FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

MIX DE MARKETING DE LA EMPRESA PROMIGPART CIA. LTDA.

“Trabajo de Titulacion presentado en conformidad con los requisitos

establecidos para optar por el titulo de Tecndélogo en Marketing”

Profesor guia

Lcdo. Paul Alberto Garcés Ruales

Autor

Carlos Roberto Corella Parra

Ao

2017



DECLARACION DEL PROFESOR GUIA

“‘Declaro haber dirigido este trabajo a través de reuniones periddicas con los
estudiantes, orientando sus conocimientos para un adecuado desarrollo del tema
escogido, y dando cumplimiento a todas las disposiciones vigentes que regulan

los Trabajos de Titulacion”

Paul Alberto Garcés Ruales
Lcdo. Administracién de Empresas
Cl: 170921752-3



DECLARACION DEL PROFESOR CORRECTOR

“‘Declaro haber revisado este trabajo, dando cumplimiento a todas las

disposiciones vigentes que regulan los Trabajos de Titulacion.

Maria Belén Castillo Quintana
Magister en Direccion de Empresas
Cl: 170863751-5



DECLARACION DE AUTORIA DEL ESTUDIANTE

“‘Declaro que este trabajo es original, de mi autoria, que se han enlazado las
fuentes adecuados y que en su cumplimiento se respetaron las disposiciones

legales que protegen los derechos de autor vigentes”.

Carlos Roberto Corella Parra
Cl: 171282038-8



AGRADECIMIENTO

Mi profundo agradecimiento a Dios
por todas las bendiciones que me ha
brindado, a mi maravillosa familia,
quienes con su apoyo aportaron para
la obtencién de este titulo personal.



DEDICATORIA

Este trabajo esta dedicado a toda mi
familia, por todo el apoyo que me

brindaron en todo este tiempo.



RESUMEN

Dentro de la definicion del problema se define que la empresa “PROMIGPART
CIA. LTDA”, presenta una alta competencia en la actualidad, para poder
mantenerse en el mercado es necesario que se plantea estrategias de promocion
adecuadas por lo que es necesario implementar un mix de marketing para
mejorar el posicionamiento en el mercado objetivo, de esta manera se define los

objetivos especificos para el estudio.

Se realiza un andlisis del producto o servicio actual en la que se define una matriz
FODA, fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas, dentro de ello se
realiza una investigacion de campo direccionado a los clientes potenciales que
son 10 de esta manera se pudo conocer que el 70% califica de bueno la

impresion general usar nuestro servicio.

Después de realizar los estudios anteriores se plantean estrategias para el mix
de marketing como es el producto, precio, plaza y promocién que permitiran a la
empresa tener un mejor posicionamiento el mercado local y nacional, posterior
a ello se define la inversion con la que se tendra que contar a su implementacion

gue asciende a un valor de $ $22.050,00.

Palabras claves
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ABSTRACT

Within the definition of the problem it is defined that the company "PROMIGPART
CIA. LTDA ", presents a high competition at present, in order to be able to stay
in the market it is necessary that appropriate promotion strategies are proposed
So it is necessary to implement a marketing mix for better positioning in the target
market, this way it is defined the specific objectives for the study. An analysis of
the current product or service in which a SWOT matrix is defined, strengths,
opportunities, weaknesses, threats, within it is carried out a field investigation
addressed to the potential customers that are 10 of this way could be known that
70% rate the overall impression good using our service. After carrying out the
previous studies, there are strategies for the marketing mix, such as the product,
price, place and promotion that will allow the company to have a better positioning
the local and national market, after which it is defined the investment with which

Will have to count to its implementation that ascends to a value of $ 22.050, 00.

Keywords

Marketing, proposal, project, strategy, responsible, time
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1Planteamiento del problema

La empresa “PROMIGPART CIA. LTDA”, la actividad es proveer suministros
industriales, registrada su direccion fiscal en la Av. 6 De Diciembre N°60-102
entre Santa Lucia y Molineros, Pichincha, Quito, Comité del Pueblo misma que
se encuentra en el Servicio de Rentas Internas registrada con el Registro Unico
de Contribuyentes (RUC 1791754271001) inicio sus actividades comerciales el
primero de Enero del afio 2000, los principales lineas de productos que oferta
es la fabricaciobn de partes y piezas de maquinaria de uso general, como
herramientas manuales, eléctricas, neumaticas, materiales de ferreteria
industrial, equipos, herramientas para soldadura entre otros, sin embargo por la
alta competencia que existe hoy en dia, para poder mantenerse en el mercado
es necesario que se planteen estrategias de promocidon adecuadas
(PROMIGPART, 2017).

La empresa “PROMIGPART CIA. LTDA”. Ubicada en el D.M. de Quito, se
encuentra en la necesidad de implementar un mix de Marketing para llegar a ser
una de las principales empresas de venta y distribucion de Suministros

industriales y petroleros del pais.

1.2 Objetivos

1.2.1 Obijetivo general

Disefiar un mix de marketing y determinar como la empresa “PROMIGPART
CIA”. LTDA., puede competir en el mercado analizando el entorno en que se

desenvuelve.



1.2.2 Objetivos especificos

v' Determinar la actual situacion de mercadeo de la empresa
‘PROMIGPART CIA. LTDA".

v' Determinar el segmento de mercado al que va dirigido la empresa para

conocer las necesidades del sector.

v Desarrollar el mix de marketing para llegar a captar la mayor cantidad de

clientes.

v Establecer conclusiones y recomendaciones

1.3 Justificacion

El mix de marketing que se propone realizar a la empresa “PROMIGPART CIA.
LTDA.”, pretende lograr una mayor notoriedad de la misma, analizando sus
fortalezas y debilidades, a los competidores, clientes actuales y potenciales, el
servicio que proporciona, el personal de la empresa, y plantear diferentes tipos
de publicidad, de acuerdo a la actividad y tamafio de la compafiia para llegar a

ser competitivo en el mercado.

La importancia de que las personas, en especial los posibles clientes de una
empresa, recuerden una marca o un nombre, radica en un gran numero de
factores, donde el marketing juega un papel muy importante a la hora de dar a
conocer su producto o servicio, llevar a cabo su distribuciébn y promocion o

determinar un precio acorde a las situaciones del mercado



CAPITULO Il. ANALISIS DEL PRODUCTO O SERVICIO
ACTUAL

2.1 Definicién del producto o servicio actual

“Se define al producto como las caracteristicas tangibles e intangibles, que
permite ofrecer en el mercado para su adquisicion a cambio de un valor
monetario, y de esta manera satisfacer una necesidad” (Kotler & Armstrong ,
Marketing, 2012, pag. 224).

Con la variedad de productos de venta y distribucion de Suministros industriales
y petroleros que comercializa la empresa “PROMIGPART CIA. LTDA”, el interés
gue tiene es buscar que su cartera de clientes se incremente con el objetivo de
generar mayor rentabilidad, brindando un servicio integral de apoyo como
proveedor en sus operaciones productivas, respaldados por la alta calidad que

satisfaga sus necesidades técnicas en el servicio.

2.1.1 Fuerzas de Michael Porter

Es indispensable realizar un analizar del microambiente a través de las fuerzas
de Porter, y de esta manera definir la situacién actual que presenta la empresa
‘PROMIGPART CIA. LTDA” en la actualidad, con el objetivo de plantear
estrategias para mejor el posicionamiento en el mercado competitivo del Distrito

Metropolitano de Quito.



2.1.1.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores

Se define que para la empresa “PROMIGPART CIA. LTDA” la amenaza de
entrada de nuevos competidores es baja por el alto costo de inversion y la
capacidad de produccién que debe presentar es alta, para poder tener una
excelente solvencia econémica para mantenerse en el tiempo, y lo primordial es
contar con personal capacitado y eficiente para comercializar el producto de
suministros industriales y petroleros, sin embargo la empresa para tener un mejor
posicionamiento en el mercado Ecuatoriano debe plantear un plan estratégico
promocional acorde a la tecnologia digital existente en la actualidad, (amenaza

baja).

2.1.1.2 Larivalidad entre competidores

Para la empresa “PROMIGPART CIA. LTDA” la rivalidad entre competidores no
es alta, pero es necesario analizar este factor, las organizaciones que prestan
el servicio de comercializacion de suministros industriales y petroleros estan
posicionadas en el mercado de esta manera para la entidad es necesario que
presente mayor participacion en el mercado ecuatoriano, para lo cual es
primordial que se plantee un disefio estratégico con la implementacion de
estrategias de promocion, buscando brindar mayores beneficios para los clientes
potenciales para generar una fidelizacién con la marca brindando calidad en los
productos, un servicio eficiente en la entrega de los mismos, de esta manera
mejorar el posicionamiento en el mercado que con lleve a incrementar la
rentabilidad y solvencia econémica para mantenerse en el mercado, (Amenaza

baja).



Tabla 1
Empresas competidoras
N° EMPRESAS COMPETIDORAS ACTIVIDAD
1 PROVITECH Proveedor de suministros industriales.
2 DEFA Maquinaria  Industrial, instrumentos para
medicion.
3 ELECTRO ECUATORIANA Comercializacion de equipos, suministros y
servicios de energia.
4 NUNEZ GOVIN GIUBEL Comercializacion de articulos de seguridad
industrial.

Tomado de: (CENACE, 2014)

2.1.1.3 Poder de negociacion de los proveedores

Un factor primordial para la produccion y comercializacion de los productos de
suministros industriales y petroleros son las empresas que proveen de la materia
prima, en la actualidad para la empresa “PROMIGPART CIA. LTDA” la relacion
con los proveedores es la correcta ya que se ha negociado las formas de pago,
descuentos, ofertas especiales y los tiempos de entrega de los productos, para
gue no vea afectado el area de produccion y el departamento de
comercializacion pueda entregar los pedidos a la hora acordada con los clientes
potenciales con los que cuenta la entidad, de esta manera brindar un producto y
servicio de calidad y a tiempo para que no afecte al produccién y rentabilidad
de cada organizacion, de esta manera convertirse en pieza clave para el

crecimiento de la industria, (oportunidad media).

2.1.1.4 Amenaza de ingresos de servicios sustitutos

La empresa “PROMIGPART CIA. LTDA” al comercializar productos de
suministros industriales y petroleros los servicios sustitutos es bajo ya que es un
producto industrial que es fabricado bajo una medida de normas y seguridad
destinada a ser utilizada en la fabricacion de algunas maquinarias especificas,

de esta manera es un factor positivo para la organizacion, que si presenta una



adecuada planificacién de marketing puede verse reflejado en el crecimiento de
ventas y mejorar la rentabilidad de la empresa, posicionandose en el mercado

nacional, (oportunidad media).

2.1.1.5 Poder de negociaciéon de los compradores (clientes)

Para la empresa “PROMIGPART CIA. LTDA” el cliente es parte esencial para
el crecimiento y desarrollo de la misma, por lo que es indispensable que se brinde
el mejor producto a precios competitivos del mercado, de esa manera poder
fidelizar a los clientes actuales, es indispensable plantear una nueva forma de
promocionar y comercializar los productos de suministros industriales y
petroleros, con el objetivo de incrementar la cartera de clientes, de esta forma
la empresa presente un mejor posicionamiento en el mercado nacional,

(oportunidad media).

Para conocer si los clientes se sienten satisfechos con la entrega de los
productos, o definir si los factores de produccion y servicios es el adecuado por
parte de la empresa “PROMIGPART CIA. LTDA”, es necesario efectuar una
investigacion de campo utilizando la herramienta de la encuesta, direccionado a
los clientes potenciales que maneja la organizacion, que en la actualidad son de
10.

2.1.2 Analisis PEST

El andlisis PEST hace referencia al contexto empresarial que permite identificar
riegos en los aspectos politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos que

pueden perjudicar o favorecer al desarrollo de la empresa.



2.1.2.1 Factor politico

El factor politico es indispensable analizar para conocer si las reformas de un
pais afectan a la empresa que brinda un producto o un servicio en el territorio
Ecuatoriano, es por ello que resulta fundamental analizar su tendencia durante
los dltimos afios, ha presentado una estabilidad contribuyendo de esta manera
a la matriz productiva, asimismo para la empresa PROMIGPART CIA. LTDA es
una oportunidad, por las facilidades de créditos que ofrece la entidad financiera
publica como es la Corporacion Financiera Nacional (CFN) que brinda una tasa
de interés méas baja del mercado, para extender su produccidon y mejorar su

posicionamiento en el mercado.

2.1.2.2 Factor econdmico

La economia es parte importante para las empresas de esta manera es
importante analizar los factores que pueden afectar a la misma, el mas

importante es la inflacion.

2.1.2.2.1 Inflacién

“La inflacion es el aumento generalizado y sostenido de los precios de bienes y

servicios en un pais” (Economia, 2012).

La inflacion para la empresa PROMIGPART CIA. LTDA influye de forma directa
para determinar el precio de un producto o servicio a la hora de ingresar al
mercado competitivo, por ende la inflacién es un factor del que es indispensable
analizarlo, pues el incremento de los precios sucede no solamente en productos,
y esto provoca que al aumentarse los precios a nivel general, se incrementan
también los de los servicios, de acuerdo al Banco Central del Ecuador (BCE), en
Abril 30-2017 hay una inflacion del 1,09%.



2.1.2.3 Factor Social

Se define como la divisibn de los miembros de una sociedad en una
jerarquia de clases con estatus distintos , de manera que a los miembros
de cada clase les corresponda relativamente un mismo estatus v,
comparados con este , los miembros de todas las demas clases posean

un estatus ya sea mayor o menor (Schiffman, 2010, pag. 372)

Para la empresa PROMIGPART CIA. LTDA es indispensable analizar el factor
social que hace referencia a la relacién organizativa que tiene la organizacion, el
apoyo con la participacion de los socios, los niveles de jerarquia y democraticos
para la toma de decisiones en situaciones negativas y de esta manera contribuir
al desarrollo de la entidad generando un trabajo en equipo para obtener una

produccion de calidad en beneficio de la satisfacciones de los clientes.

2.1.2.4 Factor tecnoldgico

“Futuro de nuestro sistema productivo, la evolucion de las tecnologias de
proceso Y, por tanto, la orientacion a seguir en la modificacion de instalaciones,
maquinaria, sistemas de gestion” (Campanys, 2013, pag. 100).

La tecnologia que maneja la empresa PROMIGPART CIA. LTDA, es de ultimo
avance facilitando la fabricacion de sus partes y piezas de maquinaria de uso
general como herramientas manuales, eléctricas, neumaticas, materiales de
ferreteria industrial, equipos, herramientas para soldadura entre otros, de esta
manera se puede brindar productos de calidad a costos competitivos para

satisfaccion del cliente o consumidor final.



2.2 Analisis del mix del marketing del producto o servicio

seleccionado

2.2.1 Anédlisis interno

2.2.1.1 Producto

Los productos que comercializa la empresa “PROMIGPART CIA. LTDA”, en la

actualidad se distribuye las siguientes lineas.

Tabla 2
Productos de la empresa “PROMIGPART CIA. LTDA

Herramientas manuales, eléctricas, neumaticas

Materiales de ferreteria industrial

Equipos y herramientas para soldadura, produccion y reparacion metalmecanica

Accesorios para transmision de potencia: bandas, poleas, acoples

Tuberias, valvulas y accesorios para montajes industriales y petroleros

Instrumentacion industrial y petrolera

Mangueras, acoples, conectores, neplos para conduccién de fluidos

Equipos y accesorios de seguridad industrial y petrolera, sefializacion

Materiales para construccion y fabricacion de piezas y estructuras mecanicas

Disefio, construccion y reparacion de montajes y piezas mecanicas

Tomado de: (PROMIGPART, 2017)

De esta manera se determina que la empresa comercializa 10 lineas de
productos de suministros industriales y petroleros, o mas vendidos son las
herramientas manuales, eléctricas, neumaticos, los materiales de ferreteria
industrial y las mangueras, acoples, conectores, neplos para conduccién de
fluidos de esta manera se analiza que es necesario realizar una estrategia de

marketing para que se mejore las ventas en relacion de los otros productos que
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presentan bajos ingresos y de esta manera mejorar el posicionamiento en el

mercado.

2.2.1.2 Niveles del producto

“El nivel del producto esta relacionada con la necesidad que tiene cada

consumidor para satisfacer una necesidad” (Dvoskin, 2013, pag. 214).

2.2.1.2.1 Beneficio béasico

La empresa “PROMIGPART CIA. LTDA” dentro del beneficio basico que brinda
es Unicamente realizar la venta y el despacho, es decir no ejecuta una entrega
de forma directa al cliente a su lugar de destino siempre y cuando el pedido sea
de cantidad minima, por lo que representa en el costo del transporte al realizar

el flete de dicha mercaderia.

2.2.1.2.2 Producto real

El producto que realiza la empresa “PROMIGPART CIA. LTDA” se basa en la
necesidad de los clientes para poder transformar un bien, es decir que el
producto se lo realiza en base a una necesidad ya establecida, para su uso o el

beneficio para obtener un servicio final.

2.2.1.2.3 Producto aumentado

La empresa “PROMIGPART CIA. LTDA” ofrece un servicio plus adicional,
facilitando una cotizacion en primera instancia, y brinda un seguimiento para que
se efectue la compra que solicita el cliente, sin embargo no es suficiente para la

satisfaccion total del mismo, por lo que es necesario mejorar las estrategias del
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producto para que la organizacion tenga mejor posicionamiento en el mercado

local y nacional.

2.2.1.2 Mezcla del producto

“La mezcla de productos hace referencia a las lineas que una organizacion o

empresa ofrece a sus clientes o consumidores” (Kotler, 2012, pag. 381).

2.2.1.2.1 Ancho

La empresa “PROMIGPART CIA. LTDA cuenta en la actualidad con 10 lineas de
productos de suministros industriales y petroleros para su comercializacion local,
y de esta manera poder competir con las grandes empresas de mercado que
ofertan varias alternativas en la seleccién de suministros industriales y de esta

manera mantenerse en dicho entorno.

2.2.1.2.2 Largo

La empresa “PROMIGPART CIA. LTDA cuenta con 10 lineas de productos cada
una de ellas cuenta con tres marcas diferentes, de esta manera se determina el
largo de la organizacion con 30 marcas diferentes de comercializacion
convirtiéndola en una de las empresas que brinda apoyo a industrias con su

variedad.

2.2.1.2.3 Profundidad

En el aspecto del producto en la profundidad se determina que la empresa
PROMIGPART CIA. LTDA, con tres marcas diferentes que ofertan en

suministros industriales y petroleros tiene diferentes caracteristicas como disefio,
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tamario, funcionalidad de manera la empresa cuenta con 30 de profundidad, que

es un aspecto positivo para el crecimiento de la organizacion.

2.2.1.2 Precio

La empresa PROMIGPART CIA. LTDA, maneja los precios de acuerdo a los
costos de produccién mas un margen de utilidad para poder competir con las
grandes empresas ya posicionadas en el mercado local y nacional, también se
realizan ofertas y descuentos por temporada para de esta manera atraer
mayores clientes y fidelizar a los clientes potenciales, sin embargo no es
necesario para competir con grandes empresas, por lo que se debera mejorar
las estrategias de precios en beneficio de la rentabilidad que pretende alcanzar
la organizacion con el cumplimiento de sus objetivos propuestos en cada periodo

contable.

2.2.1.3 Plaza

La empresa PROMIGPART CIA. LTDA utiliza la forma de comercializacion de
sus productos industriales y petroleros a través de un canal indirecto es decir
produccion, detallista y consumidor final como se puede apreciar en la siguiente

figura.

| CONSUMIDOR

PRODUCTOR | | DETALLISTA FINAL

Figura 1. Canal de distribucion
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De esta manera se determina que no es suficiente el canal de distribucién por lo
gue la empresa tendra que mejorar la forma de comercializar y de esta mejorar
la rentabilidad para la sostenibilidad de la empresa en el transcurso del tiempo

brindando productos de calidad.

2.2.1.4 Promocioén

Un factor importante es la promocion, para de esta manera llegar al cliente con
la informacién del producto o servicio que se oferta, para la empresa
PROMIGPART CIA. LTDA, el manejo de la promocion es muy débil anicamente
se maneja a través de un pagina web como se aprecia en la siguiente figura.

@® www.promigpart.com 9]

hes & Google @B YouTube R Yahoo Facebook B® Hotmail @ Nueva pestaiia
g u P

lw-Buscar| | Buscar

PROMIGPART

CIA. LTDA.

Proveedora de Suministros Industriales

Figura 2. Publicidad pagina web

Sin embargo no es suficiente con la alta competencia que existe en el mercado

de suministros industriales y petroleros, por lo que es necesario manejar
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publicidad actual como es la publicidad digital y asi generar este tipo de

estrategias.

2.3. Matriz FODA

Tabla 3
Matriz FODA

FACTORES INTERNOS
Controlables.

FORTALEZAS (+)
v Empresa constituida de forma
legal como compafiia limitada.

v' Cumple con las normas de calidad
de produccion.

v Alta variedad de lineas de
productos para comercializar.

v Variedad de marcas por
productos.

v" Precios acorde a la competencia.

DEBILIDADES (-)
v" Canal de distribucibn no
adecuado (falta coordinacion).

v' Promociébn muy débil que
perjudica los objetivos de venta.

v' Poco promociones y descuentas
por la compra al por mayor.

v" No se cumple con las politicas de
proteccion en el area de
produccion.

v' Falta de coordinacién del area
administrativa y operativa.

v

v

FACTORES EXTERNOS
No Controlables

OPORTUNIDADES (+)
Entrada de nuevos competidores
baja por la alta inversion.

Rivalidad de competidores a nivel
local y nacional bajo.

Alta  negociacibn con los
proveedores de entrega de
materia prima

Al comercializar productos de
suministros industriales y
petroleros los servicios sustitutos
es bajo.

La empresa brinda soporte para
solucionar los requerimientos de
inventario para el éarea de
produccion.

AMENAZAS (-)
Crecimiento de los indices de
inflacion.

Implementacion de aranceles en
la materia prima importada.

Posicionamiento en el mercado
local y nacional medio.

No maneja herramientas de
fidelizaciéon hacia los clientes.

La impresion general al usar el
servicio es negativa (calificacion
buena no excelente).
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2.4. Matriz Cruzada

Tabla 4
Matriz Cruzada FODA

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)

1. Empresa constituida de 1. Canal de distribuciébn no
forma legal como adecuado (falta
compafia limitada. coordinacion).

2. Cumple con las normas de 2.  Promocion muy débil que
calidad de produccion. perjudica los objetivos de

FODA 3. Alta variedad de lineas de venta.
productos para 3. Poco promociones y
comercializar. descuentas por la compra al

4, Variedad de marcas por por mayor.
productos. 4. No se cumple con las

5. Precios acorde a la politicas de proteccion en el
competencia. area de produccion.

5. Falta de coordinacion del
area administrativa y
operativa.
ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA DO

OPORTUNIDADES (O) . -

(Uso de fortalezas para (Enfrentamiento de debilidades para

aprovechar oportunidades) aprovechar oportunidades)

1. Entrada de nuevos o . . .
competidores baja_por . Desarrollar el tamafio del . Brindar incentivos
la alta inversion. mercado objetivo a través econémicos por el

2. Rivalidad de de la oferta de las Ii d limiento de | ¢
competidores a nivel e la oferta de las lineas de cumplimiento de las metas
local y nacional bajo. productos y  servicios de produccion.

3. Alta negociacién con i iad d |
los proveedores de JElCLCatos £ 2
entrega de materia competencia. e  Determinar precios

rima. . .

4. & comercializar especiales para los clientes
productos de . Definir  programas de potenciales de acuerdo al
suministros industriales o , s
y petroleros los actualizacion para el area monto de adquisicion.
servicios sustitutos es operativa para mejorar los
bajo. . . )

5. La empresa brinda insumos  industries y ® Establecer precios que
soporte para solucionar petroleros. ;
los requerimientos de . . permita a la empresa
inventario para el area ¢  Definir  promociones y PROMIGPART CIA. LTDA
de produccion. destlanins eopeteles gkl cumplir con sus objetivos de

5% por la compra de los
. . ventas.
productos industriales y
petroleros al por mayor.
ESTRATEGIA FA ESTRATEGIA DA
AMENAZAS (A) (Uso de fortalezas para prevenir (Enfrentamiento de debilidades para
amenazas) prevenir amenazas)
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1. crecimiento de los . Definir un canal de
indices de inflacion. . T .
y . Detallar los tiempos de distribucién  directo  para
2. Implementacion de . . .
aranceles en la materia entrega de cada producto brindar un servicio de calidad
prima importada industrial y petroleros para a los pequefios
Dificultad para legalizar ) . .
un negocio en las generar clientes intermediarios.
entidades estatales. satisfechos.

3. Posicionamiento en el e  Promocionar los productos a

mercado local y
nacional medio. . Implementar material través de una plataforma
4. No maneja P.O.P para posicionar en directa para estar en
herr_amlgptas . e la mente de los clientes contacto con los clientes
fidelizacion hacia los
clientes. con los productos potenciales.
5. La impresion general al industriales y petroleros.

usar el servicio es
negativa  (calificacion
buena no excelente). Implementar material BTL marketing digital que permite
(Publicidad en vehiculos)
de aspecto llamativo para
captar la atencion de
futuros clientes y pueda solicitar

. Definir una herramienta de

que el cliente interactie con

los productos de forma rapida

cotizaciones.

2.5 Resumen del FODA

La matriz F.O.D.A es una herramienta que permite, identificar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa “PROMIGPART CIA.
LTDA”, en la cual la principal fortaleza esta relacionada a que la institucion se
encuentra legalmente constituida como compafia limitada, presentando como
debilidad mayor la promocion muy débil que perjudica los objetivos de venta, de
esta manera se interpreta que los factores internos son mas faciles de

manejarlos en beneficio de la organizacion.

Asimismo se analiza los factores externos como son las oportunidades y
amenazas, de esta manera se encuentra como elemento negativo el crecimiento
de los indices de inflacién, y como positivo se toma en cuenta la entrada de
nuevos competidores es baja por la alta inversién, de esta manera al realizar una
matriz FO.D.A, permitira tener un analisis global de las situacion actual de la
empresa, de esta manera a través de un F.O.D.A cruzado se realizan

estrategias en beneficio del crecimiento y desarrollo empresarial
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“PROMIGPART CIA. LTDA”, cada una ellas presenta un proyecto, el
responsable, indicador, costo y tiempo de ejecucion, para el cumplimiento de
cada estrategia es importante contar con un diagrama de Gantt para tener un
control y de esta manera cumplir con los objetivos de la propuesta para que la
organizacion mantenga un mejor posicionamiento en el mercado local y nacional,

generando fuentes de empleo.

2.6 Diseflo de la encuesta

La encuesta es una busqueda metodologia de informacion en la que el
investigador verifica datos que permitan conocer los gustos y preferencias
de los futuros clientes, ya sea por un servicio o un producto que se

pretende implementar en el mercado (Diaz V., 2010, pag. 13).

De esta manera se plantea una encuesta direccionada a los clientes potenciales
de la empresa “PROMIGPART CIA. LTDA”.

Objetivo.- Conocer el porcentaje de satisfaccion del servicio y producto por parte

de los clientes potenciales (Ver anexo N°1).

2.6.1 Andlisis e interpretacion

1. (Cual es su impresion general al usar nuestro servicio?

Tabla 5
Pregunta 1
DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Excelente 2 20,00
Bueno 7 70,00
Malo 1 10,00
TOTAL 10 100
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éCual es su impresion general al usar nuestro

servicio?

i

Excelente Bueno M Malo

Figura 3. Pregunta 1

Analisis e interpretacion

De acuerdo a la investigacion de campo se pudo determinar que 70% de las

personas encuestadas tienen una impresion de bueno al utilizar el servicio de la

empresa y en menor porcentaje con un 10% de malo, de esta manera se debera

mejorar los estandares de servicio para que la impresion de nuestros clientes o

futuros sea de excelencia.

2 ¢ Coémo evaluara su experiencia en la entrega de su pedido?

Tabla 6
Pregunta 2
DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Amigable 8 80,00
Poco amigable 2 20,00
TOTAL 10 100




19

é¢Como evaluara Su experiencia en la
entrega de su pedido?

Amigable Poco amigable

Figura 4. Pregunta 2

Andlisis e interpretacién

Con la investigacion de campo direccionada a los clientes potenciales, se
determina en cuanto a la experiencia en la entrega de pedidos que es amigable,
sin embargo en un porcentaje minimo del 20% dan a conocer poco amigable,
factor que se debe mejorar para poder tener clientes satisfechos con la entrega,
generando fidelizacion por la empresa, para lo cual es importante plantear

estrategias para su mejora.

3. ¢ Califigue que tan de acuerdo esta su empresa con el soporte que brinda
PROMIGPART CIA. LTDA., para solucionar los requerimientos de

inventario del area de producciéon de su empresa?

Tabla 7

Pregunta 3

FRECUENCIA
DETALLE ABSOLUTA PORCENTAJE

Todo lo que necesitamos 4 40,00
Muy poco de lo que necesitamos 3 30,00
Parte de lo que necesitamos 3 30,00
TOTAL 10 100
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é¢Califique que tan de acuerdo esta su empresa con el
soporte que brinda PROMIGPART CIA. LTDA. ?

=

Todo lo que necesitamos Muy poco de lo que necesitamos

Figura 5. Pregunta 3

Andlisis e interpretacién

M Parte de lo que necesitamos

Con la investigacion de campo realizada se puede definir un factor positivo en
cuanto al soporte que brinda la empresa PROMIGPART CIA. LTDA, con un 40%

dan a conocer que se ha brindado soporte en todo lo que necesitan, y en menor

porcentaje con un 30% dan a conocer parte de lo que necesitan, de esta manera

se debe buscar herramientas para mejorar estos puntos negativos que vayan en

beneficio de la organizacion.

4. ¢Las partes solicitadas a PROMIGPART CIA. LTDA. Llegaron a su

empresa?
Tabla 8

Pregunta 4

DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE

A tiempo 5 50,00
A destiempo 4 40,00
No llegan 1 10,00
TOTAL 10 100,00




éLas partes solicitadas a PROMIGPART CIA. LTDA.

Llegaron a su empresa.

=

A tiempo A destiempo H No llegan

Figura 6. Pregunta 4

Analisis e interpretaciéon
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Con la investigacion de campo realizada a los clientes potenciales se pudo definir

en cuanto a la interrogante que las partes solicitadas a la empresa

PROMIGPART CIA. LTDA, llegaron a tiempo, de esta manera se conoce que el

50% lo ha recibido a tiempo sin embargo un 40% a destiempo y en menor

porcentaje con un 10% no llegan, de esta manera se debe plantear estrategias

gue permitan cambiar estos indicadores negativos que perjudican de forma

directa a la imagen de la organizacion.

5. ¢Por favor, evalué las siguientes caracteristicas de nuestros productos

segun su experiencia?

Tabla 9

Pregunta 5

Por No
supuesto Probablemen | Probablemen | Para estoy |TOTA
DETALLE te te no nada seguro |L

Es de alta

calidad 2 2 1 2 3 10
Es de marca en

la que puede

confiar 3 5 1 - 1 10




22

Me gusta el
embalaje 1 2 1 1 10
Tiene un precio
razonable 1 2 2 2 10
Por
Probablem
supues ente Probablem | Para | No estoy | Porcent
DETALLE to ente no nada | seguro aje

Es de alta calidad 20% 20% 10%| 20% 30% 100%
Es de marca en la que
puede confiar 30% 50% 10% 0% 10% 100%
Me gusta el embalaje 50% 10% 20% | 10% 10% 100%
Tiene un precio
razonable 30% 10% 20% | 20% 20% 100%

¢éPor favor, evalué las siguientes caracteristicas de
nuestros productos segun su experiencia?

No estoy seguro

Para nada

Probablementeno Fa

Probablemente

Por supuesto. N —

10%

20%

Tiene un precio razonable

30%

B Es de marca en la que puede confiar B Es de alta calidad

Figura 7. Pregunta 5

Analisis e interpretaciéon

40%

Me gusta el embalaje

50%

60%

Mediante el andlisis de mercado realizado a través de la investigacion de campo

se define las caracteristicas de los productos que comercializa la empresa

PROMIGPART CIA. LTDA, en la que se define con un 50%

que hacen

referencia a la marca en la que se puede confiar responden probablemente, de

igual forma con el mismo porcentaje dan a conocer por supuesto porque el gusta
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el embalaje, y en menor porcentaje con un 10% un aspecto negativo con la
respuesta de no estoy seguro esta la alta calidad es un participacion minima
sin embargo es necesario definir estrategias del producto para que en la
totalidad de los clientes se encuentren satisfechos con los productos que

comercializa la organizacion.

6. ¢ Esta satisfecho con nuestro servicio?

Tabla 10
Pregunta 6
DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE

Muy satisfecho 3 30,00
Insatisfecho 2 20,00
Satisfecho 4 40,00
Muy insatisfecho 1 10,00
TOTAL 10 100,00

é¢Esta satisfecho con nuestro servicio?

Muy satisfecho Insatisfecho M Satisfecho Muy insatisfecho

Figura 8. Pregunta 6

Andlisis e interpretacién

Mediante la investigacion de campo realizado a los clientes potenciales que
efectlan la adquisicion de los productos que comercializa la empresa
PROMIGPART CIA. LTDA, se determinan la satisfaccion del servicio en la que

se concluye que el 40% se encuentra satisfecho, el 30% muy satisfecho, en
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mejor porcentaje con el 10% muy insatisfecho, promedio bajo sin embargo es
perjudicial para el cumplimento de los objetivos de la organizacién, de esta
manera se pretende mejorar los servicios para lo cual se deben plantearse
estrategias que permitan mejorar la atencion al cliente, y poder presentar clientes
potenciales y satisfechos.

7. ¢ Sirvase enumerar, en orden de importancia, los factores que considera

a la hora de hacer un pedido a PROMIGPART CIA. LTDA., siendo 1 la nota
mas bajay 5 la nota mas alta?

Tabla 11
Pregunta 7
1 2 3 4| 5|TOTAL
Disponibilidad del producto 1|3 2 1|3 10
Precio 1 1/ 1] 1|6 10
Cantidad 1 1] 1| 4| 3 10
Tiempo de entrega 1 0| 0, 3|6 10
1 2 3 4 5| TOTAL
Disponibilidad del producto 10% 30% 20% | 10% | 30% 100%
Precio 10% 10% 10% | 10% | 60% 100%
Cantidad 10% 10% 10% | 40% | 30% 100%
Tiempo de entrega 10% 0% 0% | 30% | 60% 100%
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¢éSirvase enumerar, en orden de importancia, los
factores que considera a la hora de hacer un pedido?
70%
60%
50%
40%
30%

20%
B I i
0%
1 2 3 4 5

H Disponibilidad del producto Precio Cantidad Tiempo de entrega

Figura 9. Pregunta 7

Andlisis e interpretacién

Dentro de la investigacibn de campo es necesario para la empresa
PROMIGPART CIA. LTDA, conocer el orden de importancia de los factores que
los clientes consideran a la hora de realizar un pedido de esta manera se
determina que el 60% lo realiza de acuerdo al tiempo de entrega en base al
precio, sin embargo con un calificacion negativa del 10% se encuentra la
disponibilidad del producto, el precio, cantidad y tiempo de entrega un valor
minimo sin embargo perjudicial para la organizaciéon por lo que es necesario
realizar estrategias que permitan mejorar el producto y de esta manera generar

mayor rentabilidad en beneficio y sostenibilidad de la misma.

2.6.2 Sintesis de la encuesta

Es importante realizar una investigacion de campo a través de encuestas, dentro
de la propuesta se plante0 esta herramienta que esta direccionada a los clientes
potenciales de la empresa “PROMIGPART CIA. LTDA”, de la cual se pudo
obtener los siguientes datos mas relevantes, que permitiran buscar estrategias
para su mejora, en cuanto a la interrogante de la impresion general al usar el

servicio el 70% dio a conocer que bueno, otro factor importante que se considera
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es a la hora de hacer un pedido, en la que el 60% verifica el tiempo de entrega
como elemento principal de esta manera la organizacion debe buscar politicas

para mejorar la satisfaccion del cliente.
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CAPITULO lll. DESARROLLO DE LAS VARIABLES DEL
MIX DE MARKETING

Capitulo importante que aborda el desarrollo de las variables del mix de
marketing, una vez determinado el analisis del producto se efectla la mision,
vision, objetivos, estrategias proyectos politicas, tiempo y presupuesto que
permitird conoce el costo de inversibn que tendrd que desembolsar la

organizacion para dicha implementacion.

3.1 Direccionamiento Estratégico Propuesto

Para el presente proyecto se propone los siguientes puntos importantes dentro
de la gestion de la empresa, los cuales van a ser una guia fundamental en cada

una de las funciones y actividades que van a ejercer los empleados de la misma.

3.1.1. Misién

“Seremos un proveedor de eleccion a nivel nacional para los mercados que
servimos mediante la construccién de relaciones sélidas con nuestros clientes y
proveedores. Crearemos un valor agregado superior para nuestros accionistas
mediante el trabajo en equipo de forma eficiente al comprar, vender y entregar

productos a nuestros clientes”.

3.1.2. Visién

“Ser un proveedor esencial de productos y servicios con un alto estandar de

calidad para el sector industrial y petrolero del Pais”

3.1.3. Valores

v' Respeto
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v Confianza

v Puntualidad

v Honestidad

v' Trabajo en equipo

v' Seguridad

3.1.4. Politicas

En los siguientes numerales se detallan las politicas generales que deberan
cumplir el recurso humano de la empresa PROMIGPART CIA. LTDA para poder

brindar un servicio de calidad.

3.1.4.1. Politicas generales

v' Cumplir con las normas de seguridad y salud ocupacional dentro del area

de produccién.

v" De acuerdo a las normativas de la empresa es primordial cumplir con los
horarios establecidos de ingreso y salida para que no se vea afectada la

produccion de cada jornada.

v' Es necesario que se informa al jefe inmediato si presenta dificultades de
asistir a trabajar, para que se pueda buscar el remplazo y de esta manera
evitar que no se perjudique a la produccion diaria y de forma directa al
inventario de bodega destinado para la comercializacién, y de esta

manera no se afecte al cliente en la entrega.
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El recurso humano del area operativa de la empresa PROMIGPART CIA.
LTDA debera cumplir con el uniforme y las protecciones de seguridad para

gue no afecte su integridad.

El recurso humano de la empresa PROMIGPART CIA. LTDA tanto del
area administrativa y operativa deben mantener margenes de respeto
entre los directivos, cliente y comparferos para brindar un servicio de

calidad.

La empresa PROMIGPART CIA. LTDA si necesita que se realice horas
extras para cumplir con la productividad el personal debera acatar, la

organizacion cumplira con los pagos como estipula el codigo de trabajo.

Objetivos a alcanzar con el mix de marketing propuesto

Objetivo general de marketing

Implementar un mix de marketing para la empresa PROMIGPART CIA. LTDA,

para mejor su posicionamiento en el mercado y fidelizar a los clientes potenciales

actuales.

Objetivos especificos de marketing

v Definir un crecimiento en ventas en un 5% en relacion a la mejora de la

forma de publicidad.

v Ampliar la cartera de clientes en un 10% brindando descuentos en la

adquisicion de las lineas de productos en la compra al por mayor y menor.



30

v' Fidelizar a los clientes nuevos y potenciales a nivel local y nacional a
través de nuevas formas de comercializacion de las lineas de productos

gue mejore la satisfaccion al cliente en un 30%.

3.2. Propuesta de mix de marketing

“Se define como estrategia a las acciones que permitan que una organizacion o
empresa tenga una ventaja competitiva en relacion a su competencia directa y
de esta manera genere una rentabilidad” (Munuera, Estrategias de marketing,
2012, pag. 34).

Con los analisis anteriormente realizados en la empresa PROMIGPART CIA.
LTDA se define las cuatro P de marketing y de esta manera determinar las
estrategias de producto, precio, promocién y plaza de tal forma que contribuya
al mejor posicionamiento en el mercado local y nacional brindando lineas de
productos industriales y petroleros de calidad.

Figura 10. Publicidad pagina web
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3.2.1. Estrategias de producto

Se plantean estrategias que permitan mejorar la imagen de los productos, el

incremento de ventas y el posicionamiento en el mercado objetivo.
v' Desarrollar el tamafio del mercado objetivo a través de la oferta de las

lineas de productos y servicios diferenciados de la competencia.

v" Definir programas de actualizacion para el area operativa para mejorar los

insumos industriales y petroleros.

v' Brindar incentivos econdémicos por el cumplimiento de las metas de

produccion.

3.2.2. Estrategias de precio

Los precios de la empresa PROMIGPART CIA. LTDA estan basados en el costo
de produccion mas un margen de utilidad, con cada una de las lineas de

produccion de insumos industriales y petroleros.

v Definir promociones y descuentos especiales del 5% por la compra de los
productos industriales y petroleros al por mayor.

v Establecer precios que permita a la empresa PROMIGPART CIA. LTDA

cumplir con sus objetivos de ventas.

v' Determinar precios especiales para los clientes potenciales de acuerdo al

monto de adquisicion.
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3.2.1 Estrategias de plaza

Un factor importante es el uso del canal de distribucion por lo que la empresa
PROMIGPART CIA. LTDA, debe establecer mejores formas para evitar tiempos
muertos en la entrega de los productos industriales y petroleros, para lo cual se

determina las siguientes estrategias.

v Definir un canal de distribucién directo para brindar un servicio de calidad

a los pequeiios intermediarios.

v Detallar los tiempos de entrega de cada producto industrial y petroleros

para generar clientes satisfechos.

v" Promocionar los productos a través de una plataforma directa para estar

en contacto con los clientes potenciales.

3.2.4. Estrategias de promocion

La promocion o publicidad es parte primordial para dar a conocer a los clientes
los productos y servicios que brinda la empresa PROMIGPART CIA. LTDA, y de
esta manera fidelizar para la adquisicién de los insumos industriales y petroleros,
de esta manera se plantean las siguientes estrategias que permitiran tener mayor

reconocimiento en el mercado objetivo.

v' Definir una herramienta de marketing digital que permite que al cliente
interactie con los productos de forma rapida y pueda solicitar

cotizaciones.

v' Implementar material P.O.P para posicionar en la mente de los clientes

con los productos industriales y petroleros.

v" Implementar material BTL (Publicidad en vehiculos) de aspecto llamativo

para captar la atencién de futuros clientes.
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3.2.5. Plan de accion para la propuesta del marketing mix

Es importante definir a la empresa PROMIGPART CIA. LTDA un plan de accion,
para de esta manera conocer las actividades que permitirdn cumplir con los
objetivos especificos de marketing propuestos con la implementacion de cada

estrategia.

Tabla 12

Plan de Accién

PLAN DE ACCION

Tipo de
Estrategia Estrategia Proyecto Responsable Indicador Costo Tiempo
Desarrollar el
tamarfio del
mercado objetivo
a través de la| Disefiarla
Producto oferta  de las| ofertade las Gerente N de clintes ?Ctuales $950,00 4 meses
lineas de | lineasde Nuevos clintes
productos y | producto
servicios
diferenciados de
la competencia
Definir programas | Proyecto de
de actualizacion | actualizacio
para el érea n
operativa  para
Producto mejorar los Gerente N de unidades produci $2.500,00 | 6 meses
insumos Produccién actual
industries y
petroleros.
Brindar incentivos
econémicos por
el cumplimiento Proyecto de N° de unidades produci
Producto de las metas de| incentivos Gerente — $4.500,00 3 meses
o Produccién actual
produccion. econémicos
Definir
Precio promociones y | Proyecto de Gerente W $1.200,00 5 meses
descuentos descuentos nuevos clientes
especiales del
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5% por la
compra de los
productos

industriales 'y
petroleros al

por mayor.

Establecer
precios que

permita a la

empresa
PROMIGPART
) Proyecto de
Precio CIA. LTDA . Gerente N° clinetes actuales $700,00 4 meses
precios - -
cumplir con sus nuevos clientes
objetivos de
ventas.
Determinar
precios
especiales para
los clientes | Proyecto de
. . N° clinetes actuales

Precio ; recios Gerente - $400,00 5 meses
potenciales de P ) nuevos clientes
acuerdo al especiales
monto de
adquisicion.
Definir un canal
de distribucion
directo para Proyecto
brindar un . . )

Plaza ici canal de Gerente N° clientes insatisfechd $800,00 2 meses
SEervicio de distribucién Clintes saisfechos '
calidad a los .

directo
pequefios
intermediarios.
Detallar los
tiempos de
entrega de cada
producto Proyecto N° cliont visfech
° clientes insatisfechd

Plaza i i tiempos de Gerente 800,00 3 meses
industrial y P Clintes saisfechos $
petroleros para| €ntrega

generar clientes

satisfechos.
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Plaza

Promocionar los
productos a
través de una
plataforma
directa para
estar en contacto
con los clientes

potenciales.

Proyecto

digital

Gerente

N° clientes insatisfechd

Clintes saisfechos

$1.200,00

6 meses

Publicidad

Definir una
herramienta  de
marketing digital
que permite que
el cliente
interactde con los
productos de
forma rapida vy
pueda  solicitar

cotizaciones.

Proyecto
marketing
digital

Gerente

N° clinetes actuales
nuevos clientes

$3.500,00

6 meses

Publicidad

.Implementar
material P.O.P
para  posicionar
en la mente de los
clientes con los
productos
industriales y

petroleros.

Proyecto

publicitario

Gerente

N° clinetes actuales
nuevos clientes

$2.000,00

8 meses

Publicidad

Implementar

material BTL
(Publicidad en
vehiculos) de
aspecto llamativo
para captar la
atencion de

futuros clientes.

Proyecto

publicitario

Gerente

N° clinetes actuales
nuevos clientes

$3.500,00

8 meses
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3.3 Impacto de la propuesta venta utilidad

Para la implementacion del mix de marketing para la empresa PROMIGPART
CIA. LTDA es necesario desembolsar una inversion importante para el

cumplimiento de cada estrategia de esta manera en la siguiente tabla se detalla

el valor total.

Tabla 13

Impacto Econémico e la Propuesta

DETALLE

ESTRATEGIAS DE PRODUCTO $7.950,00

ESTRATEGIAS DE PRECIO $2.300,00

ESTRATEGIAS DE PLAZA $2.800,00

ESTRATEGIA DE PROMQCION Y PUBLICIDAD

(MEZCLA DE PROMOCION) $9.000,00
TOTAL $22.050,00

Se determina una inversion de $22.050, 00 para la implementacion de las
estrategias del marketing mix, misma que sera desembolsada por la empresa
PROMIGPART CIA. LTDA, através de capital propio o financiado por la entidad
publica Corporacion Financiera Nacional (CFN), la cual permitira que la
organizaciéon presente mayor posicionamiento en el mercado local y nacional y
de esta manera tener mayor rentabilidad para la sostenibilidad de la misma en el

tiempo.

3.4 Diagrama de GANTT

Se define el esquema de diagrama de GANTT, que permitir4 tener un control
sobre el cumplimiento de cada una de las estrategias del mix del marketing y de
esta manera cumplir con los objetivos especificos propuestos para que la

empresa tenga un mejor posicionamiento en el mercado competitivo.



Tabla 14

Diagrama de GANTT

37

Estrategi
as de
product
o
Estrategi
as de
precio
Estrategi
ade
plaza
Estrategi
ade
promoci
on

Activid | ENER | FEBRE | MARZ | ABRIL JU| AG | SEPTI | OCT DICIE

ad (o) RO (o) LI | OST | EMBR | UBR | NOVIE | MBR
MAYO [ JUNIO | O (0] E E MBRE E

Financi

amient

o]




38

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

Es primordial realizar un estudio situacional actual de la empresa
‘PROMIGPART CIA. LTDA” para conocer sus fortalezas y debilidades con las
gue cuenta para de esta manera plantear estrategias de mix de marketing para

mejorar el posicionamiento en el mercado local y nacional.

Dentro del analisis interno se realizdé una encuesta direccionada a los clientes
potenciales de la empresa “PROMIGPART CIA. LTDA” que son de 10 en la que
se determina que el 70% tienen una buena impresién de los servicios y productos

industriales y petroleros que comercializa a nivel nacional.

Una vez realizado un diagnostico situacional y determinado la matriz F.O.D.A
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas se plantean las estrategias

gue permitirdn cumplir con los objetivos especificos de marketing.

Se define un presupuesto que se debera invertir la empresa “PROMIGPART CIA.
LTDA” para poner en marcha las estrategias que asciende a un valor econémico
de $22.050,00.
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4.2 Recomendaciones

Se recomienda realizar un diagnéstico situacional para identificar a través de una
matriz FODA las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas con las que

cuenta la organizacion para posterior a ello plantear soluciones.

Es indispensable realizar encuestas para determinar qué tan gustosos se
encuentran los clientes al utilizar un producto o servicio y de esta manera poder

mejorar en el aspecto negativo encontrado.

Se recomienda plantear estrategias de mix de marketing para mejor los aspectos
negativos encontrados en la matriz FODA que hace relacion a las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas.

Es recomendable definir el costo de inversion, para de esta manera determinar
las fuentes de financiamiento para la aplicacién de las estrategias del mix de
marketing.
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ANEXOS N°1 Disefio de la encuesta

Disefio de la encuesta direccionada a los potenciales clientes de la
empresa “PROMIGPART CIA. LTDA”,

H/o—

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

Presentacién.- Buenos dias/tardes, estamos realizando una encuesta para
conocer la satisfaccion del servicio y del producto de suministros industriales y
petroleros que comercializa la empresa “PROMIGPART CIA. LTDA”.

Objetivo.- Conocer el porcentaje de satisfaccion del servicio y producto por

parte de los clientes potenciales.

1. Cuél es su impresion general al usar nuestro servicio?

(] Excelente [ J Bueno [ Malo
2. Cémo evaluara Su experiencia en la entrega de su pedido?
) Amigable ) Poco amigable

3. Califique que tan de acuerdo esta su empresa con el soporte que brinda
PROMIGPART CIA. LTDA., para solucionar los requerimientos de

inventario del area de produccion de su empresa?

Disponen de:
() Todo lo que necesitamos () Parte de lo que necesitamos

(] Muy poco de lo que necesitamos



4. Las partes solicitadas a PROMIGPART CIA. LTDA. Llegaron a su

empresa.

] Atiempo ] Adestiempo [ 1 Nollegan

5. Por favor, evalué las siguientes caracteristicas de nuestros productos

segun su experiencia?

Por supuesto  Probablemente Probablemente No Paranada No estoy seguro

Es de alta calidad? [ ] [ ] [ ] [ ] [ ]
Es de marcaen la

_ [ ] [ ] [ ] [ ] [ ]
gue puedo confiar?
Me gusta el embalaje? [ ] [ ] [ ] [ ] [ ]
Tiene un precio razonable? | ] [ ] [ ] [ ] [ ]

6. Esta satisfecho con nuestro servicio?

[ ] Muy satisfecho [ ] Insatisfecho [ ] Satisfecho [ ] Muy insatisfecho

7. Sirvase enumerar, en orden de importancia, los factores que considera
a la hora de hacer un pedido a PROMIGPART CIA. LTDA,, siendo 1 la
nota mas bajay 5 la nota mas alta.

Disponibilidad del

Producto

Precio N T N B

Cantidad I N

Tiempodeentrega [ [ [ J[ [ ]

GRACIAS POR SU COLABORACION



