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RESUMEN EJECUTIVO

Este proyecto tiene como objetivo proponer un plan de marketing para mejorar el
posicionamiento de la Empresa ALVIAL Corp. S.A.S. del cantdn Lago Agrio, la
cual se dedica a la importacién, distribucion y comercializacion de vidrio,
materiales de construccién, aluminio, articulos de ferreteria y articulos de cerdmica
al por mayor y al por menor. La empresa cuenta con un local comercial y una
bodega, sin embargo, se ha enfrentado a diferentes problemas que causan un
crecimiento o cobertura de mercado muy paulatino considerando sus afios en el
mercado actualmente cuenta con clientes de 7 ciudades de la Sierra y 4 ciudades de
la Amazonia. El proyecto se plantea, a través de un plan de marketing que atiende
su problema y sirve de guia para crear acciones estratégicas apropiadas para
conseguir mayor cobertura; para el estudio del entorno, mercado proveedor y
competidor la informacién se obtiene de la empresa junto con la investigacion,
mientras que la segmentacion del consumidor y la estrategia comercial son
actividades que se han realizado de forma empirica, por lo tanto, los datos
recopilados no se valorizan en la toma de decisiones.

DESCRIPTORES: Acciones, Estrategia, Plan de marketing, Posicionamiento
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ABSTRACT

This project aims to propose a marketing plan to improve the positioning of the
company ALVIAL Corp. S.A.S. in the Lago Agrio canton, which is dedicated to
the import, distribution and marketing of glass, construction materials, aluminum,
hardware and ceramic items wholesale and retail. The company has a commercial
store and a warehouse; however, it has faced different problems that have caused a
very gradual growth or market coverage, considering its years in the market, it
currently has clients in 7 cities in the Sierra and 4 cities in the Amazonia region.
The project is proposed through a marketing plan that addresses the problem and
serves as a guide to create appropriate strategic actions to achieve greater coverage;
for the study of the environment, market supplier and competitor information is
obtained from the company along with the research, while consumer segmentation
and commercial strategy are activities that have been conducted empirically,
therefore, the data collected are not valued in decision making.

KEYWORDS: Actions, Marketing plan, Positioning Strategy,
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INTRODUCCION

La Empresa ALVIAL Corp. S.A.S. considera que es importante entender a quien
se le esta ofertando los productos y/o servicios, por esta razon el posicionamiento
en el canton Lago Agro es interpretado como un problema que se debe atender para
aumentar las posibilidades de éxito; adicionalmente en los primeros afios en el
mercado la administracién fue empirica, y con el pasar del tiempo se dio tecnicismo
a algunos procesos que le han permitido crecer, sin embargo dentro de estos
procesos no se ha considero el marketing; observando esta necesidad surge la
finalidad de este proyecto que es proponer un plan de marketing para mejorar el
posicionamiento de la Empresa ALVIAL Corp. S.A.S. del canton Lago Agrio

permitiendo definir, comprender y atender a su publico objetivo.

Capitulo 1. Establece la problematica a nivel micro, ademas mediante una micro
contextualizacion se describe el panorama del Ecuador con respecto a la pandemia
y la reduccion del 15% para el sector ferretero en relacion a PIB; se realiza un
analisis critico con la elaboracién de un arbol de problema conjuntamente con la

justificacion y objetivos de investigacion.

Capitulo 11 Expone el titulo de la propuesta y los objetivos de este, junto con el
detalle del modelo operativo que incluye un modelo gréfico, verbal y matematico;
en el primero se propone un esquema para el desarrollo de la propuesta, en el
siguiente se detalla el desarrollo paso a paso y en el Gltimo se asigna responsable,

recursos y tiempos para el cumplimiento de cada fase.

Por ultimo, al concluir el proyecto se expone tanto las conclusiones,

recomendaciones y bibliografia.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

Tema

Plan de Marketing para la Empresa ALVIAL CORP. S.A.S en el canton Lago
Agrio.

Contextualizacion

Micro contextualizacion

En Ecuador se produjo una reduccion en la pandemia del Producto Interno Bruto
en 7,8 puntos porcentuales; para el sector ferretero se representd una disminucion
del 15% valor semejante a la realidad nacional (Mundo Constructor, 2021). Por lo
tanto, debido a la disminucidn de las ventas surgié una reduccion de empleo, pero
dentro de este sector se recibié apoyo de parte de los proveedores esto permitio una

evolucion del sector de manera favorable.

En la ciudad de Lago Agrio en el 2016 se registra el inicio de actividades de la
empresa constituida como persona natural con nombre comercial “Distribuidora
ALVIAL” dedicada a la venta de vidrio, materiales de construccion, aluminio,
articulos de ferreteria y articulos de ceramica; con el transcurso de los afios paso de
tener un local de arriendo en Lago Agrio a tener su propio establecimiento gracias
al esfuerzo y compromiso de todo el personal. Actualmente, se registré como una
Sociedad por Acciones Simplificadas convirtiéndose en ALVIAL Corp. S.A.S
como busqueda para impulsar la econdémica y proteger el patrimonio familiar de

esta manera se formaliza la empresa y satisface las necesidades de los ecuatorianos.

La empresa inicio sus actividades oficialmente en el mes de abril del presente afio
la evolucién del mercado de construccion y acabados en el que esta enfocada con
la venta al mayor de vidrio plano, espejos, claros, perfileria, paneles y articulos de
ferreteria le compromete a ofrecer un servicio al cliente de calidad y entrega a puerta
(cajas de vidrio) tiene cobertura en las ciudades de Ibarra, Los Valles (Quito),
Ambato, Tulcan, Quito Sur, Tena, Maca, Shushufindi y Lago Agrio; en el tiempo
que se tiene se ha presentado una reduccion en ventas a comparacion de afos

anteriores (empresa de persona natural) esto permite visualizar un escenario con



baja rentabilidad al no poder cumplir las metas empiricas establecidas de abarcar
mas mercado.

Anélisis Critico

En la compafiia se refleja una disminucion en rentabilidad y participacion, después
de una observaciéon de campo se considera que la principal causa de esto es un
deficiente posicionamiento, falta de promocionar la empresa y mala gestion de

pedidos (inventario) lo que genera pérdidas de comerciantes, debido a que prefieren

ir a otras empresas en busqueda de mejores precios y atencion.

Pérdida de motivacion Disminucion de Indecisién del cliente al
laboral participacion en el mercado momento de comprar
A A
EFECTO
Bajo ingreso econémico Dificultad en la Riesgo en la aceptacion de
(ventas) diferenciacion en el mercado 6rdenes de pedido

A

POSICIONAMIENTO DE ALVIAL CORP. SAS EN EL MERCADO

Reducida  captacion Presencia de fuerte Alta variacion de
de nuevos clientes competencia precios del producto
A X
CAUSA
Limitado ntimero de Mercado amplio para Variacion  de  costos
clientes actuales competencia directa e logisticos, impuestos, etc.
indirecta

Figura 1 Arbol de problemas

Elaborado por: Investigador

Segin Hoyos (2016, como se citdé en Solorzano & Parrales, 2021) el
posicionamiento va més alla de la cuota de mercado, el conocimiento de la marca
o la buena imagen, se considera como un concepto estratégico que proviene del
marketing y se traslada a las comunicaciones mediante la publicidad, logrando que
las empresas ganen una posicion solidad y Gnica dentro de un mercado. Por lo tanto,
esta estrategia se trata de formular un posicionamiento competitivo que junto a la

mezcla de marketing permite que la empresa y sus productos se encuentren entre



sus opciones al decidir una compra. A causa del vulnerable posicionamiento de la
compafiia se tiene una reduccién en la captacion de nuevos clientes, lo que causa
que los ingresos obtenidos sean de los clientes actuales que conforman un limitado

numero de microempresas y empresas.

Figura 2 Resumen Ventas

COMPARACION VENTAS 2022 ALVIAL CORP VS
DISTRIBUIDORA

$1.200.000,00
$1.000.000,00
$800.000,00
$600.000,00
$400.000,00
$200.000,00

i

¥ FEBRERO MARZO A_éRIL MAYO
m Persona Natural $903.616,50 $1.068.937,85 $- $-
Alvial Corp SAS $- $- $682.512,62 $671.844,92

Nota. El gréfico representa una comparacién de ventas de la empresa como persona
natural y como sociedad. Tomado de Sistema Contable Alvial (2022)

En la figura 1 se busca comparar los valores de las ventas de los Gltimos cuatro
meses, la distribuidora ALVIAL vendio en el mes de febrero $ 903.616,50 y para
el mes de marzo vendi6 $ 1.068.937,85 estos valores son de antes de constituirse
en ALVIAL Corp. SAS se puede considerar que la falta de comunicacion del
cambio a las personas interesadas después de constituirse provocaron una reduccién
en la ventas de los meses siguientes abril y mayo en el primero se vendio $
682.512,62 y en el ultimo $ 671.844,92 esto junto con la evidente contraccidn que

ha sufrido el sector industrial y de construccion.



Figura 3 Clientes de Alvial
No. CLIENTES DE ALVIAL CORP SAS

Clientes Activos;
78; 26%

Clientes Pasivos;
222; 74%

M Clientes Pasivos  m Clientes Activos

Nota. El grafico representa el porcentaje de clientes activos y pasivos. Tomado de Sistema
Contable Alvial (2022)

La empresa cuenta con una base de datos de los clientes captados, en este se observa
que el 74% son clientes pasivos, es decir compran con poca frecuencia; mientras
que el 26% son clientes activos que compran con una frecuencia de una vez cada 1
0 2 semanas estd conformada por un numero limitado de microempresas y

empresas.

La fuerte presencia de la competencia ha dificultado que la empresa logre
diferenciarse en el mercado, ademéas al dedicarnos a la venta de articulos de
ferreteria, importacion y distribucion de vidrio como actividad principal contribuye
a sobrevivir en dos sectores del mercado. ALVIAL cuenta con dos establecimientos

comerciales una bodega de vidrio (distribuidora) y un mega centro ferretero.

Figura 4 Competidores del sector ferreteria ciudad Lago Agrio

Disensa e Ferreteria  Ferro
| s

Constructora S Lago

- Roman Hnos. Victor Pachacama
GnupoROMAN Cent & Hii
entro ijos
Distribuidor
Ferretero




Ferro  Norte Otras  pequefias

[V Ferronorte

MATERIAL ELECTRICO ¥ DE COMSTRUCCION.

Mayorista

Corp. ferreterias

Nota. Se detalla las medianas y grandes ferreterias de la ciudad. Informacion del
administrador.

Segn Gomez (2016, como se citd en Macias et al., 2022) el sector terciario de la
economia se encarga de prestar servicios para satisfacer las necesidades de la
poblacion; en especial la venta de productos en el ambito de la construccién como
la venta de productos ferreteros. Actualmente, el mercado ferretero ha ganado
importancia a nivel nacional y cuenta con méas opciones a la hora de comprar

mercaderia de calidad.

El megacentro se enfrenta a grande competidores en la ciudad de Lago Agrio
porgue cuentan con una gran diversidad de productos de plomeria, herramientas,
acabados, cerdmica, iluminarias, entre otras areas resultado de la facilidad de
adquirir productos en otros paises y las aplicaciones tecnoldgicas que permiten

conocer de nuevas herramientas e ideas innovadoras.

Figura 5 Competidores de vidrio a nivel nacional

I[\lﬁij;l\l - Induvit vl Aé) Covinhar Cia. Ltda.
. Fairis C.A. Corporacion
L= 4 Ecuatoriana de
Aluminio
@ VICEVA 5.4, Grupo Viceva Vidrios y Cristales
VN R Guayaquil

Nota. Se detalla los competidores de vidrio. Informacién del administrador.

Diferenciarse en el mercado de importaciones es dificil, han existidos casos en
donde se aprovecha la reduccion de los costos de logistica creyendo que el
porcentaje de ganancia sera alto, sin embargo, en futuros meses el producto reduce
su precio que en conjunto con el costo de logistica permite que la competencia

adquiera productos méas econémicos.



Mediante un boletin No. 262 del indice de precios de materiales se informa que el
vidrio plano como es denominado ha aumentado un 11.36% en una comparacion
de diciembre del 2021 con enero del 2022; igualmente el porcentaje de aumento en
una comparacion anual de enero 2021 con enero 2022 es de 38.75% un valor
significativo, convirtiendose como el segundo producto con mas variacion de

aumento (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2022).

Figura 6 Variaciones mensual

MATERIALES QUE MAS SUBIERON

15.00 -
14.00 -
13.00 A
12.00 -
11.00 A
10.00 -
5.00 A
8.00 A
7.00 A
6.00 -
5.00 A
4.00 A
3.00 -
2.00 A
1.00 A
0.00 -

para hormigén y morteros
espesor mayor a 10 mm

y secado de ropa

(8] [&] [&] 5] 8] (] 8] 8] 8] (8]
<L << << << <T << << << <T <<
= = = = = = = = = =

Nota. Se detalla las variaciones de los indices de materiales. Tomada de INEC, 2022.

Esto ocasiona un alto nivel de indecision al momento de comprar a ALVIAL Corp.
SAS o a la competencia provocando un momento dificil, ya que se receptan ordenes
de pedido que solicitan precios semejantes a los de la competencia obligando a la
empresa a aceptar pedidos de alto riesgo que provocan pérdidas en la venta con el
Unico objetivo de no perder los clientes; de modo que se involucra en la alta
variacion de precios del producto por aspectos externos o internos a causa de una
mala gestion en la cotizacion de inventario o mal analisis de la rotacion del producto

a importar.



Justificacion

Las razones y motivos que me impulsaron el presente trabajo es la bldsqueda de
mejorar la rentabilidad de ALVIAL Corp. S.A.S enfocandose en comprender y
satisfacer las necesidades de los clientes obteniendo asi una mayor participacion en
el mercado logrando ser mas competitiva; esto beneficia a la empresa porque no
posee un plan estratégico de marketing y se ha trabajado de forma empirica; sin
embargo, posee las condiciones econdmicas, los recursos tecnoldgicos y el

compromiso de su talento humano para implementarlo.

Es fundamental la implementaciébn y conocimiento de estrategias de
posicionamiento que le permitan situarse en la mente del consumidor sea por sus
precios, calidad, atencién al cliente, productos innovadores y/o servicios efectivos;
por lo tanto, el analisis de la empresa permite determinar los puntos fuertes y débiles
que se sobrelleva con el objetivo de transformarlas en oportunidades y fortalezas

para generar estrategias exitosas.

Actualmente la empresa ha presenciado un decreciente nivel en sus ventas por
diversos factores principalmente el posicionamiento, la competencia, poca gestién
de talento humano, entre otros. Conociendo que este plan es esencial para el
desarrollo de la empresa, se busca dar una repuesta para mejorar la situacion actual

gue beneficie a todas las partes involucradas.

Objetivos
Objetivo General
Inspeccionar un plan de Marketing para la Empresa ALVIAL CORP. S.ASenel

canton Lago Agrio.

Objetivos Especificos
e Reconocer el analisis situacional de la Empresa ALVIAL CORP. S.A.S en
el canton Lago Agrio.
e Determinar los factores de posicionamiento de Empresa ALVIAL CORP.
S.A.S en el cantdn Lago Agrio.
e Establecer estrategias para entrar en el mercado para la Empresa ALVIAL
CORP. S.A.S en el cantdn Lago Agrio.



CAPITULO Il

PROPUESTA

Titulo de la propuesta a implementarse

“Plan de marketing para la empresa Alvial Corp. S.A.S en el Canton Lago Agrio”

Objetivos (de la propuesta)
Objetivo General
e Disefiar un plan de Marketing para la Empresa ALVIAL Corp. S.A.Sen el
canton Lago Agrio para un mejor posicionamiento en el mercado para el
afio 2023.

Objetivos Especificos

e Identificar el entorno de la Empresa ALVIAL Corp. S.A.S para determinar
factores estratégicos.

¢ Revisar el mercado proveedor y competidor de la Empresa ALVIAL Corp.
S.A.S. para lograr un mejoramiento de la oferta y demanda en el canton
Lago Agrio.

o Definir estrategias de marketing para la Empresa ALVIAL Corp. S.A.S para
posicionarla en el cantén Lago Agrio y a nivel nacional.

Modelo Operativo de ejecucion de la propuesta

Modelo Gréfico

American Marketing Asociation (2017, como se cit6 en Sanchez de Puerta, 2019)
define al plan de marketing como un documento que estudia la situacion de
mercadotecnia actual de una empresa, realizando un analisis de las oportunidades y
amenazas, los objetivos, estrategia de marketing, programas de accion y los
ingresos esperados. Ademas, este plan forma parte del plan de negocio estratégico
porque sirve de mecanismo para la puesta en marcha de accion desde el punto de
vista del marketing. Por otro lado, el plan de marketing se enfoca en las variables
del marketing mix que son producto, precio, distribucion y promocion facilitando



el cumplimiento de la estrategia y objetivo de forma eficiente y eficaz, porque limita
las responsabilidades, tareas y actividades de cada area.

El principal fin de la herramienta de modelo operativo es el lograr el objetivo

deseado que es un Plan de Marketing.

Figura 7 Modelo Gréfico

Andlisis de entorno o situacion

Investigacion de Mercado

.‘ Segmentacién del consumidor
.‘ Estrategia Comercial (Marketing Mix)

Elaborado por: Diana Cordero
Fuente: Adaptado de Llanganate (2018); Hijar (2017) y Guzman (2019).

Segun Kotler y Armstrong (2012, como se citd en Hijar, 2017) el disefiar o
desarrollo de un plan de marketing sirve para documentar la manera que se
cumplirén los objetivos de la empresa, con el uso de estrategias y tacticas. Por este
motivo la empresa en estudio pretende elevar sus ventas, mediante el analisis del
entorno, investigacion de mercado, segmentacion del consumidor y estrategia
comercial (producto, precio, promocién y distribucion).

Modelo Verbal

Paso 1. Andlisis de entorno o situacion

Un diagndstico nunca esta de més al aplicarlo en una empresa, estos surgen al
realizar la planificacion anual, para evaluar un problema e incluso para la toma de
decisiones; para la ejecucion del paso 1 dentro de un plan de marketing se debe

considerar en la implementacidn que el entorno se divide en: interno y externo; esto
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permite recopilar informacion importante para plantear un plan de forma més eficaz

y préctica.
Analisis del entorno interno

Este diagnostico consiste en verificar los aspectos esenciales dentro de una empresa
de una forma u otra se vinculan con el producto y/o servicio que se ofrece en el
mercado; esto es esencial para conocer las fortalezas y debilidades tomando en
cuenta factores como competencia, producto, servicio, estructura organizacional,

infraestructura, localizacion, otros.

En las fortalezas resaltan las competencias, habilidades de gestion, localizacion
geogréfica, capacidad estratégica, liderazgo en el mercado; de esta forma se busca
demostrar la diferenciacion con las empresas de iguales productos y/o servicio y de
los sustitos de los mismas de esta forma sobresale la imagen positiva que se tiene

de la empresas.

Mientras, que en las debilidades se identifica las iniciativas internas que muestran
poca eficiencia y que a su vez influyen de forma negativa en la organizacion,
convirtiéndose en un riesgo que puede detener, debilitar o destruir el desarrollo de
la misma como son: instalaciones obsoletas, débil posicion competitiva, baja
rentabilidad, problemas operativos, habilidad de marketing inexistentes o por
debajo de la competencia.

Para realizar este andlisis se debe aplicar la Matriz de Evaluacién de Factores
Internos MEFI que es una herramienta analitica que permite resumir y evaluar las
fortalezas y debilidad que abordan los aspectos internos de la empresa ALVIAL
Corp. S.A.S. como son: financiero, logistica, talento humo, operaciones, etc.
(Tejada, 2018).

Metodologia para construir

1. Identificar entre 10 a 20 factores internos (fortalezas y debilidades).
2. Asignar a cada factor un peso relativo entre 0,0 a 1.0
3. Asignar una calificacion entre 1 a 4 a cada factor.

e Fortaleza Mayor 4

e Fortaleza Menor 3
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e Debilidad Mayor 1
e Debilidad Menor 2
4. Multiplicar el peso por la calificacion de cada uno.
5. Realiza la suma de ponderacion
6. Interpretar los resultados considerando que 2.5 es la base si es menor se
necesita de un andlisis profundo para implementar mejoras, si por el

contrario es mayor se tiene una competitividad positiva.

Figura 8 Matriz de Evaluacion de Factores Internos MEFI

No. Factores Criticos Peso Valor Ponderacion
FORTALEZAS
1 Toma de decisiones 0.10 4 0.40
2
3
4
DEBILIDADES
5 Deficiente 0.07 2 0.14
6
N
10

Fuente: Tomado deTejada (2018)
Analisis del entorno externo

El estudio se involucra los factores que de forma directa o indirecta estan
relacionadas con la organizacion, considerandose fuerzas externas con la capacidad
de influir sea a corto, mediano y largo plazo estos pueden ser sociales, culturales,
politicos, tecnologicos, ambientales, entre otros. Con el fin de identificar las
oportunidades y amenazas que puedan surgir para aprovecharlas o crear estratégicas
que logran enfrentarlas permitiendo el cumplimiento de los objetivos propuestos en

la organizacion.

En las oportunidades se descubren los factores aprovechables y favorables que en

conjunto con una iniciativa externa permite crear un posicién competitiva mas

12



fuerte como son: posibilidad de ingreso a nuevos mercados, ampliacion de linea de

productos, diversificacion de mercado, segmento en crecimiento, entre otros.

Por el contrario, se considera amenazas a circunstancias adversas que ponen en
riesgo el logro de los objetivos creando una condicion de incertidumbre e
inestabilidad, ademas surgen de forma repentina obligando a la empresa a adaptarse
a estos cambios o tendencias como son: nuevos competidores, productos sustitutos,

periodos de recesion, cambios demogréaficos adversos, entre otros.

Para este andlisis sirve la aplicacion de la Matriz de Evaluacion de Factores
Externos MEFE, la cual sirve para estudiar las relaciones entre areas de la Empresa
ALVIAL Corp. S.AS. en el aspecto de factor externo se resume y evalla las
oportunidades y amenazas (Tejada, 2018). Para la elaboracion se debe obtener
informacién de los aspectos del analisis PESTG (Politico, Econémico, Social,
Tecnoldgico y Global) esto sirve de guia y aumenta la productividad de

recopilacién de informacion.
Metodologia para construir

7. ldentificar entre 10 a 20 factores claves externos (oportunidades y
amenazas).
8. Asignar a cada factor un peso relativo entre 0,0 a 1.0
9. Asignar una calificacién entre 1 a 4 a cada factor.
e Oportunidad Mayor 4
e Oportunidad Menor 3
e Amenaza Mayor 1
e Amenaza Menor 2
10. Multiplicar el peso por la calificacion de cada uno.
11. Realiza la suma de ponderacion
12. Interpretar los resultados considerando que 2.5 es la base si es menor
presenta un mayor numero de factores negativos, por el contrario, si esta

encima los factores son positivos.

Tabla 1 Matriz de evaluacion de factores externos MEFE

No. Factores Criticos Peso Valor Ponderacién
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OPORTUNIDADES

1 Calidad 0.07 4 0.28
2
3
4
AMENAZAS
5 Competencia 0.10 1 0.10
6
N
10

Fuente: Tomado deTejada (2018)

Estas matrices son necesarias para ampliar la vision y aumentar la sensibilidad del
entorno externo e interno, y de esta forma aprovechar las oportunidades y reconocer
las amenazas para atenderlas; ademas se enfoca en las fortalezas y debilidad lo que

permite manejar los factores viables y generar estrategias de accion.

Paso 2. Investigacion de Mercado
En este paso se busca obtener informacion de todos los agentes que, gracias a su
participacion, influyen en las decisiones de la empresa en su estructura, costos y

beneficios.
Mercado proveedor

Identificar a quienes proporcionan los insumos, materiales, equipos, herramientas,
servicios financieros, mano de obra u otros; permite tener un enfoque global de su
empresa con respecto a costos, disponibilidad, eficiencia y productividad, debido a
que este mercado puede generar amenazas como falta de disponibilidad, demora de
insumos y aumento de costos lo que puede ocasionar un fracaso con respecto a la

produccion, mercadeo y viabilidad de los productos.

El comercio exterior es muy importante para los paises desarrollados como en vias
de desarrollo; debido a que la Empresa ALVIAL Corp. S.A.S. es importador de
vidrio y distribuidor al por mayor y menor de ferreteria, debe hacer uso de productos

como paginas web, embajadas, entidades gubernamentales y ferias internacionales
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para la busqueda de proveedores (vidrio, panel, etc.), si bien surgen dudas tales
como: ¢Donde puedo encontrar nuevos proveedores?, ; Como confiar en los nuevos
proveedores?,,Como saber de donde importar?, ;Qué precios son mas

competitivos?, entre otros. Para este proceso se necesita:

Tabla 2 Busqueda proveedores

MERCADO PROVEEDOR

1 | Busqueda de Informacidn

2 | Solicitud de Informacion

e Condiciones referente a la calidad
e Condiciones Econémicas

e Plazo de Entrega

e Otra Informacién

3 | Evaluacion y seleccion del proveedor
Fuente: Tomado de Alzate (2017).

Mercado competidor

Conocer las empresas que producen y comercializan productos similares o que a su
vez compartan el mismo mercado objetivo; es importante para la preparacion y
evaluacion del proyecto, debido a que los competidores representan una fuerza

importante que se debe vigilar para estar preparado a futuros cambios.

Para el estudio de los competidores dentro de la actividad comercial de la empresa
se recomienda usar la herramienta de investigacién denominada “sondeo de
mercado” que permite conocer el potencial de compra y los atributos del publico
objetivo de los productos de ferreteria y vidrio; para la implementacion de esta
herramienta se visita (observacion directa) los locales comerciales o se consulta a

clientes propios.
Paso 3. Segmentacién del consumidor

Considerando las caracteristicas de los productos que se oferta, el tamafio y la
localizacion de la empresa, se debe desarrollar la segmentacion en base a lo

siguiente:
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Segmentacion geogréfica

Enfocar la oferta de los productos en base al lugar de trabajo de los posibles clientes,
permite dividirlos por diferentes areas de forma que se pueda segmentar el mercado
facilitando su distribucion y la disminucién del riesgo de transportar el producto

hasta el establecimiento.
Segmentacion por uso

El producto que se comercializa no es de uso frecuente 0 masivo; por esto es
importante segmentar el mercado en base a su uso para identificar los posibles
clientes potenciales, esto permite enfocar la publicidad del producto y la imagen de
la empresa en una localidad, puede ser por la calidad del producto, los precios o no

tienen otro proveedor a su alcance.

La empresa ALVIAL Corp. S.A.S necesita segmentar sus clientes actuales y
posibles clientes en base a su geografia y por el uso que le dan al producto; de esta
forma la recopilacién de datos del cliente es importante para la creacién de tutas de
entrega, rutas de visitas y mantener una interaccion constante; esta informacion
puede ser receptada en el llenado de fichas de clientes dentro de la informacion
personal o con aplicacion de encuestas de satisfaccion. Debido a que los clientes
siempre buscan las razones para comprar se hace uso de esta informacién para
generar estrategias comerciales que busquen resolver las necesidades de los

clientes.

Paso 4. Estrategia Comercial (Marketing Mix)

El estudio de las variables de marketing da informacion que permite alcanzar las
metas marcadas, conseguir una buena posicion de mercado y el permanecer en la

mente de los consumidores con una imagen positiva.
Producto

Se identifican los elementos principales que se ofrecen al cliente, dando respuesta
a preguntas como ¢Que necesitan los clientes?, ;Que variedad de producto?, ;Con
qué calidad?, otros. La empresa ha dado respuesta ofertando productos que cumplan

las necesidades del mercado ecuatoriano como son medidas, espesor, color,
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cantidad, calidad, entre otro; logrando diferenciarse de la competencia y

aumentando su valor.
Precio

La empresa realiza un sondeo de los precios en relacion con la competencia esto
permite mantener el precio e incluso disminuirlo, debido a la alta influencia que
tiene los factores externos como la logistica, demora, almacenamiento, entre otros
en los costos de importacion; los precios en se actualizan constantemente y se aplica

descuentos adicionales en la negociacion.
Plaza

La empresa ALVIAL Corp. S.A.S tiene como diferenciador el facilitar la entrega
del producto a los clientes; actualmente tiene cobertura en las ciudades de Ibarra,
Los Valles (Quito), Ambato, Tulcan, Quito Sur, Tena, Maca, Shushufindi y Lago
Agrio, con el fin de hacer posible el flujo de la oferta — demanda se considera crear
una nueva bodega que reduzca costos logisticos y permita abarcar mas ciudades de

la region Sierra y Amazonia.
Promocion o Publicidad

Esta variable se utiliza para comunicar los beneficios y ventajas del producto; por
esta razon es importante desarrollar un buen producto con un precio adecuado de
forma que al promocionarlo al publico objetivo se logre atraer y convencer a los

clientes. ALVIAL Corp. S.A.S debe hacer uso de un abanico de elementos como:

Redes Sociales: Comunicar al cliente sobre nuevos productos o promociones,

manteniendo la buena imagen de la empresa.

Venta Personalizada: Visitar a los potenciales clientes para brindarles asesoria de

los nuevos productos con las promociones autorizadas para ellos.

Publicidad telefénica: Mantener comunicacién con los clientes de ciudades

distantes para estar a su disposicion ofertando nuevos productos y promociones.
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Modelo Matematico

FASES RESPONSABLE TIEMPO VALOR
Validacion Administrador 3 semanas $ 100,00
Implementacion Jefe de Compras 2 meses $ 200,00

Jefe Comercial

Vendedores
Seguimiento Jefe Comercial 2 semanas $ 50,00
Gerente 1 semana $ 0,00

Medicion

Se considera las fases de validacion, implementacion, seguimiento y medicién del

modelo grafico propuesto anteriormente, dando a conocer el responsable de cada

fase y los recursos estimados necesarios para el cumplimiento de estos, ademas se

detalla el tiempo considerado por cada fase el mismo que al igual que los recursos

puede aumentar o disminuir segun se requiera.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones

Al concluir esta propuesta se puede manifestar que el analisis del entorno es
fundamental para conocer la posicion en la que se encuentra la Empresa
ALVIAL Corp. S.A.S para esto es necesario conocer los factores externo e
internos de forma que se pueden identificar las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas que son estratégicas para tomar accion en la
busqueda por implementar actividades y estrategias.

Para lograr un mejoramiento de la oferta y demanda de la empresa, se
requiere revisar el mercado proveedor de forma que se pueda seleccionar de
una base de informacion recopilada aquel que brinde los mejores precios,
calidad y condiciones obteniendo un producto competidor; por otro lado se
debe estudiar al mercado competidor porque estos son los mejores maestros
qgue impulsan a generar cambios en la atencion al cliente, calidad del
producto, promociones y precios de venta por el cual se adquiere los
productos.

La propuesta para le Empresa ALVIAL Corp. S.A.S promueve el analisis
del entorno, la investigacion de mercado, la segmentacién del consumidor
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y la estrategia comercial; en esta Gltima se estudia el Producto, Precio, Plaza
y Promocidn evaluando la situacion actual de las 4P, después del analisis y

medicidn se crean estrategias para posicionarla.
Recomendaciones

e Conocer las fortalezas permite que la empresa las aprovecha para
diferenciarse, trabajar en las debilidades las convierte en factores positivos;
identificar la amenazas prevé futuros dafios o riesgos para la misma y
aprovechar las oportunidades es primordial para ser competitiva y adaptarse
a los cambios del mercado, tecnologia y globalizacion.

e Realizar un estudio de los proveedores permite fortalecer los lazos cliente —
proveedor, ademés realizar el compromiso con la empresa de conseguir
productos de calidad, asequibles y competidores ya que al pertenecer a
ALVIAL Corp. S.A.S. se busca lo mejor para todos los involucrados:
ademas estudiar al competidor directo e indirecto promueve crear mejores
condiciones, servicio y precios para los lagroagrense.

e Realizar un estudio constante de las 4P de marketing que son Producto,
Precio, Plaza y Promocion permite suprimir las actividades o acciones que
afecten al funcionamiento de la fuerza de venta, proporcionandoles los
mejores recursos para negociar con los clientes y no quedarse atras en

comparacion con la competencia.
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