesta en invertir en el Plan de marketing que se plantea

para la empresa Vulcaucho?

Si, porque con esto se establecera que se debe hacer para que la empresa tenga
utilidades y evitando pérdidas econémicas injustificadas, se podra también establecer
objetivos bien sélidos para la empresa como la mision, vision y valores que hoy en

dia no tiene mi empresa.

Interpretacion de los datos obtenidos de la entrevista

La propietaria de la empresa busca que su compafiia sea reconocida y este bien
estructurada interna y externamente lo que le ayudara a incrementar su rentabilidad

econdmica y por ende a posicionarse en la mente del consumidor.
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4.4. Conclusiones y recomendaciones

4.4.1. Conclusiones

Luego de haber realizado el analisis y la interpretacion de las encuestas a clientes
internos y externos y entrevista a la gerente de la empresa, podemos manifestar las

siguientes conclusiones:

e Para la empresa es importante realizar capacitaciones que ayuden a sus

empleados a mejorar en el &mbito laboral, ademas de que las mismas ayuda a

motivar a sus trabajadores ya que adquieren nuevos conocimientos.

e El aporte de ideas que dan los empleados en el disefio de suelas es ejecutada

aunque la mayoria no expresa su opinion, es por ese motivo que solo se

ejecuta las ideas de muy pocos trabajadores.

e Los trabajadores no conocen la mision, vision y valores de la empresa ya que

esta no posee los mismos, ellos se basan en los valores que la propietaria les

transmite y les demuestra.
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4.4.2. Recomendaciones

La investigacion realizada, permite aplicar las siguientes recomendaciones:

Realizar actividades recreativas que ayuden a expresar las ideas de los
trabajadores para crear nuevos modelos de suelas y ademas que les ayudara a
sentirse parte de la misma.

Utilizar medios de comunicacién para dar a conocer los productos y servicios
que brinda la empresa como prensa escrita, publicidad digital, revistas, etc.

Es importante que la organizacion empiece a crear nuevas suelas segln las
necesidades de los clientes ya que hay una gran insatisfaccion con respecto a

los modelos de suelas que ofrece la compaiiia.



CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1. Titulo

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA LOGRAR EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA VULCAUCHO EN LA CIUDAD DE

AMBATO
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DATOS INFORMATIVOS

Titulo de la Propuesta:

Disefio de un Plan de Marketing para lograr el posicionamiento de la empresa

Vulcaucho en la ciudad de Ambato.

Institucion Ejecutora:

e Vulcaucho

Beneficiarios:

e Empresa
e Clientes internos

e Clientes externos

Ubicacion

Av. Bolivariana y Galo Vela Km. 5 via Bafios

Tiempo estimado para la ejecucion

Inicio: El presente trabajo de disertacion se efectuo en la ciudad de Ambato, desde

Septiembre del 2014 a Marzo 2015. (6 meses)



77

Equipo técnico Responsable

Sra. Concha Carmelina Ortiz Aldaz (Gerente — Propietaria).

El costo presupuestario del Plan de marketing en accion es de $ 23.137,60 (veinte y

tres mil ciento treinta y siete con sesenta délares americanos).

5.2. Antecedentes de la propuesta

Hoy por hoy, para las compafiias, se ha tornado en una necesidad posicionarse en el
mercado, el cual les permite alcanzar un paralelismo de excelencia con las demés
empresas productoras y comercializadoras de suelas, logrando precisamente competir
en el mercado entre ellas, logrando la fidelizacion de los clientes, es ahi de donde
nace la importancia de aplicar estrategias del marketing mix, disefiadas
esencialmente para diferenciar una compafiia de otra y asi poder explotar las

cualidades que Vulcaucho brinda y por ende tener un mayor conocimiento del sector.

Como conclusién de la indagacion realizada en Vulcaucho se obtuvo como resultado,
que la empresa carece de publicidad, desaprovechando la oportunidad de dar a
conocer sus productos en el sector del calzado tungurahuense, consecuentemente la
siguiente propuesta esta encaminada a disefiar estrategias de publicidad para
fortalecer la imagen corporativa de la empresa, apoyandose en discernimientos de

sustentabilidad empresarial y metodologia promocional, para asi extender y renovar
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la oferta del entorno , vinculando las analogias entre los clientes del sector de

calzado.

5.3. Justificacién

El Plan de publicidad y promocion dara lugar al estudio de la situacion actual de la
empresa frente al resto de competidores, y de esa forma se podra conocer los gustos
y predilecciones de los clientes externos para poder promocionar y publicitar los
productos que ofrece Vulcaucho en el mercado del calzado ambatefio, e inclusive,
permitira expandir su mercado a segmentos potenciales a nivel provincial y

nacional.

Por lo tanto, Vulcaucho seguird un lineamiento base, gracias al desarrollo del plan de
marketing de promocidn y publicidad, que se establecera para una eficiente toma de
decisiones, tomando en cuenta que éste puede ser modificado segun los factores

enddgenos y exdgenos de la empresa.

Esta propuesta se realizara porque:

» En la actualidad es necesario que la empresa sea cada dia mas competitiva
dentro del mercado provincial y nacional (ver grafico 1.1).
» Se pretende constituir la imagen corporativa de la empresa en el mercado del

calzado ya que no esta posicionada en el mismo y lo que se busca conseguir
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con el plan de marketing es que la empresa se posicione en la mente del
consumidor y por ende en el mercado.

» Con la vision al futuro se busca satisfacer de mejor manera las exigencias de
un mercado competitivo.

» En las empresas modernas, la publicidad ocupa un lugar desmesuradamente
importante; porque es considerada como una inversion.,

» Toda la informacién obtenida de las encuestas y entrevista conllevaron a
determinar que lo méas apremiante y trascendente, es solucionar la débil y
escasa promocién y publicidad que posee Vulcaucho.

» Con la ejecucion de esta propuesta, se planea alcanzar un incremento del
nivel de ventas de la empresa, formalizando al cliente con la marca y el
logotipo de la empresa a través de la publicidad, promocién dando a conocer

los servicios y productos que la compafiia ofrece.

Es por ello que es muy importante que Vulcaucho efectle estrategias de publicidad
y promocion a través de medios de comunicacion masivos como revistas, radio que
le permitira llegar a un mayor nimero de personas, a través de rétulos, para dar a
conocer y promocionar todos los productos que la empresa ofrece, de esta manera
ganar un mayor grado de intervencion en el mercado con relacién a los principales
competidores de Vulcaucho y por ende mejorar el posicionamiento que tiene la

misma en un mercado altamente competitivo.
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Ademas se permitird mejorar su imagen corporativa, considerando que la aplicacion
de las estrategias de publicidad y promocién permitirdn incrementar el grado de
aceptacion y, por ende, mejorar la percepcion que las personas gue tienen respecto a
la imagen que proyecta la compafila Vulcaucho, asi como también se lograra
incrementar los ingresos econdémicos, lo que ayudard a mejorar e implementar
nuevos productos para satisfaccion de las necesidades de los clientes del sector, a
nivel provincial y nacional. Hoy en dia el sector del calzado es una de las principales
fuentes de ingresos econdémicos para el desarrollo y crecimiento de las personas y

por ende de la provincia y del pais.
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5.4. Organizador Grafico de la Propuesta

Grafico 5.1. Organizador Grafico de la Propuesta

——

Cuarta Fase:
Plan de Accion,

¥

Primera fase:
Andlisis de la
situacion

\

_ /Smopsw

Presupuesto,
Estrategia}s de j Plan de ejecutivo |
evaluaciony  / Marketlng para

control.

Fuente: (Coria, 2009, pag. 136)

Elaborado por: (Chichande, 2014)

5.5. Objetivos

5.5.1. Objetivo General.

Disefiar un Plan de Marketing para lograr el posicionamiento de

Vulcaucho en la ciudad de Ambato.

— \ promoci

lograr el
posicionamiento
de la empresa
Vulcaucho en la
ciudad de
Ambato.

/

/Segunda Fase\l

Tercera fase: , Obejtivos,
Difusion . estrategias de
Comercial / publicidad y

/f.

la empresa
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5.5.2. Objetivos Especificos.

e Incrementar de la cuota de mercado de la empresa Vulcaucho.

e Ampliar el nivel de notoriedad de la marca.

e Aumentar el nimero de clientes

5.6. Desarrollo de la propuesta

5.6.1. Sinopsis ejecutivo

Mediante el disefio de un plan de Marketing basado en (Coria, 2009), se presenta un

proceso practico en cuatro fases:

Primera Fase se da a conocer el andlisis de la informacion externa de la empresa. A
través de esta fase se puede conocer los factores internos y externos que favorecen o
afectan a la empresa, sélo de esta forma se puede tener una conviccion de su difusién

publicitaria, de la seleccion de medios de comunicacion para hacer publicidad.

En la Segunda Fase se da a conocer el mercado objetivo que en este caso seran
grupos familiares y empleados de empresas publicas y privadas, también se logra
establecer los objetivos de publicidad y promocidn, asi como las estrategias que son
de suma importancia, porque de esa forma se pone a consideracién de la Gerente
Propietaria de la empresa con el fin de que autorice 0 no a su ejecucion, segun sus

exigencias en beneficio de toda la organizacion.
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En la Tercera Fase se da a conocer la difusion comercial, es decir, a través de qué
medios de comunicacion se va a realizar, los mismos que son auditivos, escritos y

gréficos, etc.

En la Cuarta Fase se establece el Plan de gestion en el que se establece las acciones
a realizarse en los doce meses durante el afio 2015 y 2016, también se da a conocer el
presupuesto del mismo que es de $ 23.137,60 (veinte y tres mil ciento treinta y siete
con sesenta dolares americanos), de igual forma se podra entrever las tacticas de
evaluacidon y control que se utilizaran para medir el proceso y por ende los resultados

que se van alcanzando en el desarrollo del Plan.

5.6.1.1. Primera Fase: Analisis de la Situacion

5.6.1.1.1. Analisis del Mercado

=  Ambato

Segun (Ecostravel, 2008), Ambato una ciudad situada a 2600 metros de altitud, esta
enclavada en una hondonada formada por seis mesetas: Pillaro, Quisapincha, Tisaleo,
Quero, Huambalo y Cotal6. La ciudad es conocida como Jardin del Ecuador, Tierra
de Flores y Frutas o también como la ciudad de los tres Juanes, por ser cuna de Juan
Ledn Mera, Juan Montalvo y Juan Benigno Vela. Ambato ha sido castigado por

varios terremotos y reconstruida casi en su totalidad en el afio 1949, donde da inicio



84

la Fiesta de las Flores y las Frutas en honor a la lucha de sus habitantes y hoy por
hoy es una de las fiestas mas importantes del Ecuador, en la cual participan

delegaciones de varios paises.

Tabla 5.1. Informacién de Ambato

Region Sierra
Poblacion 329.856 Habitantes (INEC, 2010)
Fundacion 6 de diciembre de 1698

Elaborado por: (Ecostravel, 2008)
Fuente (Ecostravel, 2008)

Chévez (2014):

Ambato estd ubicado a 128 Km. al Sur de Quito, rodeada de hermosos
volcanes y nevados, cuenta con un clima primaveral durante todo el afio. La
manufactura de calzado y de prendas de vestir es la tercera actividad
economica del canton Ambato, después del comercio y de servicios, segun el
perfil econémico que destaca el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC). Este sector gener0 en 2010, $ 465 millones. La fabricacion de
calzado cuenta con unas 2.500 empresas pequefias, medianas y grandes,

asegura la Caltu.

En la provincia de Tungurahua se fabrica 16 millones de pares de zapatos al afio, es

decir, el 50% de la produccién nacional. A pesar de que en Ambato y Tungurahua se
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confecciona el 50% de la produccion anual de calzado del pais, esta ciudad no cuenta
con una gran infraestructura que concentre la hechura y comercializacién de zapatos.
Més de 5 mil fabricantes estan dispersos en sitios que han alcanzado renombre
nacional como Quisapincha, Picaihua, Benitez, Cevallos, Augusto N. Martinez,
Atahualpa y diversos barrios ambatefios. Segun la Cédmara de Calzado de
Tungurahua en el afio 2013 se confeccionaron en esta provincia 16 de los 32
millones de pares de zapatos que se expendieron en las 24 provincias ecuatorianas.
Mas 25 fabricantes de calzado trabajan en la construccion de un parque industrial
dedicado integramente al calzado, este proyecto es de uno de los proyectos mas
importantes de la Sierra centro. Los turistas podran observar la manufactura y
comprar directamente sin intermediarios, se contara con almacenes y exhibidores
modernos y adecuados a las exigencias del consumidor, la moda y el disefio. Este
sector crecio significativamente desde 2009, cuando el Gobierno Nacional puso en
practica las salvaguardias y el arancel mixto para impulsar la manufactura local de

zapatos (Chavez, 2014).

5.6.1.1.2. Analisis de la empresa

La empresa Vulcaucho fue fundada en el afio de 1998 por la Sra. Carmelina Ortiz
cuando levemente empezaba la inflacion del Sucre ecuatoriano. Su experiencia en el

sector del calzado le llevo a emprender su pequefia empresa la cual en los primeros
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afios se desempefiaba de forma artesanal en la produccion de suelas de caucho

natural y sintético.

En el afio 2005, incorpora su primera inyectadora, de ahi en adelante la empresa
inicio su produccion de suelas con termoplasticos, adecuando asi su industria a la

micro fundicién y la matricaria para la manufactura de moldes.

En el afio 2010 deja de ser una empresa artesanal y se convierte en pequefia
industria. Hoy en dia la fabrica cuenta con cuatro inyectadoras, una maquina de
control numero computarizado (CNC), area de fundicién de aluminio, ocho prensas

para inyectar caucho.

En la actualidad la empresa se dedica particularmente a la elaboracion de suelas de
caucho, expanso y hule termoplastico o thermoplastic rubber (TR). Estos materiales

los importan de Colombia y Brasil.

Para la produccién de suelas se mezcla el caucho con rubersil, con azufre acelerante,
con diéxido de zinc, con colofonia y con el aceite # 65; con el fin de darle
propiedades al caucho como: flexibilidad, maleabilidad, dureza, elasticidad vy
resistencia a la friccién para finalmente vulcanizar la banda de caucho en la prensa,
para ser inyectada posteriormente por los moldes de aluminio, para asi obtener el
producto final y, en altimo lugar se clasifica y ordena las plantas por numero, color y

modelo. Normalmente la inyeccion dura cerca de siete minutos.
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En el caso de TR y Expanso se le mezcla el 80% de material virgen (no ha sido

procesado previamente) Yy el 20% de material reciclado. Inmediatamente pasa a la

inyectadora con los moldes de aluminio para obtener el producto final que clasifica

por colores, nUmeros y modelos, normalmente la inyeccion dura cerca de 3 minutos.

Tabla 5.2. Propuesta de Mision, Vision y Valores de la Empresa

Misién

Liderar el sector de
fabricacion de suelas
para la elaboraciéon de
calzado en el Ecuador;
con procesos Agiles,
eficientes, e

innovadores.

Fuente: Propia

Vision

Ser una empresa
reconocida en Ecuador y
Latinoamérica  por sus
productos y servicios de
fabricacion de suelas para
la elaboracion de

calzado.

Elaborado por: (Chichande, 2014)

Valores y principios

Respetar las normas internas de la
empresa, mantener el prestigio de
la misma y sobre todo velar por el
cumplimiento de los ideales de su
fundadora: honestidad, justicia,
ética, solidaridad y lealtad.
Valorar a cada uno de los
colaboradores de la empresa y
fomentar su  desarrollo vy
crecimiento.

Manejar  prudentemente  los
negocios de la compafiia
utilizando herramientas de gestién
adecuadas sobre todo cuidando el
patrimonio de la organizacion
Cumplir con las obligaciones
legales, financieras, con el estado,
los proveedores, clientes vy
colaboradores.

Utilizar el didlogo para solucionar
problemas en general.

Hacer que el cliente sea la razén

de existir de la empresa.



Los productos que oferta al mercado Vulcaucho son:

Gréfico 5.2. Suela Akita

Gréfico 5.3. Suela Gabi

Gréfico 5.4. Suela Fabrical Ool
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Gréfico 5.5. Suela Neo Manchester

Grafico 5.6. Suela Ubaldina

Gréfico 5.7. Suela Bolivar

Grafico 5.8. Suela Ivan
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Gréfico 5.9. Suela Bota# 1

Gréfico 5.10. Torsion

El eslogan y el logotipo actual de la empresa

Gréfico 5.11. Logotipo actual de la empresa

/// / Vulcaucho
TECNOLOGY

Fuente: Vulcaucho
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El eslogan y el logotipo propuesta a la empresa:

Grafico 5.12. Propuesta de logotipo y slogan para la empresa

VULCAUCHO

TECHNOLOGY

Disena tus Huellas

Fuente: Vulcaucho

Elaborado: Chichande Andrea

5.6.1.1.3. Colores del logotipo y su significado

Segun Heller (2014) los colores que se utilizaron en el disefio del logotipo de la

empresa Vulcaucho fueron:

e Color Magenta.- Es calificado como el color de la liberacion, interés,

curiosidad, fascinacion por lo nuevo y seriedad.

Actualmente varias empresas utilizan este color para hacer publicidad y marketing ya

que pertenece a los veinte colores mas utilizados en publicidad por su significado.
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e Color Negro.- Es considerado un color elegante y simple ademas de ser el
mas versatil de todos. Se puede combinar con todos los colores secundarios y

primario.

Hoy en dia las empresas tradicionales y modernas utilizan este color para persuadir e
influir en la moda y en la elegancia. Pero también representa lo negativo, la

violencia y muerte.

5.6.1.1.4. Tipografia utilizada en el logotipo

La tipografia que se utilizd en disefio del logotipo de la empresa Vulcaucho fue
Century Gothic Italy por ser una tipografia geométrica disefiada por Monotype
Lanston en 1937 y 1947, la cual fue modificada ligeramente a la tipografia de Paul
Renner “Futura” (Bainees & Haslam, 2005).

Por todo lo mencionado se utilizé Century Gothic Italy ya que se distingue por su
geometria pura, grandes y redondos titulos, utiliza menos tinta y por consiguiente es

considerada muy atil en publicidad.

5.6.1.1.5. Analisis Situacional

Acorde al estudio ejecutado, se identificd el FODA de la empresa Vulcaucho, dando
asi lugar al Disefio de un Plan de Marketing, puesto que gracias a este analisis se
puede crear los objetivos y las estrategias a utilizar en el Plan en evocacion que

auxiliara a la organizacion a posicionarse en el mercado ambatefio en el sector del
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calzado, al mismo tiempo ayudard a incrementar las ventas de la compaiiia, la
empresa tiene dificultades en lo anteriormente citado por que no existe publicidad,
promocion y relaciones publicas, ya que si estas herramientas se aplicaran
aumentarian los clientes externos, se lograria tener mayor posicionamiento a nivel

provincial y nacional y por ende las ganancias se incrementarian.

El FODA que se ha diseflado (ver grafico 5.13), debe de ser reformado
trimestralmente; desde nuestra perspectiva, ya que los componentes enddgenos y

exogenos incesantemente cambian es por ello que el estudio se debe hacer

trimestralmente para no quedarnos postergados por la competencia.

Grafico 5.13: Matriz FODA

éonalezas \

» Marca registrada.

« Infraestructura adecuada
« Parqueadero propio

» Personal capacitado

* Punto de venta

Oportunidades

« En Ambato se concentra
el 50% de la produccion
de calzado nacional.

« Impulso de la industria
del calzado nacional con
el apoyo gubernamental
a precios competitivos.

« Disefio de suelas

\ /’J personalizados 4
) age N\
ebilidades Amenazas

« Inexistencia de
objetivos, mision, vision
y valores

« Escaso posicionamiento

« Carece de un plan de
marketing

+ Poca publicidad sin

planificacion

Fuente: (Coria, 2009)

Elaborado: (Chichande, 2014)

» Competencia

* Precios altos de los
insumos

« Crédito demasiado largo
alos clientes

« Suelas que ingresan de

contrabando
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5.6.1.1.6. Analisis de la Competencia

La competencia da lugar al progreso, porque se debe preparar y disefiar estrategias
que sean sugerentes para los clientes externos potenciales, precisamente por eso no
hay que tenerle miedo a la competencia, mas bien deben tratar de ser superiores, por
ejemplo, si no pueden competir en precios la mejor arma para competir sera la

calidad de sus productos.

En el sector de la elaboraciéon de suelas para calzado existen varios competidores

para Vulcaucho que son:

= Milplast
» La Fortaleza
= Miguel Garcia

» Productos de Pert y Colombia

Segun Kotler & Keller (2006), es importante analizar las cinco fuerzas competitivas
de Porter, porque nos da a conocer un factor de suma importancia como es la
“competencia” ya que no es de esperar que nuevos competidores aparezcan en el

mercado del calzado.

1. Amenaza de nuevos competidores entrantes.- En cualquier instante

imprevisto puede emerger un nuevo competidor que pretenda dominar una
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parte del segmento de mercado al que pertenece Vulcaucho, es por eso que
empresa debe estar alerta ante la competencia, sobre todo para no perder a los

clientes actuales y potenciales.

Es obligatorio contar con todos los documentos y permisos requeridos para el

funcionamiento de la organizacién como son:

» Reserva del nombre

» Tener RUC

» Estar inscrito en la camara de comercio de la pequefia industria
» Obtener los permisos municipales

» Permiso de los bomberos

> Otros

La gerente propietaria de Vulcaucho invirtié 1.000.000 de sucres en la creacion de la
compafiia, ademéas de contar con personal con grandes conocimientos en la

elaboracion de suelas.

2. Amenaza de una mayor capacidad de negociacion por parte de los
vendedores.- Hay que tener cuidado con los proveedores, porque no todos
piensan que trabajar en equipo es la mejor manera de llegar al éxito, por esa

situacion Vulcaucho analiza bien sus proveedores siendo Novaplast su
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principal y confiable proveedor de todos los termoplésticos necesarios para

ofrecer los productos a los clientes.

Es trascendental que los proveedores y la organizacion ganen, por eso se debe hacer

una negociacion de ganar & ganar para el beneficio de las dos partes.

3. Rivalidad entre competidores.- Se debe tener mucho sigilo en la
fidelizacion de los clientes consolidados porque son los mas importantes y
significativos en la riqueza de la empresa Vulcaucho, habran organizaciones
que ofrezcan sus productos en el mercado a costos méas bajos, por ese
elemento  los consumidores pretenderan comprar los productos de la
competencia, pero ante esta medida no se debe reducir costos de modo
adyacente, mas bien el consorcio debe tener una imagen corporativa de
calidad no solamente de precio, Vulcaucho al brindar un producto
competitivo que cumple con las expectativas de los clientes, la organizacién
deberd estar tranquila porque los clientes que optaron por los productos de la
competencia vendran decepcionados de los productos que adquirieron de la
competencia, en otras palabras el usuario debe entender que por el hecho de
comprar un producto a menor costo la calidad que ellos esperan va a ser

acorde al precio.
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4. Amenaza de una mayor capacidad de negociacién por parte de los
compradores.- La competencia de Vulcaucho lanza estrategias ofensivas,
tratando de persuadir al cliente externo de que sus productos son mejores que
los que esta ofertando Vulcaucho, frente a este suceso la empresa iniciara su
estrategia que demuestre la originalidad de Vulcaucho, existiendo un
producto similar pero a un precio no tan accesible, por lo que no se obtienen
los resultados esperados. Tal vez la competencia por abaratar costos opte por
utilizar termoplésticos de poca durabilidad, logrando que el cliente se
desilusione del producto por el que pagd, De esta manera Vulcaucho se
beneficia, puesto que esos clientes contrariados se convierten en nuestros
clientes.

5. Amenaza de productos sustitutos.- El producto que la empresa Vulcaucho
ofrece son suelas para dama y caballero, existe una gran variedad de
empresas que cubririan el mismo producto como son:

o Milplast
o La Fortaleza
o Miguel Garcia

o Productos de Pert y Colombia

Cualquiera de estas empresas podria sustituir los productos que ofrece Vulcaucho,

sin embargo, no todos cumplen con las exigencias que buscan los clientes en las
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suelas como es suavidad, diversidad, disefio, personalizacion, exclusividad, color,

etc.



Tabla 5.3. Anéalisis PESTEL

PESTEL

POLOTICO

ECONOMICO

SOCIO-

CULTURAL

FACTORES

Legislacion laboral

Resolucién N° 550 emitida por (El Consejo

de comercio exterior, 2010)

Inestabilidad Gubernamental

El producto interno bruto (PIB)

Escases de calzado chino

Consumismo

ANALISIS

La legislacion laboral a favor de los empleados pero sin
un consenso a nivel empresarial.

Esta resolucion fue emitida para fijar un arancel mixto
para la importacion de calzado en donde se beneficia
mucho el sector de calzado nacional.

El Gobierno se considera democréatico pero tiene tintes
de autocrético

En el sector industrial tuvo un crecimiento inter-anual
del 3.5% (Banco Central del Ecuador, 2014)

Se incrementd la venta de productos nacionales con la

fijacion del arancel mixto

Hay una tendencia de consumo creciente de calzado por

moda

PUNTUACION Sumatoria
(1-3)

3 7
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Materia prima Generalmente las empresas utilizan materia prima de 3

baja calidad ya que su costo es mas barato

TECNOLOGICO  Magquinaria de baja tecnologia La industria ecuatoriana sobretodo la textil utiliza 3 6
maquinaria de baja tecnologia por la dificultad
econdmica de adquirir equipos de alta tecnologia, por lo
que implica una pérdida de mercado a pesar del
dinamismo del sector

Materia prima barata Los productores de calzado utilizan materia prima barata 3

por la competencia de costos que existe en el mercado,
pero lo que ignoran los productores es, que al momento
de comprar materia prima barata estan exponiendo a los
usuarios a agentes cancerigenos.

ECOLOGICO Actividades industriales Las empresas del sector industrial deben mejorar las 2 2

emisiones de ruidos, el reciclaje, los residuos, etc.
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LEGAL Arancel Mixto para importaciones El arancel mixto para el calzado importado mitigd la 1 1
crisis del calzado nacional y ha sido una medida que ha
animado a los productores de calzado nacional a
preocuparse por mejorar su produccion y ofrecer al

mercado un producto competitivo.

1 Excelente
Rango 2 Bueno
3 Malo

Fuente: Empresa Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)



Segun el analisis
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PESTEL (ver tabla 5.3), la importancia de los factores

anteriormente analizados son realmente significativos en el sector del calzado,

teniendo como prioridad el aspecto politico, tecnoldgico, socio-cultural, econémico,

ecologico y legal.

Tabla 5.4. Anélisis de Posicionamiento

Factores condicionantes

Mercado Entrega a
Producto Precio domicilio | Crédito | Disefio | Sumatoria
Milplast 4 4 2 1 4 15
La Fortaleza 3 3 2 2 3 13
Miguel Garcia 3 2 2 2 8 12
Vulcaucho 1 1 2 8 1 8
Productos de Per( y
Colombia 3 1 1 2 2 9
Porcentaje 40% 15% 10% 20% 15% 100%
Factores condicionantes
Mercado
Sumatoria
Milplast 1,60 0,60 0,20 0,20 0,60 3,20
La Fortaleza 1,20 0,45 0,20 0,40 0,45 2,70
Miguel Garcia 1,20 0,30 0,20 0,40 0,45 2,55
Vulcaucho 0,40 0,15 0,20 0,60 0,15 1,50
Productos de Perl y
Colombia 1,20 0,15 0,10 0,40 0,30 2,15
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1 Alto

2 Bueno
Rango

3 Intermedio

4 Bajo

Fuente: Investigacién Empresa Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)

Se puede concluir (ver tabla 5.4) que Milplast estd mejor posicionada en el mercado,
sequido por la Fortaleza, Miguel Garcia, productos de Pert y Colombia y por dltimo
la empresa Vulcaucho a la cual se disefid un Plan de marketing para logar su

posicionamiento en el mercado ambatefio.

5.6.1.2. Segunda Fase: Parametros de Publicidad y Promocion

5.6.1.2.1. Politica comunicacional

La empresa Vulcaucho, debera realizar publicidad y promocion todo el afio y hacer
énfasis en las temporadas altas a través de medios de comunicacidén masiva el cual le
permitira acaparar el mayor nimero de personas, donde se informarad y recordara
todos los productos y servicios que ofrece la misma, con el fin de obtener mayor

participacion en el mercado.

La comunicacion es el eje fundamental para transmitir un mensaje porque nos

permite interactuar de manera directa con las personas, si el mensaje no es bueno o
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se distorsiona en su proceso, no se conseguira los objetivos esperados de la

comunicacion como informar de forma clara, concisa, directa, etc.

5.6.1.2.2. Fuerza de Ventas

Para incrementar el volumen de ventas y por ende la rentabilidad de la empresa, se
contratara dos vendedores para visitar a los clientes actuales y potenciales que
busquen ser innovadores y diferentes de la competencia como en Mocha, Cevallos,
Quisapincha, etc. Los vendedores utilizaran un uniforme (ver gréfico 5.12) en donde

se identifique el nombre de la empresa.
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Propuesta del uniforme para vendedores

Grafico 5.14. Uniforme Vendedores

Fuente: Empresa Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)
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Propuesta del catalogo de productos para los vendedores

Gréfico 5.15. Catalogo de productos

VULCAUCHO cranorccion e sictas cte coar-cacdeo o

TECHNOLOGY diferernres micarericales rerrmrioplasticos.

Persornalizacidrn de moldes v srielas.
Disena tus Huellas

Ioxclres ivicderdd e sreelers.
Iriszeriicrice dde irtverscr.
Servicio de rmrrcitricerics.
Servicio de irnveccidr

Contactos: Oficina Principal: Av. Bolivariana y Galo Vela Km. 5 via Banos. Telf: 2Z405862/2406534
Punto de Venta: Av. Eloy Alfaro Y Mera. Telf : 2422927-2829523
Web: vuicauchotechnology.com.ec. e-mail: vulcaucho@hotmail.com

Fuente: Empresa Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)
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Propuesta de tarjetas de presentacion de la empresa

Gréfico 5.16. Tarjetas de Presentacion

o VULCAUCHO
TECHNOLOGY

Contactos:

Oficina Principal: Av. Bolivariana y Galo Vela Km. § via Banos.
Telf.: 2405862/2406534

Punto de Venta: Av. Eloy Aifaro Y Mera.

Telf - 2422927-28285¢

E-mail: vulcaucho@hotmail.com
vulcauchotechnology.com.ec.

Fuente: Empresa Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)

5.6.1.2.3. Participacién de la Feria Internacional De Calzado y Componentes del

Ecuador (FICCE) 2015

La compafiia Vulcaucho participara en la feria anual de calzado que se realiza en el
centro de exposiciones en la ciudad de Quito del 2 al 4 de Julio del 2015, en la cual
participaran productores de calzado, curtiembre, insumos, maquinaria Yy

marroquineria.



108

Tabla 5.5. Presupuesto de la Feria Internacional De Calzado y Componentes del Ecuador

(FICCE) 2015

FICCE M2 COSTO | COSTO x M2 SUBTOTAL IVA TOTAL
1 Stand 8x8 | 375,00 315,00 x 8m2 2520,00 302,40 2822,40
c/m2

Fuente: Empresa Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)
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Propuesta de Stand

Graéfico 5.17. Propuesta de Stand

VULCAUCHO

TECHNOLOGY

Fuente: Investigacion Empresa Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)



110

5.6.1.2.4. Presupuesto para rétulos y Flayers Publicitarios

Objetivo de la estrategia:

El objetivo de esta estrategia es proyectar la imagen de la empresa a traves de un
disefio llamativo, con el nombre de la empresa, a través de rétulos publicitarios que

tengan iluminacion nocturna y llamen la atencion de los clientes.

Mientras tanto los flayers ayudardn a promocionar los productos y servicios que

ofrece la empresa a sus clientes actuales y potenciales.

Acciones:

Contratar los servicios de la agencia de Marketing, Disefo y Publicidad “MUSIK”
para realizar la instalacién de los rétulos publicitarios para la empresa Vulcaucho que
seran instaladas: una en el punto de venta, en la oficina principal, en Cevallos,
Mocha y Quisapincha; estratégicamente ubicados en las calles principales en donde

se encuentran los productores de calzado.

Fechas:

Considerando las variables climatologias que no permite una mayor durabilidad se
estima que el periodo de durabilidad de las luces nocturnas de los rotulos

publicitarias sera de un afo.
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Audiencia Meta:

Clientes actuales y potenciales de la ciudad de Ambato y de los demas cantones de la

provincia de Tungurahua.

Tabla 5.6: Esquema y costos de los Rétulos Flayers publicitarias

CANTIDAD DETALLE V. UNITARIO Cantidad x V. TOTAL
Costo
5 Rétulos Instalacion $1500 $1500 x 5 $7500
MUSIK
1000 Flayers Copy Full $0,11 $0,11 x 1000 $110
Disefio de pagina MUSIK $200,00 - $ 200,00
web
Total - - - $7810

Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Investigacién Propia
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Propuesta de Flayers

Gréfico 5.18. Propuesta de Flayers

Contactos: Oficing Principat Av. Bolvanona y Galo Vela Km. § via Banos.  Tel: 2405842 /2406534
Punio de Venta: Av. Bloy Alloro Y Mesa.  Tell : 2422927-2829523
Web: vuicaucholechnology.comec. e-malt vuicoucho@hotmaill.com

Fuente: Empresa Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)
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Propuesta de Tripticos

Graéfico 5.19. Propuesta de Tripticos

Elaboracion de suelas de calzado en
diferentes materiales termoplasticos.
Personalizacion de moldes y suelas.
Exclusividad de suelas.

Ingenieria de inversa.

Servicio de matriceria.

Servicio de inyeccion

Punto de Venta: Av. Eloy Alfaro Y Mera.  Telf : 2422927.2829523

Contactos: Oficina Principal: Av. Bolivariana y Galo Vela Km. 5 via Bafios. MZJIS%NMS&
Web: viicauchotechnology.com.ec. e-mail:

Fuente: Empresa Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)



Propuesta de llaveros

Gréfico 5.20. Propuesta de llaveros

Fuente: Empresa Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)

Propuesta de rétulos

Grafico 5.21. Propuesta de Rétulos

VULCAUCHO
TECHNOLOGY

Disena tus Huellas

Contactos:

incipal

i
Av. Bolivariana y Galo:
clviisd ‘ela Km. 5 via Bafios

Fuente: Empresa Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)
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5.6.1.2.5. Mercado Objetivo

El mercado Objetivd de Vulcaucho en el afio 2015 serd las empresas privadas

productoras de calzado que buscan personalizar sus disefios y ser innovadoras.

5.6.1.2.6. Estrategias de Mercado

Por el hecho de que la publicidad y promocion son herramientas basicas del
marketing se ha decidido analizar las 4 p del Marketing, describiendo cada uno de los

elementos del Plan.

e Promocion

Las promociones no estan dirigidas a causar un impacto inmediato en las ventas,
estan dirigidas a incrementar la demanda del consumidor, a estimular la demanda del
mercado o a mejorar la disponibilidad del producto por un periodo limitado de

tiempo.

A continuacidén se da a conocer las campafias promocionales que se van a realizar

trimestralmente:



Gréfico 5.22. Promocién de Vulcaucho

Conociendo

|
a Vulcaucho

Se parte de
la familia
Vualcaucho

Venta

. |
Online '

% Vulcaucho »—

_—

Exclusividad
de moldes

Fuente: Empresa Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)
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o Conociendo a Vulcaucho que se realizara a través del disefio de una

pagina web.
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Propuesta de la pagina web

Gréfico 5.23. Propuesta de la pagina web de Inicio

VULCAUCHO

TECHNOLOGY

Fuente: Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)
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Grafico 5.24. Propuesta de la pagina web de Home

z ! E VULCAUCHO
TECHNOLOGY

be NUEVO
5 5t LANZAMIENTO

Fuente: Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)



Grafico 5.25. Propuesta de la pagina web de La Empresa

Fuente: Vulcaucho

’ Empresa
o

VULCAUCHO

TECHNOLOGY

Mision

Liderar el sector de fabricacion de suelas para la elaboracion de calzado en el ecuador

con procesos agiles, eficientes, e innovadores
Vision

Ser una empresa reconocida en Ecuador y Latmoamérnica por sus productos y servicios

de fabricacion de suelas para la elaboracién de calzado

Valores y principios

Respetar las normas internas de la empresa, mantener el prestigio de la misma y
sobre todo velar por el cumplimiento de los ideales de su fundadora: honestidad
Justicia, ética, solidandad y lealtad

Valorar a cada uno de los colaboradores de la empresa y fomentar su desarrollo
y crecimiento

Manejar prudentemente los negocios de la compaiia utilizando herramientas de

g n adecuadas sobre todo cuidando el patrimonio de la organizacion

Cumplir con las obligaciones legales, financieras, con el estado, los proveedores

clientes y colaboradores
Utlizar el dialogo para solucionar problemas en general

* Hacer que el cliente sea la razdén de existir de la empresa

Elaborado: (Chichande, 2014)
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Grafico 5.26. Propuesta de la pagina web del Catalogo de productos
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TECHNOLOGY
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Fuente: Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)
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Grafico 5.27. Propuesta de la pagina web de Contacto

.o VULCAUCHO

I TECHNOLOGY
~' CONTACTO

Vulcaucho Technology

\ {

Fuente: Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)
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o Ser parte de la Familia Vulcaucho.- Se realizard un plan publicitario
mediante la prensa escrita del diario EL Heraldo y el diario la Hora en
Ambato y entregando flayers publicitarios de la empresa con datos
importantes, acerca de la misma, en las ferias de calzado de las diferentes
ciudades en las que se realizan como Quito, Guayaquil, Cuenca, etc.,
Ademas en la revista Cueros se realizara la respectiva publicidad para dar

a conocer a la empresa.
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Propuesta publicitaria para la prensa escrita

Graéfico 5.28. Propuesta publicitaria para la prensa escrita

Fuente: Vulcaucho

Elaborado: Chichande Andrea
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Propuesta para la revista CUEROS

Gréfico 5.29. Propuesta publicitaria para la revista CUEROS

Fuente: Vulcaucho

Elaborado: Chichande Andrea



125

o Exclusividad de Moldes.- A través de un spot para radio que serd
pautado en la Radio Centro y la Radio Bandida de la ciudad de Ambato,
para dar a conocer a los clientes potenciales los servicios que ofrece
Vulcaucho como la exclusividad de moldes

o Venta Online.- Se realizara a traves de la pagina web (ver gréfico 5.24),
en donde se le dara la opcidn al cliente de retirar el producto en el punto
de venta o entrega a domicilio.

e Plaza

La zona en donde se va a realizar la difusion promocional de Vulcaucho es en las
empresas privadas de la localidad de Ambato y sus alrededores, por internet y en
distintas ciudades que el mercado objetivo se interese y busque crear interés en

adquirir el producto.

e Producto

El producto de nuestro Plan de Promocién y Publicidad (suelas para calzado),
constituirad todos los factores gréficos, auditivos, visuales que se generan en los
medios de comunicacion a través de la creacion de un mensaje persuasivo para el
formato de publicidad y promocion a utilizar de modo que ocupe un territorio claro y

dominante en la mente de los usuarios.
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e Precio

Todos los costos de la difusion publicitaria sobre los productos (suelas, moldes) y
servicios (exclusividad, disefio) que presta la organizacion seran correspondientes al
monto consignado Unicamente para este requerimiento por parte de la gerente-
propietaria quien pondra en gestion la difusion con la ayuda de sus hijos, a causa de
no existir una area especializada de marketing dentro de la empresa, para que realice

la difusion publicitaria.

Las politicas de fijacion de precios de los productos que oferta Vulcaucho para el afio
2015 se basa en el peso que tiene cada modelo de suela y talla que se fabrique, los
precios de los servicios de matriceria, inyeccion, personalizacion de suelas etc. Se

basan en la complejidad de elaboracién, tiempo de inyeccion y dificultad del disefio.

5.6.1.2.7. Objetivos de la Publicidad de Vulcaucho

Los objetivos publicitarios para el afio 2015 se basan en lo subsecuente:

e Obtener un incremento del 5% en el volumen de ventas y en la cuota de
mercado con un gasto total $ 23.137,60 (veinte y tres mil ciento treinta y
siete con sesenta dolares americanos), en anuncios publicitarios y en

promocion de ventas.
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Distribuir los servicios que brinda Vulcaucho en el mercado ambatefio
durante el afio 2015 y principios del 2016.

Dirigir la publicidad a los grandes y pequefios fabricantes de calzado porque
son nuestros principales consumidores.

Fomentar la cooperacion de los miembros de la empresa dando a conocer de
manera global el Plan de Promocion y Publicidad y sus estrategias al personal
de apoyo quien sera el encargado de distribuir y ofrecer los productos y
servicios a los clientes actuales y potenciales.

Alcanzar grados de penetracion publicitaria que serdn medidos a traves de un
estudio de penetracion en el afio 2016 es decir después de la aplicacion anual
del Plan de promocidn y publicidad.

Elaborar spots publicitarios que atraigan y cautiven al cliente y que logren
quedarse en la mente del consumidor para dar a conocer los productos y

servicios que brinda Vulcaucho.

5.6.1.2.8. Estrategias de Publicidad de Vulcaucho

Las estrategias que se utilizaran entorno a la publicidad con los diferentes productos

y servicios que oferta la empresa en el mercado son:

Estrategia del producto: Es importante el disefio de la valla publicitaria,

puesto que debe ser atractiva para los clientes, tener un color llamativo con el
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que se identifique facilmente a la empresa, pero al mismo tiempo que no sea
extravagante pero si persuasivo y pueda perdurar en la mente del consumidor,
que tenga mas imagenes que letras ya que se ha comprobado que las letras sin

ningun grafico no es recomendable en la publicidad.
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Ingreso actual a la empresa

Gréfico 5.30. Ingreso actual de la empresa

Fuente: Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)
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Propuesta de Ingreso a la empresa

Gréfico 5.31. Propuesta ingreso a la empresa

Fuente: Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)
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Estrategia de precios: El precio como ya se menciond anteriormente sera
establecido por el peso de cada suela y los servicios de matriceria,
personalizacion de los moldes seran establecidos por la complejidad del
molde y la dificultad del disefio, estos precios seran fijos en temporada alta o

baja.



Tabla 5.7. Costos de suelas

132

Peso | Costo Costo | Mano | Carga Costo Precio | Utilidad
IVA Interés
Planta 21 22 23 24 25 26 prome | materia | parde | de fabril Suma de de en
12% 8%
dio Prima suela | obra 10% planta |venta doélares
| ORLANDO
132 {136 |170 |174 |180 |189
NEGRA TR 163,50 | 0,00500 {0,82 |0,30 |0,10 0,15 |1,36 (0,11 1,47 2,20 0,73
ORLANDO
NEGRA 146 |148 |159 |171 |178 |195
166,17 | 0,00275 |0,46 0,30 |0,10 0,10 (0,96 0,08 1,04 1,30 0,26
EXPANSO
ORLANDO
163 |168 |183 |198 |205 |231
NEGRA PVC 191,33 |0,00280 {0,54 [0,30 |0,10 0,11 1,05 (0,08 1,13 1,20 0,07
NEW
ORLANDO 163 |173 |184 |188 |215 |217
190,00 | 0,00247 0,47 0,32 |0,10 0,11 (1,00 (0,08 1,08 1,50 0,42
NEGRA PVC

Fuente: Vulcaucho

Elaborado: (Chichande, 2014)
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Estrategias de promocion de ventas: Se realizardn las estrategias
anteriormente mencionadas. Brindar la personalizacion de suelas, ingenieria
de inversa, exclusividad de suelas ya que la competencia no tiene ni posee
estas estrategias.
Estrategias publicitarias y promocionales
1. Se realizara con mas fuerza la publicidad de la empresa en los meses
de Marzo y Agosto, las temporadas altas en la produccion de calzado
en la sierra y la costa.
2. Se creara una pagina web comercial, porque a mas de promocionar los
servicios de la empresa se podra realizar ventas online con entrega a
domicilio, ayudando a incrementar sus ventas y crecimiento en el

mercado.
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5.6.1.2.9. Medios publicitarios

Desarrollo de la publicidad

Tabla 5.8: Emisoras Publicitarias

Emisora  Frecuencia @ Paquete Fecha Emisiones Hora Costo
mensual
Rumba 90.5 Lunes a 01/04/2015  10cufiasa = 2 cufias diarias 448
Viernes la semana en diferentes
horarios en

cualquiera de
las

programaciones

Bandida 89.7 Lunes a 15/04/2015 10 cufias a = 2 cufias diarias 560
Viernes la semana en diferentes
horarios en

cualquiera de
las
programaciones
= Total 1008

Fuente: Radio Bandida y Radio Rumba

Elaborado: Chichande Andrea
La primera transmision se hara en radio Rumba y por ultimo en radio bandida de la
ciudad de Ambato en donde se encuentra ubicada la empresa, la publicidad (ver tabla

5.8), se dirigira al sector del calzado, a los clientes potenciales y a los consumidores

del producto.
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5.6.1.2.10. Presion de la competencia (Matriz BCG)

A continuacion se detalla las ventas de la empresa en el afio 2013 y 2014.

Tabla 5.9: Ventas 2013 — 2014

ANO 2013 ANO 2014

Meses SRI TOTAL SRI TOTAL
Enero 55.966,72 136.442,76 | 72.508,73 102.869,98
Febrero | 66.439,25 139.827,48 | 73.658,10 107.712,30
Marzo 72.730,11 161.235,29 | 92.397,59 110.678,04
Abril 78.978,78 135.403,68 | 141.913,09 152.192,16
Mayo 109.796,08 150.340,39 | 113.854,06 129.115,06
Junio 59.624,30 125.786,50 | 144.513,60 156.035,30
Julio 90.917,66 158.187,21 | 109.135,88 110.696,68
Agosto 91.912,60 162.303,88 | 123.275,74 133.151,04
Septiembre |  67.844,54 110.103,57 | 105.699,23 107.656,43
Octubre | 90.676,32 138.380,94 | 119.526,29 121.326,59
Noviembre | 95.503,01 128.260,72 | 126.225,78 127.750,78
Diciembre | 57.741,80 129.428,13 | 107.492,22 109.329,12
TOTAL 938.131,17 1.675.700,55 | 1.330.200,31 |  1.468.513 48
Promedio | 78.177,60 139.641,71 | 110.850,03 122.376,12

Fuente: Vulcaucho

Elaborado por: (Chichande, 2014)



Tabla 5.10: Pronostico de ventas de la empresa 2015 — 2016

Ano N° de afio Valor
observado estimacion Volumen de ventas
2013 1 -0,50 1.675.701
2014 2 0,50 1.468.513
TOTAL 3 0,00 3.144.214
PROMEDIO 2 0,00 1.572.107
N° de afio
ARo observado Valor de X Pronéstico
2015 3 1,50 1.261.326,41
2016 4 2,50 1.054.139,34
Fuente: Vulcaucho
Elaborado por: (Chichande, 2014)
Grafico 5.32: Ventas 2013 - 2014 de la empresa
180.000,00
160.000,00
140.000,00
120.000,00 / /
100.000,00 —
80.000,00
60.000,00
40.000,00
20.000,00
o © 29 D K O 0 <O & @ @ &
G T S S
« ¥ o & &
(,)Q,Q $ Q
—— ANO 2013 = ANO 2014

Fuente: Vulcaucho

Elaborado por: (Chichande, 2014)
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Para determinar el célculo del eje principal, es decir la tasa de crecimiento,

utilizamos la siguiente formula:

ventas afno 2 — ventas afo 1
C= — * 100
ventas ano 1

c 1.468.513,48 — 1.675.700,55 100
= *
1.675.700,55

C —207.187,07 100
= %
1.675.700,55

TC = —-12,36420612
TC = -12,36%

Estos resultados nos demuestran que la tasa de crecimiento en el mercado por parte
de Vulcaucho ha deteriorado en un -12,36% siendo un porcentaje realmente

considerable.

Para los creadores de la matriz BCG, una participacion en el mercado es alta cuando
es superior a 1, y baja cuando es inferior, puesto que se determina que la

participacion y ventas en el mercado por parte de la empresa son bajos.



Tabla 5.11: Propuesta de Publicidad en Radio

Paquete Emisién Emisidn Emisidn
Radial diaria semanal mensual
Jingle 4 20 80

empresarial
Rumba de 2 10 40

Lunes a

Viernes
Bandida de 2 10 40

Lunes a
Viernes
Total 4 20 80

Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Radio Bandida y Radio Rumba

Publicidad en Prensa

Total

cufas

960

480 al afio

480 al afio

960

138

Costo Costo
mensual por anual
publicidad
radial
486 Incluido 486
IVA
400 +IVA 5376

448

500+IVA 6339,20

560

1008 12.201,20

La publicidad realizada en la prensa sera Unicamente en las temporadas altas, en

marzo y agosto que son las temporadas en donde mas se producen calzado ya que en

agosto se inicia las clases en la sierra, y en marzo ya que varios productores realizan

calzado en Tungurahua y venden el mismo en Guayaquil por temporada de clases,

dando Unicamente a conocer los productos y servicios que ofrece la empresa,

numeros telefonicos y la ubicacion de la empresa y punto de venta, los espacios para

anuncios seran comprados a La Hora 'y a El Heraldo.



5.6.1.3. Cuarta Fase: Plan de Accion, presupuesto, estrategias de Control y Evaluacion

ANO / MES OBJETIVO

ABRIL - 2015 Contratar los un espacio
publicitario en La Hora 'y
El Heraldo y coordinar
con MUSIK la
instalacion de los rétulos
y elaborar los Flayers
publicitarios
MAYO - 2015 Fidelizar a los clientes a
atraer a un nimero

mayor de clientes

potenciales

ACTIVIDADES RECURSOS RESPONSABLE

Distribucion de los Humanos, materialesy =~ Gerente, Administradora

afiches en las empresas financieros e hijos de la propietaria

privadas y clientes de la de la empresa
ciudad de Ambato y a sus
localidades aledafias.
Coordinar la instalacion
de los rétulos con
MUSIK
Dar a conocer los Humanos, materialesy = Gerente y Administradora
servicios y productos que financieros.

ofrece la empresa con la

radio difusion, prensa,

139

PRESUPUESTO

(Ver tabla 5.12)

(Ver tabla 5.12)



JUNIO - 2015

JULIO - 2015

AGOSTO - 2015

Fidelizar a los clientes

externos fijos

Acudir a la feria
internacional de calzado,
entregar llaveros, flayers
que ayuden a posicionar
a la empresa en la mente

del consumidor

Motivar a los clientes
para que sigan siendo

participes en el consumo

rétulos publicitarios y
Flayers
Ampliar el nimero de
personal de apoyo para
que llegue con precision
la publicidad prevista
Dar a conocer a la
empresa en esta feria por
su productos y servicios
que la misma oferta
ayuda al posicionamiento
de la organizacion
Brindar y servicio de
excelencia y una calidad

extraordinaria en los

Humanos, materiales y

financieros.

Humanos, materiales y

financieros.

Humanos, materiales y

financieros.

Gerente y Administradora

Gerente y Administradora

Gerente y Administradora

(Ver tabla 5.12)

(Ver tabla 5.12)

(Ver tabla 5.12)
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de los productos y
servicios que brinda la
empresa
Difundir los servicios de

SEPTIEMBRE - 2015

la empresa por la radio

OCTUBRE - 2015 Definir los servicios y
productos de la empresa
con el disefio de la
pagina web
NOVIEMBRE - 2015 Difundir los servicios y
productos de la empresa

DICIEMBRE - 2015 Difundir los productos

productos

Disefiar el Jingle

empresarial para las

radios Rumba y Bandida

Funcionamiento de la

pagina web de forma

correcta

Por medio de la pagina

web se puede realizar

compras online

Distribuir los afiche en la

Humanos, materiales y

financieros

Humanos, materiales y

financieros.

Humanos, materiales y

financieros.

Humanos, materiales y

Gerente, Administradora

e hijos de la propietaria

de la empresa y radio

emisoras.

Hijo de la propietaria

Gerente

Personal de Apoyo y

(Ver tabla 5.12)

(Ver tabla 5.12)

(Ver tabla 5.12)

(Ver tabla 5.12)
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que ofrece la empresa
con afiches entregados
gratuitamente
ENERO - 2015 Evaluar el grado de
satisfaccion de los
clientes
FEBRERO - 2015 Lograr que el mensaje
publicitario sea difundido
correctamente
MARZO - 2015 Realizar las
correspondientes
estrategias de evaluacién:
si los objetivos

propuestos se estan

cumpliendo, realizar

ciudad de Ambato y sus

cantones aledafios como

a las empresas privadas

a través del servicio post

venta

Evaluar al personal de

apoyo

Realizar una evaluacién

de las ventas producidas

en todo el 2015

financieros.

Humanos, materiales y

financieros.

Humanos, materiales y

financieros.

Humanos, materiales y

financieros.

Administradora

Gerente

Gerente y Administradora

Gerente y Administradora

(Ver tabla 5.12)

(Ver tabla 5.12)

(Ver tabla 5.12)

142



encuestas a clientes para

medir la satisfaccion de

los productos y servicios

que brinda la empresa,

etc.

Fuente: Vulcaucho

Elaborado por: (Chichande, 2014)
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5.7. Plan de Accion y Presupuesto

Las acciones para poner en practica el Plan de marketing de publicidad y promocion
en el siguiente cuadro (ver tabla 5.1), se detallan las acciones, el financiamiento, los
costos, y los responsables para ejecutar e implantar el plan de Marketing, necesario
que permita lograr el posicionamiento de la empresa Vulcaucho y por ende el

incremento de sus ventas.

5.7.1. Presupuesto de la Propuesta

Tabla 5.12: Presupuesto de la Propuesta

Cuotas Valor de la
Medio de comunicacién mensuales inversion

Descripcion Valor total

Feria Internacional de calzado y
Stand 2822,40 235,20 2822,40
componentes del ecuador 2015
Aldus Publicidad y disefio Single empresarial 486,00 40,50 486,00
Rumba Cufia de radio 1 5.376,00 448,00 5.376,00
Bandida Cufa de radio 2 6.339,20 528,27 6.339,20
Copy Full Rétulos publicitarios 7.500,00 625,00 7.500,00
MUSIK Flayers 110,00 9,17 110,00
MUSIK Disefio de pagina web 200,00 16,67 200,00
Publicidad en prensa
o . 304,00 25,33 304,00
Diario la Hora y El heraldo escrita
valor total 1.192,93 23.137,60

Elaborado por: Chichande Andrea

Fuente: Vulcaucho
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5.7.2. Estado Financiero de la empresa

VULGALIGHD - CARMELINA ORTIZ

ESTADD DE SITUACION FINANCIERA
AL 71 DE DICIEMERE DEL 2014
WOMERE OE LA CUENTA SALDOS
ACTIVO
ACTIVG CORRIENTE
DISPONIBLE
Caia General 18,130.50
Procubanco 02080002745 2,008.50
Auslro 11,734 46
Pichircha 11081 2604 553 69
inderraciona S00-061983-0 25 062 64
"TOTAL" DISPONIBLE 5T 43074
EXMGIELE
CLENTES
wrtes Cridin 179,113.60
_Clenes Chogues 183 734 15
*TOTAL" CLENTES COMERCIALES 5L M
CLUENTAS POR COBRAR FISCALES
Condhin Tributaro Impussto Sakda de Dnisas 4180884
riptenidos | 5R. Chendes 407187
*TOTAL® CUENTAS POR COBRAR FISCALES 45 GEZ 62
CUENTAS POR COBRAR
Erestamos al Personal 1,3040.00
Articipos A Proveedons §,570.00
* TOTAL" DEUDORES VARIOS 19,10
"TOTAL® EXIGBLE 413,200 37
REALIZABLE
INVENTARICS
Meteras Frimas 0,870,350
Prductn Teminadn &0, T8z 15
TTUTAL" INVENTARIDS 131 862 45
“TOTAL® AL TI¥0S CORRIENTES 607 353,61
FROPIEDAD PLAMTA ¥ EQUIFG
Terend AL 68 AR
Edéicaciones e Instalacionss 30111439
|-} Depreciacion Edfcacones (28, 455 80)
Maquiraria y Equipos 56845344
[-1 Depreciacion Maguinania y Equpo {288,084 .57)
MORIES § METIES 756, 700.00
i-} Depraciacion Mokies y Matroes (53, (5. 20}
Wusbiss y Ensans Equipas f.044.73
[-) Depreciacion Muebles ¥ Equipss {3.080.52)
Eqaipa dit Coffipids 541425
i~} Dapreciacion Equipa de Compuls [3918.48]
Nehiuos 152,501 %8
. ion Vehicuics (171,501 73)
“TOTAL" ACTIWD FLID 1,004 061 06

“TOTAL" ACTIVG 145,014,650




VULCAUCHO - CARMELINA ORTIZ
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICEMBRE DEL 2014

NOMBRE DE LA CUENTA SALDOS
PASNVO
PASIVO CORTO PLAZO
OBUGACIONES CORTO PLAZO
Provesdores Comercuses 107,808 27
e o
TAL L RHIES
OBLIGACIONES LABORALES
Décimo Tarcer Suoldo 139783
Décme Cuarta Susiso 3510
?—u_‘w 1.316.1
OTAL* BENEFICIOS Y PRESTACIONES 1822697
IESS POR PAGAR
IESS por Pagar 162
Prestanos Quingrafarcs 3474
Fondo de Roserva 200,55
AOTR ¢ POR iy
INPLUESTOS POR PAGAR
VA por Pager ®IN%
Astenceres ISR x Pagar 300.00
Relencenes [VA x P! 367 47
TOTAL* WPLESTOS POR PAGAR EIEEE 1N
5% Participaceon Trabaadores por Pagar M8
MOueso 3 1a Rent por Pager 5.366.67
VARIOS ACRPEDORES
Vanas Cuanias por
“TOTAL
k- ==2
PASIVD LARGO PLAZD
Prestamce 433400,
TOTAL® !
TOTAL® 1016026.5
PATRIMONIO
Capha Progsetaro
Likdad 2014
TOTAL

TOTAL® PASIVO Y PATRIMONIO

Gerenie Propsetare
Cameing Otz Aee
1706438785




Tabla 5.13: Inversion Proyectada para dos afios
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Descripcion Valor total Cuotas mensuales \fr?\llc’e';gigrl]a
Medio de comunicacion

Stand 2822,4 235,2 5644,8

Aldus Publicidad y disefio Single empresarial 486,00 40,50 972,00
Rumba Cufia de radio 1 5.376,00 448,00 10.752,00
Bandida Cufia de radio 2 6.339,20 528,27 12.678,40
Copy Full Flayers 110,00 9,17 220,00
MUSIK Rétulos publicitarios 7.500,00 625,00 15.000,00
MUSIK Disefio de pagina web 200,00 16,67 400,00
Diario la Hora y El heraldo Publicidad en prensa escrita 304,00 25,33 608,00

valor total 1.928,13 46.275,20

Elaborado por: Chichande Andrea

Fuente: Investigacion Vulcaucho
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Vulcaucho invertira un total de $ 46.275,20 (veinte y tres mil ciento treinta y siete
con sesenta dolares americanos), en la publicidad y promocion en dos afios, sin
embargo a partir del tercer afio aumentaran las utilidades y la rentabilidad puesto que

lo invertido genera capital.

5.8. Estrategias de control y evaluacion

Para realizar la respectiva evaluacion y control de la presente propuesta se analizara

y elaboraré las siguientes estrategias:

El gerente debera realizar un analisis trimestral con los miembros de la
empresa para escuchar los planteamientos de todos los integrantes de la
empresa en relacion al desarrollo del plan de marketing.

e El administrador deberad realizar un seguimiento a los clientes reales y
potenciales sobre los productos y servicios que brinda la expresa si estos
cumplieron sus expectativas, esto se lo debera realizar trimestralmente.

e El gerente y el contador deberan revisar conjuntamente el incremento de la

cartera de ventas que ha tenido mensualmente la organizacion.

e Colocar un buzon de sugerencias para los clientes afianzados y potenciales



149

5.8.1. Administraciéon de la propuesta

La encargada de administrar y controlar la puesta en marcha de la propuesta es la
gerente de la compafiia, considerando que el objetivo de la misma es lograr mas
clientes, por lo que las estrategias de publicidad y promocion en medios de
comunicacion masiva permitirdn conocer de mejor manera los servicios y productos

que la empresa ofrece.

5.8.2. Plan de monitoreo y evaluacion de la propuesta

La evaluacion que se realizara a Vulcaucho sera a partir del seguimiento continuo de
las de los resultados que se vayan obteniendo de las estrategias para finalmente poder

observar la eficacia de la propuesta.

Para Facilitar el Plan de evaluacion se sugiere la siguiente matriz:



Tabla 5.14. Matriz del plan de evaluacion

Preguntas Basicas
¢Quienes solicitan evaluar?
¢Por qué evaluar?

¢Para qué evaluar?

¢ Qué evaluar?

¢Quién evalta?

¢Cuando evaluar?

¢Coémo evaluar?

¢Con qué evaluar?

Elaborado por: Chichande Andrea

Fuente: Investigacién Vulcaucho

5.9. Evaluacion
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Explicacion

La empresa Vulcaucho

Medir el control de la publicidad y promocion
Alcanzar los objetivos propuestos

Incremento del volumen de ventas

Personal a cargo de la ejecucion del Plan de
Marketing

Segln cronograma propuesto

Procesos metodologicos

Encuestas a clientes

En este proceso se dara a conocer una idea clara de la situacion real en la que se

encuentra la empresa, este monitoreo se lo realiza en base a indices como son:

El indice de desempefio esperado: Es la meta que se espera alcanzar en la ejecucion

de cada accion, estos indices pueden ser cuantitativo como el numero de elaboracién

de suelas mensuales.
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Indice de desempefio: Es el resultado alcanzado con la ejecucion de las acciones

basicas como es el resultado real de las acciones planteadas de manera cuantitativa

como la cantidad de moldes elaborados por mes.

Indice de gestion: Es el resultado obtenido de las metas planteadas, los estandares y

el trabajo logrado a través del Plan de marketing.

5.9.1. Administracion de la empresa Vulcaucho

Organigrama Estructural necesario para ejecutar la propuesta

Gréfico 5.33: Organigrama propuesto

—
L

Gerente
(propietaria de
\_ laempresa)

Ty
L
Area Area de
Adminstrativa Poduccion
L
' e
Departamento Departamento L Inyeccion Inyeccion de
- . . Matriceria .
contabilidad g Financiero L caucho termoplasticos

|
Punto de
venta
=

Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Vulcaucho
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Punto de venta actual

Grafico 5.34. Punto de venta actual

Elaborado por: Chichande Andrea

Fuente: Vulcaucho
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Propuesta del punto de venta

Grafico 5.35. Propuesta del punto de venta

Disara tus Huelias

Elaborado por: (Chichande, 2014)

Fuente: Vulcaucho



CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1.Conclusiones

El Plan de Marketing para Vulcaucho, es una herramienta atil que

ayudara a lograr el posicionamiento de sus productos y servicios en el

sector de calzado de la ciudad de Ambato.

Como resultado del trabajo se determind que la empresa Vulcaucho tiene

varias falencias en la administracion, nula publicidad y falta de

innovacion de las suelas en el punto de venta por lo que tienen que acudir

al lugar de fabricacion para poder conseguir disefios nuevos por lo que la

accesibilidad de comprar suelas se convierte en una dificultad por la

ubicacion de la empresa.

Existen competidores que manejan una gran guerra de precios por lo que

afecta al mercado.

154
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6.2. Recomendaciones

Aplicar apropiadamente el Plan de Marketing elaborado para la empresa
Vulcaucho con el objetivo de lograr el posicionamiento esperado y por
consiguiente el incremento de clientes.

Considerar todos los parametros de marca y publicidad para renovar su
imagen de forma interna y externa.

Mantener una innovacién constante y atender rapidamente las inquietudes

0 sugerencias de los clientes.
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GLOSARIO

Competencia: Es el conjunto de organizaciones que coinciden en un mismo

nicho de mercado en donde ofertan sus productos muy similares a precios

diferentes o parecidos.

Mercado Objetivo: Es un fragmento del mercado para el que una empresa

ofrece sus productos o servicios a través del marketing.

Eficaz: Hacer las cosas bien

Eficacia: Es el logro de objetivos

Posicionamiento: EI posicionamiento busca ocupar un lugar muy

privilegiado en la mente del consumidor.

Optimo: Se refiere a hacer bien las cosas

Merchandising: Es una técnica que su trabajo de ventas es buscar la manera

de incrementar las ventas de los productos en los distintos puntos de venta.

Viabilidad: Es el estudio que se realiza a un proyecto para medir su éxito o

fracaso a partir de una serie de datos para medir su rentabilidad financiera en

el mercado.

Marroquineria: Industria que se dedica a la confeccion y fabricacion de

cuero como bolsos, billetera, etc.
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Presupuesto: Es la estimacion de gastos e ingresos destinados a un proyecto
en un periodo determinado.

Productividad: Es la capacidad de fabricar o transformar la materia prima en
producto terminado.

Iindice de desempefio: Es el resultado alcanzado con la ejecucion de las
acciones basicas como es el resulta real de las acciones planteadas de manera
cuantitativa

indice de gestion: Es el resultado obtenido de las metas planteadas, los
estandares y el trabajo logrado.

indice de desempefio esperado: Es la meta que se espera alcanzar en la

ejecucion de cada accion, estos indices pueden ser de tiempo o cuantitativo.
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ANEXOS

Anexo # 1 .- Entrada de la Empresa Vulcaucho

Fuente: Vulcaucho

Sra. Carmelina Ortiz (izquierda) gerente- propietaria, junto a su madre Carmelina

Aldaz (derecha).
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Anexo # 2.- Gerencia

Fuente: Vulcaucho

Sra. Carmelina Ortiz (izquierda) gerente- propietaria, junto a su hijo Fausto Erazo

(derecha).
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Anexo # 3.- Administracion

Fuente: Vulcaucho

Srta. Maria Antonieta Montachano, estd encargada de la administracion de la

empresa

Anexo # 4 Recursos Humanos

Fuente: Vulcaucho

Sra. Gabriela Erazo encargada del area de recursos humanos de la empresa
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Anexo #5 Area de Disefio

Fuente: Vulcaucho

Sr. Elias Fernandez (izquierda) disefiador, junto al Sr. Fausto Erazo (derecha) jefe

del &rea de disefio

Anexo # 6. Area de empaque

Fuente: Vulcaucho
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Anexo # 7. Area de Inyeccion de material termoplastico

Fuente: Vulcaucho

Anexo # 8. Bodega de la materia prima

Fuente: Vulcaucho
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Anexo #9. Area de elaboracion de moldes

Fuente: Vulcaucho

Anexo # 10. Area de inyeccion de caucho

Fuente: Vulcaucho
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Anexo # 11. Area de matriceria
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Fuente: Vulcaucho

Anexo # 12. Area del acabado final de los moldes

Fuente: Vulcaucho
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Anexo # 13 . Area de elaboracion de plantillas para las suelas

Fuente: Vulcaucho

Anexo # 14. Area de afilar buriles

Fuente: Vulcaucho
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Anexo # 15. Inyectadora de cuatro estaciones

Fuente: Vulcaucho

Anexo # 16. Bodega de moldes
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Fuente: Vulcaucho
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Anexo # 17. Inyectadora de dos estaciones

Fuente: Vulcaucho

Anexo # 18. Inyectadora de ocho estaciones

Fuente: Vulcaucho



Anexo # 19. Area de acabado final de las suelas

E

spBERAp s ~ul

Fuente: Vulcaucho

Anexo # 20.- Bodega

Fuente: Vulcaucho
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Anexo # 21. Guardia

Fuente: Vulcaucho

Anexo # 22 Termoplastico

Fuente: Vulcaucho
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Anexo # 23. Molde de calzado Caseres

Fuente: Vulcaucho

Anexo # 24. Akita




Anexo 26. Suela Fabrical Ool

Anexo 27. Suela Neo Manchester

Anexo # 25. Gabi

175



Anexo 28. Suela Ubaldina

Anexo 29. . Suela Bolivar

Anexo 30. Suela Ivan
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Anexo 31. Suela Bota#1

Anexo 32. Torsién
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Fuente: Vulcaucho
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Anexo # 34. Publicidad en fundas de pan

Fuente: Vulcaucho



Anexo # 35. Lista de Clientes

Fuente: Vulcaucho

LISTA DE CLIENTES

N° CLIENTES

1 CRISTINA BARONA
2 JUAN ARICHAVALA
3 HUGO SALAM

4 SILVANA BALDOSPIN
5 BAYRON BARONA
6 EDISON RUIZ

7 LUIS PAUCAR

8 PATRICIO MASAQUIZA
9 WILSON BARONA
10 RUBEN BARONA
11 JUAN ARMENDARIZ
12 FERNANDO BARONA
13 NELLY SANGUIL
14 FERNANDO BACULIMA
15 MEDARDO GUZMAN
16 GUIDO ARGUELLO
17 GUSTAVO MARTINEZ
18 NARCISA SALINAS
19 JORGE PEREZ

20 IVAN CRIOLLO

21 MARCO TITUANA
22 JEANETH PINTO
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Anexo # 36. Estado de Resultados

DEL 01 OF ENERO AL 31 OF DICEMBRE DEL 2014

DESCRIPCION Vabres
VENTAS
Venlas 12% 1,330,200.31
1,330,20031
(-} COSTO DE VENTAS
Costo do Vostas (1 01586622
(1 015406.22)
Utilided en Ventas 31450109
(<} GASTOS OPERACIONALES
Castos de Vestas 2571281)
Gastos do Asmwisyscion w8587
Gasis Financeras (124 514 85)
(258 544 19)
Utilidad en Operacion $5,65690
() PARTIOAS NO OPERACIONALES
Otros Ingresos No Operacionsles
Otros Egreoss No Ogeraconsles
000
ilidad Nota 55,656 50
Provisiones Bentficion o Impuesios
15% Partdpacen Trabajadores (8.34853)
Impuesio sotwe 1a Reets 5
(13,
Utilidad Liguida 4195170
Gerente Propetano
Cameina Onz Aday

1708408796

Fuente: Vulcaucho
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Anexo # 37. Encuesta clientes internos

o
15 Aps resv©

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CARRERA INGENIERIA COMERCIAL CON ENFASIS EN MARKETING

ENCUESTA ESTRUCTURADA PARA CLIENTES INTERNOS DE LA

EMPRESA “VULCAUCHO” DE LA CIUDAD DE AMBATO

OBJETIVO: “Disefio de un Plan de Marketing para lograr el Posicionamiento de

la Empresa Vulcaucho en la ciudad de Ambato”

Instrucciones

Por favor sefiale con una X la respuesta de su eleccion.

Encuesta

1. ¢Ha recibido algun tipo de capacitacion por parte de la Empresa

Vulcaucho?
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. ¢Considera adecuado recibir nuevas capacitaciones?

. ¢Cree Usted que la infraestructura de la empresa es adecuada para la

labor que usted desempefia?

. ¢Considera Usted que el numero de empleados que actualmente labora

en la Empresa Vulcaucho es suficiente para el desarrollo de suelas?

. ¢Ha aportado Usted con alguna idea para el disefio del producto?

. ¢Se ejecuto6 su idea?

. ¢Conoce la misidn, vision y valores de la empresa?



183

8. ¢Desde su punto de vista en que debe mejorar la empresa Vulcaucho?
a) Administracion ()
b) Ventas ( )
c) Atencion al cliente ()

d) Otras ( )

iGRACIAS!
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Anexo # 38. Encuesta clientes externos

o
£15 aps stV

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CARRERA INGENIERIA COMERCIAL CON ENFASIS EN MARKETING

ENCUESTA ESTRUCTURADA PARA CLIENTES EXTERNOS DE LA

EMPRESA “VULCAUCHO” DE LA CIUDAD DE AMBATO

OBJETIVO: “Diseno de un Plan de Marketing para lograr el Posicionamiento de

la Empresa Vulcaucho en la ciudad de Ambato”

Instrucciones

Por favor sefiale con una X la respuesta de su eleccion.

Encuesta

1. ¢Qué aspectos considera de mayor importancia a la hora de comprar
suelas?

a) Calidad y Precio ( )
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b) Variedad de disefios ( )

c) Valor agregado ()

d) Disefio ( )

. ¢Cree Usted que los productos que ofrece la empresa Vulcaucho

satisfacen sus necesidades como calidad, precio, disefio, exclusividad?

. ¢Con qué frecuencia Usted compra suelas a la empresa?

a) Adiario ( )

b) Semanal ( )

c) Quincenal ( )

d) Mensual ( )

e) RaraVez ( )

. ¢Cudl es su percepcion sobre la calidad de los productos que ofrece

Vulcaucho?

a) Excelente ( )

b) Muy bueno ( )

c) Bueno ( )

d) Regular ()

e) Malo ( )
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5. Para Usted los precios de las suelas de Vulcaucho son:
a) Altos ( )
b) Medios ( )
c) Bajos ( )
6. Lavariedad de las suelas de Vulcaucho son:
a) Alta ( )
b) Media ( )
c) Baja ( )
d) Notiene variedad ( )
7. ¢Cree Usted que es necesario que la empresa lance nuevos modelos de

suelas?

8. ¢En qué medio a Usted le gustaria recibir informacién de Vulcaucho?
a Tv ()
b) Radio ( )
c) Prensaescrita ( )
d) Revista ( )

e) Publicidad Digital ( )
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9. ¢Considera que la empresa Vulcaucho esta posicionada en el mercado

ambateno?

10. ¢ Considera necesario que la empresa realice mas publicidad para lograr

posicionarse en el mercado?

iGRACIAS!
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Cuestionario

ATOL “'\/
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£15 A st

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CARRERA INGENIERIA COMERCIAL CON ENFASIS EN MARKETING

GUIA DE ENTREVISTA DIRIGIDA A LA GERENTE DE LA EMPRESA

VULCAUCHO EN LA CIUDAD DE AMBATO

OBJETIVO: “Disefio de un Plan de Marketing para lograr el Posicionamiento de

la Empresa Vulcaucho en la ciudad de Ambato”

Instructivo: Sefiora Concha Carmelina Ortiz Aldaz conteste con la mayor sinceridad

y abiertamente las siguientes preguntas:

Cuestionario:

1. ¢Vulcaucho efectla actividades administrativas
planificadas?
a) Siempre ( )

b) Algunas veces ( )

debidamente
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¢) Nunca ()
2. ¢Cree Usted que la empresa utiliza metodos e instrumentos estratégicos

adecuados?

Si () No ()

3. ¢En qué % considera Usted que Vulcaucho realiza promocion,

publicidad y en qué medios?

4. ¢Considera Usted que Vulcaucho utiliza estrategias de marketing para
atraer clientes potenciales y promocionar a la empresa?
a) Siempre ()
b) Algunasveces ( )
¢) Nunca ()

5. ¢Qué efectividad tienen estas estrategias?

6. ¢Cree Usted que se cumple a cabalidad los objetivos de la empresa?

Ssii () No ()
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7. ¢Considera importante realizar comparaciones trimestrales sobre los
beneficios y caracteristicas de los productos que Usted ofrece a diferencia

de sus competidores?

Si () No ()

8. ¢Considera importante el disefio de un Plan de marketing para logar el
posicionamiento de Vulcaucho en la ciudad de Ambato e incrementar sus

el volumen de sus ventas?

Si () No ()

9. ¢Estaria dispuesta en invertir en el Plan de marketing que se plantea

para la empresa Vulcaucho?

si () No ()

iGRACIAS!
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Anexo # 40. Fundamentos legales

FUNDAMENTACION LEGAL

Es importante ratificar que Vulcaucho desarrolla sus actividades bajo la normativa
legal a fin de cumplir con lo estipulado en la Constitucion del Ecuador, garantizando

de esta manera la calidad de sus productos.

Para lo se cita las siguientes leyes:

Empresa obligada a llevar contabilidad

Se encuentran obligadas a llevar contabilidad todas las personas nacionales y
extranjeras que realizan actividades econdmicas y que cumplen con las siguientes

condiciones:

e Que operen con un capital propio

e Que al inicio de sus actividades econémicas o al 1o. de enero de cada
ejercicio impositivo hayan superado nueve fracciones basicas desgravadas del
impuesto a la renta o cuyos ingresos brutos anuales de esas actividades,

e Del ejercicio fiscal inmediato anterior, hayan sido superiores a quince
fracciones basicas desgravadas o cuyos costos y gastos anuales, imputables a
la actividad empresarial,

o Del ejercicio fiscal inmediato anterior hayan sido superiores a doce

fracciones basicas desgravadas.
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En todos estos casos, estan obligadas a llevar contabilidad, bajo la responsabilidad de
un contador publico legalmente autorizado e inscrito en el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC), por el sistema de partida doble, en idioma castellano y en

dolares de los Estados Unidos (SRI, 2015).

Ley de la propiedad intelectual

Es importante patentar los productos realizados por la empresa para evitar el plagio

de los mismos por los diferentes competidores.

CAPITULO Il DE LAS PATENTES DE INVENCION

SECCION |

DE LOS REQUISITOS DE PATENTABILIDAD

Art. 121. Se otorgara patente para toda invencion, sea de productos o de
procedimientos, en todos los campos de la tecnologia, siempre que sea nueva, tenga

nivel inventivo y sea susceptible de aplicacion industrial.

Art. 122. Una invencion es nueva cuando no estd comprendida en el estado de la

técnica.

El estado de la técnica comprende todo lo que haya sido accesible al publico, por una

descripcion escrita u oral, por una utilizacion o por cualquier otro medio antes de la
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fecha de presentacién de la solicitud de patente o, en su caso, de la prioridad

reconocida.

Art. 124. Se considerard que una invencion es susceptible de aplicacién industrial
cuando su objeto puede ser producido o utilizado en cualquier actividad productiva,

incluidos los servicios.

CAPITULO V

DE LOS DIBUJOS Y MODELOS INDUSTRIALES

Art. 165. Seran registrables los nuevos dibujos y modelos industriales.

Se considerara como dibujo industrial toda combinacion de lineas, formas o colores y
como modelo industrial toda forma plastica, asociada o no a lineas o colores, que
sirva de tipo para la fabricacion de un producto industrial o de artesania y que se

diferencie de los similares por su configuracion propia.

No seran registrables los dibujos y modelos industriales cuyo aspecto estuviese
dictado enteramente por consideraciones de orden técnico o funcional, que no
incorporen ningun aporte del disefiador para otorgarle una apariencia especial sin

cambiar su destino o finalidad.

Art. 166. Los dibujos y modelos industriales no son nuevos si antes de la fecha de la

solicitud o de la prioridad validamente reivindicada, se han hecho accesibles al
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publico mediante una descripcion, una utilizacién o por cualquier otro medio. No
existe novedad por el mero hecho que los dibujos 0 modelos presenten diferencias
secundarias con respecto a realizaciones anteriores o porque sean destinados a otra

finalidad.

Art. 168. La Direccion Nacional de Propiedad Industrial conferird un certificado de
registro de dibujo o modelo industrial. El registro tendrd una duracién de diez afos,

contados desde la fecha de presentacion de la solicitud.

Art. 171. El registro de un dibujo o modelo industrial otorga a su titular el derecho a
excluir a terceros del uso y la explotacion del correspondiente dibujo o modelo. El
titular del registro tendrd derecho a impedir que terceros sin su consentimiento
fabriquen, importen, ofrezcan en venta, vendan, introduzcan en el comercio o utilicen
comercialmente productos que reproduzcan el dibujo o modelo industrial, o
produzcan o comercialicen articulos con dibujos o modelos industriales que
presenten diferencias secundarias con respecto al dibujo o modelo protegido o cuya

apariencia sea similar.
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CAPITULO VI

DE LAS MARCAS

SECCION |

DE LOS REQUISITOS PARA EL REGISTRO

Art. 194. Se entenderd por marca cualquier signo que sirva para distinguir productos
0 servicios en el mercado. Podran registrarse como marcas los signos que sean

suficientemente distintivos y susceptibles de representacion gréafica.

También podran registrarse como marca los lemas comerciales, siempre que no
contengan alusiones a productos o marcas similares o expresiones que puedan

perjudicar a dichos productos o marcas.

Art. 197. Para determinar si una marca es notoriamente conocida, se tendran en

cuenta, entre otros, los siguientes criterios:

e La extensidn de su conocimiento por el sector pertinente del publico como

signo distintivo de los productos o servicios para los cuales se utiliza;

e Laintensidad y el &mbito de la difusién y de la publicidad o promocién de la

marca;

e Laantigliedad de la marca y su uso constante; y,
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e EI andlisis de produccién y mercadeo de los productos o servicios que

distinguen la marca. (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, 2014)

CAPITULO VII

NOMBRES COMERCIALES

Art. 229. Se entendera por nombre comercial al signo o denominacion que identifica

un negocio o actividad econémica de una persona natural o juridica.

Art. 230. ElI nombre comercial sera protegido sin obligacion de registro.

El derecho al uso exclusivo de un nombre comercial nace de su uso publico y

continuo y de buena fé en el comercio, por al menos seis meses.

Art. 231. No podra adoptarse como nombre comercial un signo o denominacion que
sea confundible con otro utilizado previamente por otra persona o0 con una marca

registrada.

Art. 232. El tramite de registro de un nombre comercial sera el establecido para el
registro de marcas, pero el plazo de duracion del registro tendrd el caracter de

indefinido.

Art. 233. Los titulares de nombres comerciales tendran derecho a impedir que

terceros sin su consentimiento usen, adopten o registren nombres comerciales, 0
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signos idénticos o semejantes que puedan provocar un riesgo de confusion o

asociacion. (Ley de la Propiedad Intelectual, 2014)



198



