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RESUMEN

La Empresa CERMAPENSA S.A, tuvo su apertura en el afio 2002, se encuentra
ubicada en el Canton La Libertad, Provincia de Santa Elena, es una poblacion
econémicamente activa, productiva y comercial, que se encuentra en una
transformacion industrial acelerada; el objetivo principal de esta Tesis de Grado es
elaborar un Plan de Posicionamiento para la empresa “Cermapensa S.A”, en la
Provincia de Santa Elena; el problema es la inadecuada aplicacion de estrategias
de posicionamiento que desfavorece a la empresa obteniendo un bajo nivel de
posicionamiento por lo que es necesario realizara un estudio de mercado mediante
métodos cualitativos y cuantitativos que servirdn para cuantificar y analizar, los
métodos de investigacion e instrumentos como encuestas, observaciones vy
entrevistas realizadas a los propietarios, proveedores, empleados y clientes, que
nos permita indagar la situacion actual de la empresa y determinar un analisis foda
para determinar sus debilidades y amenazas internas como externa que afecta a la
aceptacion de la empresa en el mercado, de esta manera lograremos medir el nivel
de posicionamiento actual en la que se encuentra la empresa Cermapensa S.A.
distribuidora autorizada de la linea de productos Graiman en el Canton la Libertad
Provincia de Santa Elena, con los resultados adquiridos se planteara distintas
estrategias de marketing como segmentacion posicionamiento y comunicacion
tendran su debido control, y vigiladas que cumplan con lo propuesto, que es
brindar una nueva imagen corporativa de la empresa y la aceptacion de los
consumidores, la aplicacion de estrategias deben ser de posicionamiento que
permita crear una ventaja competitiva dentro del mercado de la Provincia que
mejorard a la empresa, es importante dar a conocer su filosofia, mision, vision,
valores, objetivos, politicas institucionales, proyectando una nueva imagen
corporativa que conducira al fortalecimiento de la empresa CERMAPENSA S.A;
para lograr el interés y la aceptacidn de sus clientes.
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INTRODUCCION.

En la actualidad el INEC “Instituto Nacional de Estadisticas y Censos”, muestra el
crecimiento de la poblacion en la Provincia de Santa Elena, por la que atraviesa un
proceso de desarrollo industrial y sus cambios en infraestructura son semejantes,
de manera que la empresa Cermapensa S.A; forma parte de este importante
cambio; la distribucion geografica y la tasa de crecimiento en la poblacion hace
que aumente los bienes inmuebles y que los clientes busquen en el mercado local

los materiales de construccion que satisfagan sus necesidades en calidad y precios.

Las estrategias de posicionamientos son herramientas que contribuyen al
desarrollo de las empresas, desempefiando un factor clave dentro los mercados
competitivos, por lo cual las organizaciones deben desarrollar planes estratégicos
que permitan proyectar su imagen corporativa a la poblacion, y estos deben

cumplirse con los objetivos establecidos.

Las empresas de materiales de acabados de construccion estan siendo mas
competitivas en cuanto a la comercializacion, por ello Cermapensa S.A, tiene su
actividad productiva que esta orientada a la venta de acabados de construccion
con la unica finalidad de ofrecer un buen servicio y productos de calidad, debido a

esto muestra una tendencia de crecimiento en el mercado local.

La propuesta busca posicionar la imagen corporativa de la empresa Cermapensa
S.A; dedicada a vender materiales de acabados de construccion en la linea
Graiman en el Canton la Libertad Provincia de Santa Elena; con la finalidad de
buscar que los clientes se sientan identificados en atencion y calidad que ofrece al
mercado. La aplicacion de distintas estrategias de posicionamiento y promocion
permitird mayor participacion de mercado y posicionarla a los clientes, y al

momento que necesiten adquirir materiales y acabados de construccion.



En el capitulo | definimos el marco teorico, en el cual describimos todo lo
relacionado a la situacion actual de la empresa Cermapensa S.A, en cuanto al
posicionamiento de su imagen corporativa en el Cantén la Libertad Provincia de
Santa Elena, también se refleja la importancia de realizar estudios que te permitan
disefiar un plan estratégico, tomando en cuenta las diferentes argumentos textuales
cientificos de marketing y posicionamiento, los cuales nos dard una amplia

percepcién y nos permitira guiar de forma clara nuestro trabajo de investigacion.

En el capitulo Il se empled la Metodologia de la Investigacion el cual permitird
[levar un proceso ordenado durante la misma, las modalidades aportaran a la
practicas de los métodos hipotéticos que se formulen, los tipos de investigacion
gue nos ayudaran a identificar los diferentes factores determinantes de la empresa,
los métodos que podran reconocer desde lo particular hasta lo especifico, las
técnicas seran quienes ayudaran a obtener informacion veraz de la empresa, los
instrumentos son herramientas que nos permitirdn formular interrogantes y la

poblacion y muestra se obtendra porcentaje de encuestados dentro de la poblacion.

Capitulo 11 se realizo la formulacion de la encuesta y entrevista, posterior a ello
se aplico a los involucrados y después se analizd e interpretd el resultado de los
datos obtenidos de la entrevista que se realizd al personal administrativo de la
empresa Cermapensa S.A. y la encuesta a los clientes, una vez concluido estas
técnicas y recolectada la informacion necesaria permitié tener las pautas
necesarias para la toma de decisiones en cuanto al direccionamiento de las

estrategias de posicionamiento.

Capitulo 1V se desarroll6 la propuesta de un disefio de posicionamiento, en base a
la realidad de la empresa Cermapensa S.A. y la situacion comercial que se da en la
Provincia de Santa Elena, el mismo que estd estructurado en base disefio
organizacional, valores, mision, vision, objetivos, estrategias de posicionamiento
que permitirdn identificar el nombre de la empresa Cermapensa S.A. en el

mercado.



MARCO CONTEXTUAL.

TEMA.

INFLUENCIA DE LAS ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO EN LA
IMAGEN CORPORATIVA DE LA EMPRESA CERMAPENSA S.A.
MEDIANTE UN ANALISIS SITUACIONAL. PLAN DE
POSICIONAMIENTO PARA MEJORAR LA IMAGEN CORPORATIVA
DE LA EMPRESA CERMAPENSA S.A. EN LA PROVINCIA DE SANTA
ELENA EN EL ANO 2015.

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION.

Planteamiento del Problema.

La provincia de Santa Elena, con el paso de los afios ha venido desarrollando, en
su parte politica, econdmica, social, turistica, comercial y financiera, y hoy por
hoy se ha constituido como una ciudad en constante cambio en su matriz
productiva lo que genera un desarrollo sostenible y sustentable para los habitantes
peninsulares, su gente amable y trabajadora que luchan dia a dia para el bienestar
y el progreso de este importante sector turistico del Ecuador.

Donde las empresas dedicadas a la venta de acabados de construccion han sido un
pilar fundamental en su desarrollo, sin embargo brindan poca informacién para
sus usuarios, he ahi la importancia de la presente investigacion para identificar las
falencias y proponer alternativas de cambio y posicionamiento mediante las
distintas estrategias de marketing. El Sefior Luis Enrique De la Cruz por
observacion directa, identifica una demanda insatisfecha, ya que después de un
analisis realizado concluye que las empresas existentes no cubrian las necesidades
de los clientes que exigian mayor variedad, calidad y sobre todo precios bajos en

el mercado local del Cantdn la Libertad.



Conociendo las necesidades de los clientes en base a los cambios de
infraestructura que se vienen dando en la provincia, el Sr. De la Cruz decide
independizarse y crear su propia empresa la misma que se dedicaria a la venta y
distribucion de materiales de construccién, el 8 de julio de 1999 forma la
Compafia anonima denominada “Comercial Su Economia” ubicada en el Cantén

La Libertad.

Comercial su Economia empieza vendiendo ceramicas, listelos, baldosas y eternit,
de la linea Ecuacerdmica, dandole éxito y rentabilidad a la empresa, por lo que se
expande en su linea de productos con marcas exclusivas para diferenciarse de la
competencia, y es asi que encuentra referencias de Cerdmicas Graiman, que €s un
producto elaborado con los mejores estandares de calidad a nivel nacional segun

el Sr. De la Cruz propietario de la Empresa.

El Gerente General de Comercial su Economia decide ampliar su empresa,
creando una sucursal que se llamaria Cermapensa S.A con la linea de Ceramicas
Graiman, en septiembre del afio 2002, acogiéndose a todos los estamentos
juridicos establecidos, y cumpliendo con los requisitos que demanda la
Constitucion para el bien comin y el buen vivir, y brindar a la comunidad de
contratistas, arquitectos y personas naturales la facilidad de encontrar productos
de calidad en el mercado local, y de esta manera dar a la poblacién en general un

desarrollo sostenible y sustentable.

Cerémicas y materiales la Economia Peninsular S.A. (CERMAPENSA S.A)), es
una empresa gque tuvo su apertura en el afio 2002, se encuentra ubicada en el
Cantén La Libertad, provincia de Santa Elena, por caracterizarse como un lugar
rentable para establecer negocios de tipo comercial, ademas por las necesidades
existentes en el mercado, la actividad productiva que desarrolla esté orientada a la
venta de materiales para acabados de construccion, con la finalidad de ofrecer un
buen servicio, precios accesibles y calidad de sus productos, disefios para la

decoracion y modernizacion de las viviendas y edificios.



La empresa Cermapensa S.A. posee una gran infraestructura donde exhibe los
productos que ofrece a sus clientes, sin embargo es importante describir algunos
factores negativos que influyen en las estrategias de posicionamiento de la imagen

corporativa, como lo describe a continuacion el cuadro:

CUADRO # 1 Factores Negativos de una Empresa.

Causas Problema Efectos
No define su ( A Clientes no
publico objetivo fidelizados
Inadecuada Deficiente imagen de
Falta de promocion aphcac}on la empresa en el
estt:rlategalde publico
, osicionamiento . —
Precencia de P Baja participacion
competidores L ) de mercado

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: Sonia Solérzano.

En la actualidad, se detecta que la empresa mantiene un bajo nivel de
posicionamiento, debido a que actualmente carece de estrategias de promocion y
publicidad identificadas para dirigirse al mercado local, lo que ocasiona que los

consumidores potenciales no conozcan de la existencia del local.

La administracion de la sociedad, dentro de sus funciones comerciales no tiene
definido cual es el publico objetivo al que se dirigen, dejando que los esfuerzos de
ventas y las estrategias de promociones tengan un resultado poco alentador lo que
incide en que la empresa tenga un bajo nivel de posicionamiento en el mercado

peninsular.



> Situacion Actual.

Se encuentra ubicada en la Provincia de Santa Elena, Cantén la Libertad,
Cermapensa S.A., con la linea de productos de Ceramicas Graiman dedicada a la
venta y distribucién de acabados de construccion, actualmente la empresa cuenta
con pocos clientes que adquieren productos de acabados de construccién; una de
las debilidades que tiene la empresa es de no contar con los departamentos
adecuado que necesita una organizacién como son de marketing, ventas, finanzas

y relaciones publica.

Ademas que cuentan con poco personal haciendo que los empleados cumplan dos
funciones en este establecimiento y esto genera que tengan menos tiempo para
atender a los clientes, creando una desventaja ante la competencia, la
administradora Ing. Evelin De La Cruz hija del sefior Luis de la Cruz propietario
de la empresa Cermapensa S.A. estd de acuerdo en que se realice esta
investigacion para poner en préctica la propuesta que se genere a través de los

resultados obtenidos mediante los distintos métodos de investigacion cientifica.

En la situacion actual realiza poca aplicacion de estrategias de publicidad vy
posicionamiento para la empresa Cermapensa S.A. haciendo que la gente
desconozca de la empresa y de los productos que comercializa, dandole una
oportunidad a la competencia se encuentra innovando constantemente en temas de
publicidad y promocion ganando mayor participacion de mercado y hace que los
clientes visiten mas a la competencia y haciendo que la empresa tenga menor

rentabilidad de los productos por el desconocimiento.

La ubicacion en la actualidad es una fortaleza por situarse en un lugar comercial
en este tipo de materiales y acabados de construccion, el no contar con una
estructura organizacional una filosofia misién vision y objetivos claros hace que
la empresa Cermapensa S.A, no tenga un direccionamiento estratégico ante los

clientes y la competencia.



> Situaciones Futuras.

Mediante la presentacion y puesta en practica el Proyecto de Posicionamiento para
la empresa Cermapensa S.A, se pretende obtener la atencidn y captacion de los
clientes dando a conocer al publico objetivo sus productos y la imagen
corporativa, la aplicacién de estrategias de posicionamiento que se aplicaran en la
empresa desarrollara y fortalecerd una ventaja competitiva; al plantear dichas
estrategia, el personal encargado de difundirlas al pablico debe de evaluar

constantemente que se ejecuten en las fechas y horas sefialadas.

El desconocimiento que existe, y la falta estrategias de promocion para los
productos y la empresa ha creado un poco participacion de mercado, lo que se
busca en la propuesta de este proyecto nos permitira tener en la mente del usuario,
la existencia de la empresa Cermapensa S.A. que comercializa una linea de
productos de ceramicas Graiman, es importante mantener informacion de las
actividades que efectlia la competencia en el mercado que se encuentra, para de
esta manera fortalecer la imagen corporativa de la empresa y aprovechar sus
debilidades.

Para estudiar, analizar y conocer que estrategias esta utilizando saber cuéles son
sus debilidades, para que las empresa cubra ese segmento que no estd siendo
satisfecho por la competencia, por ende la empresa debe mantenerse a la
vanguardia de los cambios de mercado, planificando y realizando innovacion

contaste, mantener una comunicacion afectiva con los canales de distribucion.

También debe mantener siempre la linea de producto con disefios innovadores
para captar nuevos cliente, aplicar estrategias de comunicacién agresivas, una vez
establecida y posicionada en el mercado, debe conservar permanente monitoreo de
las actividades que realizan para evaluar y de acuerdo a ello poder actualizar
nuevas estrategias de comunicacion, que le permitan dar a conocer los productos

que ofrece y posicionar la marca en el mercado.



» Alternativas de Solucién.

Para mejorar la imagen corporativa de la empresa Cermapensa S.A. que se
encuentra ubicada en el Canton la libertad provincia de Santa Elena es necesario
detectar las necesidades prioritarias, creando énfasis en una base solida que le
permita adaptarse al mercado cambiante; esto nos permitira segmentar nuestro

mercado y que los clientes conozcan del producto que ofrecemos.

Mediante un analisis interno y externo de la situacion actual de la empresa
podemos conocer informacion real, la cual nos permitird controlar y evaluar los
procesos administrativos y el funcionamiento de como se han venido
desempefiando, la firmeza para la toma de decisiones, el marco de competencia, y

sobre conocer su cultura organizacional.

El plan estratégico de posicionamiento permitira fortalecer y direccionar a la
empresa a conseguir los objetivos establecidos y sus finalidades, en esta propuesta
se pretende mejorar la imagen corporativa de la empresa Cermapensa S.A., una
vez que se esté ejecutando este plan estratégico la empresa genere confianza,
seguridad y pueda ser reconocida por la excelente imagen; entre las alternativas de

solucion mencionamos las siguientes:

» Fortalecer la imagen corporativa de la empresa de la empresa Cermapensa S.A.

en el Canton la Libertad.

» Analizar las posibles amenazas de la competencia en el mercado, y convertirlas

en oportunidades para la empresa Cermapensa S.A.
» Establecer politicas que proyecten una buena imagen a la empresa.

» Generar permanentemente estrategias de publicidad, para mantener informado
a sus usuarios sobre la variedad de productos, descuentos y ofertas que se den

en la empresa.



Delimitacion del Problema.

>

Aspecto.- A fin de plantear estrategias de posicionamiento en la empresa
Cermapensa S.A. se ejecutara un proceso de investigacion cientifica y
metodologica, con la finalidad de analizar las falencias que tiene mencionada

empresa en lo que tiene que ver con su imagen corporativa.

Area.- Nos centraremos en la Provincia de Santa Elena, Cantén la Libertad,
barrio 6 de diciembre av.12 calle 30 y sectores estratégicos donde se
determinen la demanda de los consumidores y este pueda tener la aceptacion

de quienes requieran materiales de acabados de construccion.

Tiempo.- El desarrollo del presente plan de posicionamiento de la empresa
Cermapensa S.A. se hara en aproximadamente un afio, después se realizaran
las pruebas correspondientes, para dar a conocer la eficacia de la aplicacién de

este trabajo de investigacion

Espacio.- El lugar donde se llevara a efecto este proyecto de investigacion
sera en la empresa Cermapensa S.A. Distribuidora de acabados de
construccion, ubicado en la Provincia de Santa Elena Canton La Libertad,
nuestra investigacion estara enfocada a detectar las causantes del
desconocimiento en la poblacion de la existencia de la empresa, a fin de
plantear un plan de posicionamiento con estrategias que permitan identificar a

la empresa en la mente de los consumidores.

Universo.- Nuestro universo sera la poblacion de la Provincia de Santa Elena,
Cantdn La Libertad y los lugares estratégicos que se determinen mediante la
investigacion de mercado realizada, de manera se podrd establecer los
posibles clientes que ser pueden contratistas, ingenieros civiles, maestros de
construccion y personas naturales que adquieran productos de la empresa

Cermapensa S.A.



Formulacion del Problema.

¢Coémo influye la aplicacion de estrategias de posicionamiento apropiadas en la
imagen corporativa de la empresa comercial Cermapensa S.A. del Canton La

Libertad en la Provincia de Santa Elena?

Sistematizacion del Problema.

» ¢Qué fundamentos tedricos sustentan un plan de posicionamiento para la
empresa Cermapensa S.A, de acuerdo a los estudios que se realizaran en la

presente investigacion?

» ¢Coémo se llevard a efecto las estrategias metodoldgicas que permitan
desarrollar el estudio a fin de obtener informacién que aporten a fijar los

objetivos de la empresa Cermapensa S.A.?

» ¢Qué instrumentos de investigacion facilitaran la recopilacion de datos e
informacion para el disefio del plan de posicionamiento de la empresa

Cermapensa SA.?

» ¢Cuales herramientas se utilizan en la interpretacion y analisis de los
resultados obtenidos mediante el trabajo de campo a los colaboradores y

clientes de Cermapensa?

» ¢Qué estrategias de posicionamiento seran las mas adecuadas para sustentar la
formulacidon del disefio de un plan que fortalezca la imagen corporativa de la
empresa CERMAPENSA del Cantén La Libertad en la Provincia de Santa
Elena?



Evaluacion del Problema.

Claro: El estudio pretende comprobar la incidencia de investigacion, con
resultados confiables que permitan proponer en términos precisos y adecuados
una alternativa de solucién al problema planteado, enfocandonos a proyectar

resultados que permitan mejorar la imagen corporativa de la empresa.

Delimitado: Es concreto porque se identifica puntualmente las variables,
investigando sus incidencias una en la otra, llegando a un analisis claro y preciso
de acuerdo al estudio de los prospectos identificados para la empresa Cermapensa
S.A.

Relevante: La empresa CermapensaS.A. es una alternativa de solucion
imprescindible, recopilada en un documento explicito, que permita un
mejoramiento y mayor rotacion de producto generando fuentes de trabajo y

aportado al desarrollo econémico de la provincia de Santa Elena.

Factible: Se viabiliza por la disponibilidad para elaborar el estudio, el interés de
los involucrados en la empresa, personal administrativo, proveedores, clientes y la
persona interesada en realizar la investigacion, instrumentos claros que se

utilizaran, logistica y equipo de trabajo para su ejecucion.

Concreto: Esta empresa Cermapensa S.A. se encuentra ubicada en la provincia
de Santa Elena canton la Libertad con una infraestructura adecuada y el lugar
estratégico de comercializacion de materiales de acabado de construccion en linea
Graiman, razones por las cuales debe mantenerse estable y firme ante la

competencia y evolucionar progresivamente.
Evidente: Cermapensa S.A, en la actualidad no cuenta con un plan de estratégico
de posicionamiento, creando una desventaja dentro del comercio local, y dando

oportunidad a la competencia de tener mayor participacién de mercado.
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Justificacion del Tema.

La empresa Cermapensa S.A. se ha mantenido por varios afos, teniendo algunos
aspectos positivo como infraestructura, la ubicacion en el sector comercial, la falta
evidente que su competencia directa también ha ido mejorando y aumentando, por
eso , es vital para esta compafia que implemente estrategias de posicionamiento
con la finalidad de difundir la imagen corporativa de la empresa que le permitan
mantenerse en la mente de los consumidores, y de esta manera se mantenga como
la mejor opcion de compra en materiales de acabado de construccion, a nivel
provincial e incluso a los visitantes y turistas que tienen su domicilio en la

localidad.

La aplicacion de estrategias publicitarias, permitird dar a conocer en la Provincia
de Santa Elena a la empresa Cermapensa S.A. dedicada a la venta de acabado de
construccion, definiendo una correcta declaracion de posicionamiento, se
mejoraria la imagen de la compafiia en los consumidores, complementado con
actividades para satisfacer las necesidades del cliente, los resultados esperados son
la ampliacion de la cartera de clientes en un mediano plazo, mayor rentabilidad
del negocio, hacer que tenga mayor participacion de mercado para beneficio de la
empresa y comunidad, esto genera que se convierta en una empresa lider y

permita dar mayor fuentes de trabajo.

Con el trabajo de investigacion dirigido a los prospectos de la poblacion
economicamente activa del Canton la Libertad Provincia de Santa Elena, se
obtendran datos cuantitativos, que aportaran al planteamiento de las estrategias en
la propuesta, ademas de verificar el desconocimiento existente del local
comercial, objeto de estudio, denotando el problema, y llegando a conclusiones
validas para la afirmacion hipotética planteada en base a las causales encontradas,
para el cumplimiento de los objetivos propuestos, mediante técnicas e
instrumentos revisados y analizados e interpretado por especialistas en el tema, y
de acuerdo a ello se establecerda la propuesta que aportara con el desarrollo

positivo de la empresa.
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Justificacion Tedrica.

(Sarco, 2004), dice que el “Posicionamiento no se refiere al producto sino a
lo que se hace con la mente de los probables clientes o personas a las que se
quiere influir; o sea, como se ubica el producto en la mente de ellos, se trata
pues de la concepcion del posicionamiento perceptual, basado en la
concepcion mental que tienen los consumidores de determinada marca.
Cuando el posicionamiento se refiere a las caracteristicas fisicas del
producto hablamos de posicionamiento objetivo”, (Pag. # 87).

Desde mi punto de vista comparto con la definicion de Sarco, que el
posicionamiento es la concepcion que tienen en la mente las personas todo el
tiempo acerca de un producto, credndole un ventaja competitiva a las empresa
dentro de su mercado, de manera el usuario o cliente al momento de necesitar
acabados de construccion no dudara en adquirir los productos en Cermapensa S.A,
si esta bien posicionada en el mercado, de manera que la investigacion estard
direccionada a la obtencion de resultaos que permitan plantear estrategias de
promocion y publicidad que vayan a influir positivamente en la mente de las

personas.

(Lane, 2009), menciona que “El posicionamiento comienza con un
producto: una mercancia, un servicio, una empresa, una institucion o incluso
con una persona, pero el posicionamiento no es lo que se hace con el
producto. Posicionamiento es lo que se construye en la mente de las
personas es decir se posiciona el producto en la mente del mercado meta”,

(Pag. #311).

Es importante compartir este concepto de Lane en vista que cuando una persona
tiene presente en su mente la calidad de un producto y la atencién que brinda la
empresa a los clientes por sus multiples beneficios, entonces se dara por entendido
que este producto o empresa esta posicionado en esta persona, por ende se llegara
a conclusion que las estrategias de posicionamiento fortalecen a la empresay a la
marca del producto que esta comercializa, es gratificante para la organizacion
tener mayor participacion de mercado mediante esta se obtendra elevar el

volumen de las ventas y generar mayores utilidades para la misma.
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Justificacion Metodoldgica.

(Felipe, 2012), Menciona que “Justificacion derivada de una investigacion,
cuando esta propone el abordaje de un tema como un marco de analisis o
enfoque novedoso o innovador con relacion a los utilizados en el estudio
anterior, este es el caso del desarrollo de proyectos de investigacion donde
se propone la aplicacion de una metodologia que no ha sido utilizada por los

investigadores en un determinado contexto geografico o cientifico”, (Pag. #
90).

En esta investigacion se aplicaran métodos que nos permitan obtener informacion
fidedigna y confiable, para ello trabajaremos con tipos de investigacion tales
como: Por el proposito, por el nivel y por el lugar, que determinaran de manera

global el espacio, la magnitud y el objetivo de la investigacion.

Meétodos de investigacion como son: Inductivo y analitico, que nos permitiran
obtener conclusiones generales de la investigacion a partir de las premisas
particulares y analiticas porque se realizaran los estudios minuciosos de cada uno
de los eventos que contribuyan a esta investigacion cientifica de tal manera que

aporte con investigacion real para cumplir con los objetivos.

Técnicas de investigacion que son: La observacién que permitird describir los
hechos para sus registros, la entrevista a los actores principales y la encuesta a
clientes; Cada una de ellas servira para constatar informacion veraz y confiable en
los lugares y con las personas involucradas en esta investigacion, de manera que

aporten al desarrollo de este proyecto que es de caracter cientifico.

Los instrumentos que se utilizan para que se lleve a efecto la presente
investigacion son: Registro de Observacion, Guion de entrevista, el cuestionario y
aparatos electronicos, como camara, fichas entre otros, los mismos que seran
soporte fisico de la investigacion realizada, y permitira mantener la informacion o
la evidencia fisica para justificar lo hechos reales que se presentaron durante la

investigacion o analisis de este proyecto.
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Justificacion Préactica.

Con estos datos se procedera a las etapas de diagnostico, planteamiento y
fundamentacidn tedrica de la propuesta, procedimiento metodoldgico, actividades
Yy recursos necesarios para su ejecucion; analisis y conclusiones sobre la viabilidad
y realizacion del planteamiento; la ejecucion de la propuesta y evaluacion tanto
del proceso como de sus resultados; el objetivo es viabilizar este proyecto con
informacion veraz y confiable que permita conocer, analizar y proponer
estrategias de posicionamiento, a fin de que la empresa las ejecute y le permitan

tener resultados positivos en bien de la comunidad y de Cermapensa S.A.

Para su correcta formulacion y ejecucion debe tomar como base investigaciones
tanto de tipo documental y de campo, esta combinacidn permite al investigador
tomar referencia de datos existente y de fuentes primarias sobre el hecho
especifico que se investiga, y sobre todo que la informacién obtenida a través de
esta investigacion pueda ser fidedigna y confiable.

La investigacion documental, se enfoca en la revision y recopilacion de bases
tedricas de libros sobre el posicionamiento y la publicidad, demas criterios de
marketing e imagen corporativa datos de fuentes secundarias de la empresa, como
nomina de clientes y empleados, otras fuentes de datos oficiales del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos — INEC, Banco de Fomento, Servicio de
Rentas, u otras entidades que se relacionen con la actividad empresarial de
Cermapensa S.A.

La investigacion de campo se aplicard a prospectos involucrados con la empresa,
gerencia, empleados de Cermapensa S.A. y clientes, aplicando interrogantes
identificadas en la operacionalizacion de las variables, que permitan tener un
enfoque amplio de la realidad sobre estrategia de posicionamiento que se aplican
para mantener en la mente de los consumidores la imagen corporativa de la

empresa.
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OBJETIVOS.

Objetivo General.

Elaborar un plan de posicionamiento mediante un andlisis situacional que permita
el disefio de estrategias efectivas para el fortalecimiento de la imagen corporativa
de la empresa Cermapensa S.A. del Canton La Libertad en la Provincia de Santa

Elena.

Obijetivos Especificos.

» Fundamentar el plan de posicionamiento con criterios teéricos y practicos de
autores reconocidos que permitan el establecimiento de sustentaciones validas

para el desarrollo del trabajo de investigacion.

» Aplicar estrategias metodoldgicas que permitan segun los diferentes métodos
y técnicas de investigacion, conseguir la informacion requerida para el

cumplimiento del estudio de la empresa Cermapensa S.A.

» Analizar los resultados de los datos recolectados mediante el levantamiento de
informacion oportuna con guias de entrevista y encuestas a propietarios y

clientes de Cermapensa S.A.

» Fortalecer la imagen corporativa de la empresa Cermapensa S.A. en el Canton
La Libertad. mediante las diferentes estrategias de posicionamiento que
permitan lograr una ventaja competitiva en el sector de acabados de materiales

de construccion.
» Disefar el plan de posicionamiento en base a un analisis de la situacion actual
con el fin de afianzarse en el mercado creando una imagen corporativa

efectiva de la empresa comercial Cermapensa S.A. del Cantédn La Libertad.
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HIPOTESIS.

La aplicacion de las estrategias de posicionamiento permitira el fortalecimiento de
la imagen corporativa de la empresa CERMAPENSA S.A. del Cantén La

Libertad, en la Provincia de Santa Elena.

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES.

La operacionalizacion de variables constituye un proceso que se inicia con el
concepto de las mismas, segun los factores netamente medibles y a los que se les
puede mencionar como indicadores; esto conlleva a buscar una definicion
conceptual de cada una las variables para romper el concepto difuso que ella
engloba y de manera darle un sentido claro y preciso a la investigacion, posterior
en funcion de ello se hace la definicion operacional cualitativamente de la misma
para identificar los indicadores que permitan plasmar su medicion de forma

empirica y cuantitativa, al igual que cualitativamente.

Variable Independiente.

Estrategias de Posicionamiento

Variable Dependiente.

Imagen Corporativa de la Empresa Cermapensa S.A.
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CUADRO # 2 Operacionalizacion de la Variable Independiente.

estrategias de
posicionamiento
influye en el
mejoramiento de
la imagen
corporativa de la
empresa
CERMAPENSA
S.A.enla
Provincia De
Santa Elena.

Estrategias de
posicionamiento

en definir la imagen que
se quiere conferir a
nuestra Empresa o a
nuestras marcas, de
manera que nuestro
publico objetivo
comprenda y aprecie la
diferencia competitiva de
nuestra Empresa o de
nuestras marcas sobre la
Empresa o marcas
competidoras.

Posicionamiento

Estrategia de Comunicacion

Plan de Seguimiento

Ventajas Competitiva
Estrategia de
Posicionamiento
Posicionamiento de
consumidores

Publicidad
Promocién de Venta
Relaciones Publicas

Cronograma de Actividades
Controles
Plan de Seguimiento

. VARIABLE . INSTRUMENTOS
HIPOTESIS INDEPENDIENTE DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ITEMS O REACTIVOS
Macro ambiente ;Conoce los productos
Anélisis de Situacion actual | Microambiente éomercializarl)a
de la Empresa Anélisis FODA empresa Cermanensa?
Necesidades de Mercado P P '
¢Conoce quiénes son
sus mayores
competidores?
- Perfil de Segmento ¢Cada que tiempo
La estrategia de Segmentacion de Mercado Mercado Obijetivo compra materiales de
N L . . construccion?
La aplicacion posicionamiento consiste

¢Conoce cual es su
participacion de
mercado?

¢;Cual es su ventaja
competitiva?

¢En qué lugar compra
materiales de
construccion?

¢Utiliza servicio de
pos venta?

¢Qué tipo de
promociones realiza la
empresa?

¢Con que frecuencia
se retne los directivos
para realizar control y
plan de seguimiento a
los productos que
comercializa
Cermapensa S.A.?

Cuestionario
Guia de Entrevista

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: Sonia Sol6rzano.
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CUADRO # 3 Operacionalizacion de la Variable Dependiente.

. VARIABLE , INSTRUMENTOS O
HIPOTESIS DEPENDIENTE DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ITEMS REACTIVOS
Muision corporativa
vision corporativa ¢C6mo define a su empresa?
Filosofia corporativa Prir)c_ipios corporgtivos &Cu;_iles son los objetivos que
Politicas corporativa persigue la empresa?
Objetivos corporativo
Las creencias ¢;Cuenta con_el personal alta
_ Valores ment’e ca_pacnado?
Cultura corporativa Normas ¢Qué opina usted sobre las
politicas y valores de la
La aplicacion empresa’?
estrategias de Es la estructura
posicionamiento mental de la
influye en el imagen de la Atencion ¢ Qué realiza para mantener a
mejoramiento organizacion que se | Atributos Eficiencia sus clientes?
dela imtf?gef; el fqrt;?an los corporativo Rentabilidad ¢Qué buscan los clientes en su | Cuestionario
corporativa ae la magen upblicos, como i . .
emgresa corp%rativa Fr)esultado del Seguridad empresa? Guia de Entrevista
CERMAPENSA procesamiento de
SA.en la toda la informacitn . ;Cudles son las necesidades de
Provincia De relativa a la Clientes -
Santa Elena. organizacion Gestién de Proveedores los clientes y prospectos?
necesidades Canales de ¢Cada que tiempo utiliza la
distribucion empresa canales de
distribucion?
¢Considera el precio al
momento de adquirir un
Marca prod,ucto? _
Precio ¢Cudl es la marca que prgflgra al
Productos Calidad momento de adquirir cerdmica?
Variedad

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: Sonia Solérzano
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTES.

Una compafiia sin estrategias de posicionamiento, no tiene un objetivo firme a
sequir, por ello es indispensable que siempre debe haber un Plan de
Posicionamiento al momento de crear una empresa, el mismo que debe poseer
todas las estrategias para llegar al usuario y venderle la idea o el producto; La ley
de compafiias y el codigo de comercio en sus diferentes articulos establecen que
todas las empresas deben acatar las politicas establecidas, cumpliendo sus deberes
y obligaciones, respetando los derechos de los demas y contribuyendo al cuidado

del medio ambiente.

El ser humano constituye en la actualidad un elemento primordial para crearse
nuevos sistemas de posicionamiento de las empresas, basados en la tecnologia
moderna globalizada, en la actualidad los planes de posicionamiento para las
empresas en el mundo, son de gran de relevancia, debido a que presentan
mecanismos o estrategias que les permiten promover las caracteristicas o atributos
que poseen, utilizando todos los recursos tecnoldgicos que les permitan llegar a

SuS usuarios.

En la actualidad es necesario contar con las herramientas precisas y adecuadas
para ser competitivos, sobre todo enfocarse a los medios tecnoldgicos que
mueven masas al momento de comprar y vender, debido a esto la Empresa
Cermapensa S.A, a través de su Gerente el Sr. Luis Enrique de la Cruz nos brinda
la oportunidad de elaborar este proyecto que permitira guiar y encontrar nuevas
alternativas que garantice contar con una identidad propia e imagen reconocida en

el medio.
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Las actividades estardn permanentemente relacionadas con su estructura
organizacional y productiva, mediante un trabajo coordinado que pueda generar
oportunidad a establecer cambios en base a sus necesidades o su vez debido a la
evolucion constante de la tecnologia, que en este mundo globalizado los equipos

tecnologicos son quienes mueven masas.

En la provincia de Santa Elena y especificamente en el Cantén La Libertad donde
estd ubicada la Empresa Cermapensa S.A, existe una gran cantidad de empresas
similares que compiten sin ningun tipo de control, la distribucién y
comercializacion de ceramicas y acabados de construccion se puede notar en todas
partes, Cermapensa a pesar de estar ubicado en un lugar estratégico y de tener una
infraestructura que brinda seguridad y comodidad, no tiene posicionado su imagen

en la mente de los clientes.

Por ello es realmente importante contar con un plan de posicionamiento de
marketing que brinde la confianza y seguridad al usuario de comprar en
Cermapensa S.A, por ser una de las que ofrece mejor calidad, variedad y sus
precios son completamente accesibles para todo tipo de personas, esto hace que
sean beneficiados los clientes, personal que trabaja en construccion y en términos
generales toda la poblacion, en vista que el cambio de infraestructura de las

ciudades mejora la imagen y hace llamativo incluso para el turismo.

En esta época moderna las empresas se enfrenta a un sistema competitivo de
marketing al proyectar al publico su producto, en donde no tener una vision de
futuro de lo que se quiere lograr podria ser un obstaculo para alcanzar el éxito de
una empresa, debido a los nUmeros de recursos que existen gracias a la tecnologia
moderna, por ello nuestro proyecto ha realizado un andlisis minucioso de todos
los detalles y estard enfocado a llegar de una forma sencilla pero eficaz al publico
en general de la Provincia de Santa Elena, y ademas se amplia fuentes de trabajo
para mejorar la situacion actual en la que vivimos, en el cual notamos wun

porcentaje elevado de desempleados.

20



1.2. ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO.

Conceptualizaciones.

(Hartline F.-M. ). El posicionamiento determina el lugar de la marca en el
mercado. Para ello, es esencial determinar qué y cuantas diferencias se van a
potenciar. Se trata de una decision dificil no exenta de riesgos, ya que
supone un sacrificio la renunciar a que la marca se identifique con otros
atributos o ventajas. (Pag. # 90).

El posicionamiento por tanto, orientar la estrategia y acciones de marketing
dirigidas a construir, mantener o cambiar esa posicion. Varias son los tipos de

estrategias que llevarse a cabo para posicionar un producto o marca, (Pag. # 91).

CUADRO # 4 Proceso de posicionamiento estratégico.

\Z
Proceso de Identificacion de
Segmentacion la Competencia
de Mercado
< i/ /
Sem‘ﬁg&ge' Posicionde los | Dimensiones | Posiciéndelos |
y competidores competitivas consumidores

5 POS|C|ona,1n?|ento
Estratéaico

Plan de actuacion sobre el mercado
seleccion desarrollo y comunicaciéon de la
posicioén estratégica elegida.

Fuente: Manuela y Rodriguez.
Elaborado por: Sonia Solérzano.

21



La comunicacion de posicionamiento elegido permite que los consumidores se
puedan construir con la imagen de marca deseada por la empresa. Para que este

proceso se realice con éxito, se pueden establecer varias claves:

»  Sencillez y Claridad. La idea a posicionar debe ser clara en cuanto al
mercado objetivo al que se dirige y la ventaja diferencial que se pretende

aportar.

»  Consistencia. Los consumidores reciben multitud de mensaje diariamente.
Por ello, es necesario proporcionar mensajes consistentes. No hay que

confundir cambiando el posicionamiento de un momento a otro.

»  Credibilidad. Sin lugar a dudas el éxito del posicionamiento pasa por ser

capaces de ser creibles a la hora de proporcionar una ventaja comparativa.

»  Competencia. La ventaja aportada debe proporcionar algo de valor a los
consumidores, que los competidores no son capaces de aportar.

El posicionamiento de la empresa Cermapensa S.A. sera mediante la aplicacion de
estrategias de posicionamiento y marketing dedicadas a construir, mantener o
cambiar esa posicion, una vez que se haya realizado la investigacion de mercado y
Se conozca que vamos a potenciar exactamente, determinaremos que estrategia se
aplicara, sobre todo que este enfocada a proyectar la imagen corporativa y la

calidad de los productos que ofrece.

Estrategias de posicionamiento que permitan establecer la imagen corporativa de
la empresa en el mercado local, factor determinante para que los consumidores se
identifiqguen con la marca y los productos de materiales de acabados de
construccion que ofrece, y a su vez tenga mejor aceptacion frente a la

competencia.
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1.2.2. Modelos de Plan de Posicionamiento.

CUADRO # 5 Diagrama de Plan de Posicionamiento.

[ ]
—

Fuente:Manuela y Rodriguez
Elaborado por: Sonia Solérzano.




1.2.3. Elementos del Plan de Posicionamiento.

1.2.3.1. Anélisis de la Situacién Actual de la Empresa.

(O.C. Ferrel, 2006) Menciona “El analisis de la situacion, que resume toda
la informacion pertinente obtenida acerca de tres ambientes claves: él
entorno del ambiente interno, el ambiente para los clientes y el ambiente
externo a la empresa

.. (Pég. # 34).

Describe la responsabilidad que existe en la parte interna, es decir la manera como
se llevan a efecto las actividades, en la parte externa, si tenemos la aceptacion de
los productos que ofrece la empresa y en el entorno del cliente si son contratistas,
arquitectos o personas comunes, por ello es importante que Cermapensa S.A
maneje informacion actualizada para que de esta manera tenga una fluida
comunicacion en la organizacion estructural y administrativa, con enfoque a tener
posesionada su marca y a satisfacer la demanda del cliente con productos de

excelente calidad y a buen precio.

» Macro ambiente.

Talaya, 2008), Mencionaque “El macroambiente el objetivo es la
realizacion de un detallado examen de la situacién y perspectiva no
controlable por la empresa (factores econdmicos, sociales, politicos,
culturales o tecnoldgicos), junto con otros factores sobre los que puede
ejercer su influencias y cierto grado de control”. (Pag. # 57).

El macroambiente tiene que ver con todo los factores que involucran a la empresa
Cermapensa S.A. estos puede ser Sociales, Politicos, Econdmicos, Culturales,
Tecnoldgicos y Deportivos, en vista que influyen directa o indirectamente en el
mercado local y por ello se debe considerar dentro de los planes estratégicos los
acercamientos sociales a estos grupo, a fin de tener cierta ventaja competitiva

frente a la competencia, al momento de identificar cual es la mejor empresa.
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> Microambiente.

(Esteban, 2008), menciona que “El microambiente de marketing lo
conforman las fuerzas que influyen de manera directa e inmediata en la
gestion de la empresa y en la organizacion de las relaciones de intercambio
con el objeto de satisfacer las necesidades del mercado”. (Pag. # 75).

Son los factores controlables que se manejan dentro de la empresa, tanto en la
parte administrativa, operacional, fuerza de venta y demas elementos que
conforman la organizacion estructural, de manera que es indispensable mantener
una buena comunicacion en sus diferentes areas respetando la jerarquizacion los
valores, politicas y las normas establecidas dentro de ella, a fin de que todos
quienes pertenecen a la empresa Cermapensa S.A. estén encaminados a cumplir

los objetivos planificados.

> Analisis FODA.

(Barrios, 2011), Menciona que “El analisis FODA permite, igualmente,
hacer un andlisis de los factores internos, es decir, de las fortalezas y
debilidades de la institucion; combinando los factores externos (amenazas y
debilidades) se pueden precisar las condiciones en las cuales se encuentra la
institucion con relaciona determinados objetivos, metas o retos que se haya
planteado dicha organizacion” (Pag. # 84-85).

El analisis FODA es una herramienta que nos permite evaluar la situacién actual
en la que se encuentra la compafiia, en el ambiente interno se tomara en cuenta la
estructura organizacional el sistema operativo con la que se encuentra la empresa
la cual nos permitira conocer debilidades de la empresa, como el ambiente
externo, de tal manera que podremos identificar las falencias que esta teniendo la
empresa como también determinar las oportunidades que tenemos, fortalezas ante
la competencia y amenazas que existen en el mercado, estas nos ayudaran a tomar
decisiones correctas que beneficien a la empresa y generara una ventaja

competitiva a la organizacion.
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> Necesidades del Mercado.

(Keller, 2006), indica que “Los expertos en marketing deben intentar
comprender las necesidades, los deseos y las demandas de su mercado meta,
por ello las necesidades de mercado son los requerimientos basicos del ser
humano, las personas necesitan alimento, aire, agua, vestimenta y cobijo
para sobrevivir; también tiene fuertes necesidades de educacion, ocio y
entrenamiento”, (Pag. #24).

Como bien se menciona en el concepto que las necesidades de mercado son los
elementos basicos e indispensables que necesita el ser humano para convivir en el
medio, he ahi la importancia de que una empresa debe lanzar al mercado lo que el
cliente necesita, considerando factores elementales que evolucionan acorde va
pasando el tiempo, previo a ello es importante realizar un estudio de mercado para
conocer si el producto que ha desarrollado cumple con las exigencias del

consumidor.

1.2.3.2. Segmentacion de Mercado.

(Klotler, 2001), Menciona que “Los mercados consisten en compradores, y
los compradores difieren en uno o més sentidos, la diferencia podria radicar
en sus deseos, recursos, ubicacién,. Actitudes de compra o practicas de
compra, mediante la segmentacion de mercado, las compafias dividen
mercados grandes y heterogeneos en segmentos mas pequefios a los que se
pueden llegar de manera mas eficaz con productos y servicios adaptados a
sus necesidades singulares”. (Pag. # 203).

Cermapensa S.A. mediante las estrategias de posicionamiento que se aplicara este
proyecto, definird a grupos especificos y que tengan caracteristicas semejantes de
quienes deseen adquirir materiales de acabados de construccion, estos pueden ser
contratistas, empresarios, maestros de construccion, ingenieros civiles, quienes
estan involucrados de manera directa en el manejo de estos productos que
comercializa la empresa siendo esta materiales de acabados de construccién, y se

los puede considerar claramente como clientes potenciales.
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> Perfiles de Mercado.

(ROMERO, 2004) Menciona que “Es definir el comportamiento de la
poblacion objetivo o mercado meta y donadores: significa identificar la
totalidad de las variables propias de la poblacion objetivo 0 mercado meta
como: perfiles psicograficos, creencias, preferencias cultura y ubicacion
geografica, valores, ideas entre otros”. (Pag. # 10).

Para lograr posicionar una empresa o producto debemos l6gicamente que analizar
el lugar y el perfil de las personas sus necesidades sus gustos y preferencias,
habitos de consumo en los productos que existen en el entorno, mediante esto se
puede decir que los productos estaran direccionados en base a las necesidades de
los clientes, por ello la empresa debe estar permanentemente innovando en todos
los modelos, colores y productos que comercializa, esto permitird tener un
mercado diferenciado ante la competencia, y esto constituye una ventaja
competitiva de la empresa tanto en el aumento de cartera como en el

posicionamiento de la imagen corporativa.

» Mercado Objetivo.

(Cohen, 2008), menciona ”Con exactitud como son nuestros clientes y qué,
dénde, cuando, por qué, como, cuanto y con qué frecuencia compran, puede
parecer que todo el mundo es el comprador posible del producto o servicio;
hasta cierto punto es verdad, pero hay segmentos del mercado que estan
mucho mejor predispuestos que otros”. (Pag. # 24).

Es el lugar donde se ha determinado que existe una elevada demanda de
consumidores y esta se puede dividir en base a necesidades, edades y area
demogréfica, esto nos permitira optimizar los recursos y utilizar eficazmente los
esfuerzos de marketing, haciendo eénfasis a quien estamos intentando
comercializar nuestros productos, considerando que la competencia
frecuentemente estd innovando Cermapensa S.A. debe tomar medidas que

permitan marcar la diferencia.
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1.2.3.3. Posicionamiento.

(Alet, 2007), Mencionaron que el “Posicionamiento empieza con un
producto, un articulo, un servicio, una empresa, una institucion o incluso
una persona; pero posicionamiento no es lo que hace a un producto. El
posicionamiento es lo que haces en la mente del prospecto. Esto es,
remplazas el producto en la mente del prospecto”. (Pag. #132).

El posicionamiento consiste, por tanto, en ocupar un lugar determinado en la
mente del cliente potencial, a través de las variables de valoracion por parte del
cliente. El posicionamiento nos lleva a definir la forma en que esperemos que sea
percibido nuestro producto o servicio en la mente del consumidor o usuario;
puedo definir qué posicionamiento no es otra cosa que tener la marca del producto
en la mente de las personas, que al momento que necesites adquirir determinado
material, tenga claro el lugar donde esta ubicado el local, la marca que deseas para
la compra directa, y esta sea por el conocimiento de la calidad, variedad y

excelente precio.
Ventaja Competitiva.

(Polter, 2006), Indica que “Es la capacidad que tiene la empresa para ganar
en una situacién competitiva, de manera constante y a largo plazo; en el
caso de los organizadores con fines de lucro, significa que constantemente
ganaran mayores utilidades que la competencia”. (Pag. # 194).

Cermapensa S.A. por la calidad de acabados de construccion en la linea
Cerédmicas Graiman, Porcelanato, Ekuaceraicos, Keramicos, Italpisos, entre otras
marcas de ceramicas importadas y de mas alta calidad y resistencia que brinda a
sus clientes, obtiene una diferenciacion de los productos por la particularidad
reconocida a nivel nacional, su ubicacion estratégica en la parte central de la
ciudad, la infraestructura del local que comercializa sus productos, y la atencion
que brinda forman parte de esta ventaja competitiva, y esto a su vez genera mayor
rentabilidad y aumento de cartera para la empresa, el interés y la aceptacién en

los clientes del mercado local.
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Estrategia de Posicionamiento.

(Hartline O. F., 2012), Indica que “para crear una imagen positiva de un
producto puedes elegir entre varias estrategias de posicionamiento, como el
fortalecimiento de la posicion actual o el reposicionamiento, o bien intentar
reposicionar a la competencia”. (Pag. # 213).

Las estrategias de posicionamiento deben ser planificadas y desarrolladas
evaluadas y controladas por profesionales especiales en este tema, las acciones
que se realizan y se aplican en base a un estudio o un analisis de mercado, la
empresa debe de estar al tanto del producto dar a conocer las caracteristicas y
atributos que este ofrece como imagen variedad y calidad y precio que el cliente
desea tener o conocer, a fin de que estrategias sean direccionadas a fortalecer y
posicionarse en la mente de los clientes de la empresa y de los productos que este
comercialice.

Posicionamiento de Consumidores.

(Cruz, 2002), Indica que “ el posicionamiento estd basado en hechos de
consumidores tienen una cierta percepcion de los productos y marcas, esta
percepcion se forma como consecuencia de las diferentes impresiones,
sensaciones e informaciones que recibe del producto ya sea a través de la
publicidad, del precio, del envase , del vendedor, de otro consumidor o del
consumidor mismo”. (Pag. # 187).

Desde mi punto de vista el posicionamiento de consumidores no es otra cosa que
la aceptacion que tienen los usuarios hacia un producto, servicio 0 una empresa,
en base a la calidad y la atencion que se brinda a los clientes, la percepcion e
imagen que tengan de las mismas, son diferentes factores que influyen para lograr
esta aceptacion por ende la empresa Cermapensa S.A. ubicada en el Cantén La
Libertad debe desarrollar estrategias que permitan dar a conocer todas las
ventajas competitivas que tiene dentro del mercado, esto generara el
posicionamiento de la marca en los consumidores. Para esto es importante ejercer
una buena comunicacion.
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1.2.3.4.Estrategia de Comunicacion.

(Ancin, 2006), Menciona que “La estrategia de comunicacion con el cliente
debe; reflejar el posicionamiento de la empresa, diferenciar la empresa de
sus competidores, guiar al consumidor en el proceso de eleccién del
establecimiento. La estrategia de comunicacion debe identificar ventajas y
puntos fuertes de la empresa y comunicarlos de la mejor forma posible al
consumidor, contribuyendo a crear la diferenciacion buscada en la estrategia
de posicionamiento”. (Pag. # 459).

Las estrategias de comunicacion son desarrolladas en base a una planificacion
que se crea para difundir la imagen o producto de la empresa, en este caso la
propuesta se la realizara para posicionar la imagen corporativa de Cermapensa
S.A, en base a un estudio o un analisis de mercado, se debe evaluar
constantemente si las estrategias aplicadas estan brindado los resultados que se
espera para la empresa, en caso de no cumplirse con una estrategia de
comunicacion se tomara las medidas de correccion necesaria para que la empresa
utilice estos recursos economico de la mejor forma posible, el fin de las
estrategias de comunicacion es buscar la mayor cantidad de alternativas que
permitan proyectar o fortalecer la imagen de la empresa o de los productos en la

mente de los clientes.

> Publicidad.

(Hartline F.-M. , 2012), menciona que “consiste en una comunicacion
pagada no personal que se transmite a través de los medios como la
televisién, la radio, la revista, el perioddico, correos directos, exhibiciones
exteriores, internet y dispositivos méviles”.(Pag. # 296).

La publicidad es parte de una estrategia que utiliza la empresa para posicionarse
en el mercado, estas pueden ser visual o auditiva, de acuerdo a lo que quiera dar a
conocer la empresa, estos spot publicitados deben ser creados con imagenes o
audios que causen un impacto llamativo a las personas y sobre todo puedan ser

transmitidos por los medios de comunicacion méas aceptados por la poblacion.
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> Promociones.

(Mufoz, 2006), Indica que “Es un proceso de comunicacion de caracter
impersonal y controlado, que a través de medios masivos, pretende dar a
conocer un producto, servicio, idea o institucion, con objeto de informar y/o
influir en su compra o aceptacion”. (Pag. # 115).

Las promociones son alternativas de comunicacion que se utilizan para dar a
conocer todo tipo de elementos que tenga un fin comercial o a su vez deseen
informar, estos se pueden hacer a través de los medios de comunicacién o también
en el propio lugar donde se encuentre el producto o hecho que quiere
promocionar, generalmente las promociones ofrecen mayor cantidad o calidad de
lo normal, descuentos especiales es los precios, generalmente estos se hacen por
un tiempo determinado de manera que cuando un producto estd de promocién

[lama la atencion e influye directamente en el comprador.

> Relaciones Publicas.

(Cruz, 2002), Dice que “las relaciones publica, cuyo objeto es dar a conocer
la imagen de la empresa y sus productos, a través de reuniones de contactos
con personalidades y estamentos es obvio que se realizan de forma
totalmente adaptada a proceso que lleva a la planificacion de la misma, por
lo tanto a ofrecer los mismos aspectos positivos de la empresa”. (Pag. #

300).

Considero importante que la empresa Cermapensa S.A. debe implementar un
departamento de relaciones puablicas, en vista que permanentemente debe
mantener informada a su clientela los productos que ofrece, coordinar actos de
labor social, pagina web de la empresa, promociones, ofertas y demas informacion
que oriente a los usuarios a adquirir sus productos, asi como también considero
importante las buenas relaciones en la parte de la estructura organizacional interna
y externa, también es importante este departamento porque es el encargado de

mantener el ambiente armonico y motivado a los empleados de una empresa.
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> Ventas Personales.

(Ardura, 2011), Indica que: “La venta personal se enmarca dentro de la
estrategia de marketing mix, siendo una de las variables de comunicacién
junto a la publicidad, la promocidén de ventas, el patrimonio, las relaciones
publicas y el marketing directo. La venta personal es uno de los elemento
mix promocional y redne una serie de caracteristicas que la diferencian
frente a otras formas de comunicacion. (Pag. # 84).

La capacitacion al talento humano que maneja la empresa es la parte primordial al
vender un producto, las venta personal es un modelo de atencion localizada que
debe brindarse al cliente y es la mas poderosa forma de comunicacion persuasiva,
se debe preparar una oferta concreta y atractiva al cliente, donde debe prevalecer
la amabilidad, asesoramiento técnico, calidad y variedad del producto y los
excelentes precios, esto genera una publicidad diferente en las personas y crear
una imagen favorable, por aquello la empresa Cermapensa S.A, debe aumentar

este servicio de ventas personalizadas en el mercado local.

1.2.3.5. Plan de Seguimiento.

(Camps, 2005), Indica que “El sistema de seguimiento y control de la
actividad formativa es un instrumento de gestion del responsable de la
ejecucion de un plan de formacién, a fin de tener una informacion puntual
sobre su desarrollo, gracias a un sistema de seguimiento y control, el
responsable de la formacién, sabe si las actividades que se desarrollan
segun la programacion prevista, existe desviacion sobre la planificacion”,
(Pag. # 409).

Es crear un plan de verificacion de las actividades que se desarrollan en toda la
estructura administrativa organizacional de la empresa, en base a una informacion
confiable que sera recaudada en las areas donde se realizara el seguimiento, a fin
de que se desarrolle la planificacion programada sin desviarse de lo plasmado y
se pueda cumplir con los objetivos que la empresa se proyecta para perdurar en
un mercado, que le permita obtener mayor participaciéon de mercado y

comercializar sus productos a corto plazo y alcanzar rentabilidad.
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» Cronograma de Actividades.

(Cordoba, 2002), Menciona que “Es el registro calendarizado del proceso de
investigacion, que surge a partir de analizar y fraccionar las etapas sefialadas
en el procedimiento; en se anotan las fechas probables para todas y cada una
de las actividades que comprenderan desde definir el problema hasta
elaborar el documento escrito”, (Pag. # 40).

El cronograma para mi concepto es plasmar todas las actividades a cumplirse en
un documento, en un formato donde tenga los items principales direccionados en
base al tipo de trabajo que se esta realizando y permita describir desde el inicio al
final de la investigacién, con hora, fecha y demas caracteristicas que requieran ser
consideradas, también es importante considerar simbologias que identifiquen
cierta actividad si fuera el caso, estas deben ser las de mayor relevancia para
cumplir con los objetivos cientificos de la investigacion, ademas para evitar dejar
de lado el cumplimiento de cierta actividad en un fecha establecida durante el

proceso de ejecucion del proyecto.

» Controles de Plan de Seguimiento.

(Ancin, 2009), menciona que “Los controles de un plan de seguimiento es
controlar periddicamente lo realizado con los objetivos fijados, analizar
desviaciones, y corregirlas mediante la adopcion de nuevas acciones, es
decir se trata de aplicar los criterios de control de gestion al uso para lo que
necesitamos establecer”. (Pag. #154).

Como bien lo mencionan ciertos autores en su definicidn los controles de plan de
seguimiento son creados con la finalidad de efectuar controles periddicos a las
actividades que realiza la empresa, a fin de establecer y verificar si estan
cumpliendo con las metas propuestas, 0 a su vez corregir ciertos errores que exista
y también adoptar nuevas estrategias o métodos que se puedan aplicar, si se
requiere de acuerdo los resultados de los controles, por ello es importante

especificar en la propuesta que las variables sean medibles.
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1.3. IMAGEN CORPORATIVA

1.3.1. Concepto.

(Joaquin Sanchez Herrera, 2009) Menciona que “la imagen corporativa se
puede definir como una evocacion o representacion mental que conforma
cada individuo, formada por un cumulo de atributos referentes a la campaiia;
cada uno de esos atributos puede variar, y puede coincidir o no con la
combinacidn de atributos ideal de dicho individuo”. (Pag. # 17).

Es importante desarrollar y estrategias que permitan a la empresa, que la imagen
corporativa es la percepcion mental que se crea en el individuo, mediante una
representacion grafica que puede ser nombres, colores, representaciones graficas
entre otros, esta deber ser sencilla pero ampliamente llamativa con su color e
identificacién que abarque un todo de lo que quiere representar y mediante estas
se logra crear diferenciacion entre las empresas que se dedican al mismo negocio,

y a su vez identificar a cada una en el mercado local con sus atributos.

1.3.2. Importancia.

(Joaquin Sanchez Herrera, 2009) menciona que “La imagen corporativa es
actualmente uno de los elementos mas importantes que las compafiias tienen
a su disposicion para hacer comprender a sus publicos quienes son, a que se
dedican 'y en qué se diferencian de la competencia; especificamente
interesante, porque en el caso de la imagen existe mdultiples factores a
analizar; no solo lo que se comunica o la forma de presentar los productos y
servicios, ha llegado el momento de tener en cuenta las experiencias que se
aportan al consumidor” (Pag. # 18).

Para mi concepto la imagen corporativa es la percepcion que tiene cada individuo
referente a una empresa o producto, por ello es importante que Cermapensa S.A.
ponga en practica las estrategias de posicionamiento que se plantean en el
presente proyecto, que son el eje fundamental para hacer comprender a sus

clientes la importancia de su empresa.
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1.3.3. Modelo de Diagrama de Imagen Corporativa.

CUADRO # 6 Modelo de flujo del Proceso de Planificacion de la Imagen de la
Empresa.

y

Fuente: Joaquin Sanchez
Elaborado por: Sonia Solérzano.
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1.3.4. Filosofia Corporativa.

(Majluf, 2004), Dice que “La filosofia corporativa tiene que proporcionar un
tema unificador y plantear un desafio vital para todas las unidades de la
organizacion, comunicar un sentido de ideales inalcanzables, servir como
fuente de inspiracion para confrontar las actividades diarias, y convertirse en
una fuerza contagiosa, motivadora y orientadora congruente con la ética y
los valores corporativos”. (Pag. # 317).

Complemento que la definicion de la filosofia corporativa es un extracto de
palabras donde acojan un todo de la empresa, que permita unir, motivar y tener
presente los objetivos plateados a todo el personal quienes forman parte de una
empresa por ello Cermapensa S.A. tiene como filosofia ser una empresa basada
en principios, valores y normas que permitan tener al personal que labora en un
buen desempefio profesional motivados y orientados a conseguir los objetivos de

la empresa.

» Mision Corporativa.

(David, 2003), Menciona que “La Mision Corporativa de una empresa es ¢l
fundamento de prioridades, estrategias, planes y tareas; es el punto de
partida para el disefie de trabajos de gerencia y, sobre todo, para el disefio de
estructura de direccion; y le permitira a la empresa determinar su rumbo y
establecer sus objetivos”, (Pag. # 59).

Segun mi criterio considero que por medio de la mision difundiremos que es lo
qgue la empresa hace en el mercado, asi como quienes seran nuestro publico
objetivo la mision debe ser un conjunto de herramientas que permita
diferenciarnos de la competencia y que identifiquen a la empresa en todos sus
aspectos, por ellos Cermapensa S.A, enfocara en su misién corporativa mantener
una estructura organizada, proyectada a ser una de las primeras, tener posicionada
la imagen corporativa mediante las distintas herramientas de promocién y
satisfacer a los clientes en el mercado local del Canton La Libertad Provincia de

Santa Elena .
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» Vision Corporativa.

(Duque, 2005), menciona que “Es un conjunto de ideas generales, algunas
de ellas abstractas, que proveen el marco de referencias de lo que una
empresa quiere y espera ver en el futuro, la vision sefiala el camino que
permite a la alta gerencia establecer el rumbo para lograr el desempefio
esperado de la organizacion en el futuro”, (Pag. # 129).

La visién de una empresa es la descripcion de lo que pretende obtener a futuro
definido en su filosofia y en un conjunto de valores, politicas y objetivos, la
empresa Cermapensa S.A. dedicada a la venta de materiales de acabados de
construccion tiene como vision alcanzar a ser una empresa lider y competitiva en
el mercado por la calidad en los productos que ofrece, ademas el posicionamiento
integral y la aceptacion total en el Cantdn la Libertad asi como también en la

Provincia de Santa Elena.

» Principio Corporativo.

(Amaya, 2005), dice que “Principios corporativo son el conjunto de valores,
normas que regulan la vida de una organizacion ellos definen los aspectos
que son importantes para la organizacion y que deben ser compartido por
todos por lo tanto constituyen la norma de vida corporativa y el soporte
de la cultura organizacional”. (Pag. # 15).

Una empresa que no tenga establecido sus principios corporativos no podria tener
una organizacion establecida, por ello es importante emplear un conjunto de
normas, valores y principios que deben ser aplicados plenamente antes, durante y
después de cumplir cualquier tipo de actividades el manejo de la empresa, los
mismos permitirdn un buen desempefio organizacional y profesional, el respeto
mutuo entre empleado y patrono, organizacion en el desarrollo de los trabajos y
buena atencion al cliente, logrando asi solidez, respeto, confianza y lo mas
importante tener la credibilidad y aceptacién de los clientes hacia la empresa

Cermapensa S.A.
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» Politica Corporativa.

(Estallo, 2010), Indica que “Una politica establece los fines generales y
cualitativos; otros conceptos la conciben como una norma de conducta o
como un enunciado general que guia la toma de decisiones e incluso como
los limites entre los que pueden tomarse las decisiones y que dirigen a estas
hacia los objetivos”. (Pag. #215).

Estan desarrollada con el fin de generadas y establecer los lineamientos para la
estructura organizacional, que orientan Cermapensa S.A. a la toma de decisiones
importantes para su desarrollo y para el funcionamiento habitual en cada una de
las actividades que se realice; las politicas deben ser empleadas por las personas
que forman parte de un empresa, cumplir estas politicas ayuda a mantener los
margenes de orden y seguridad, ganar credibilidad de manera que los objetivos
planteados puedan cumplirse de forma integral dentro y fuera de la organizacion

desarrollando estrategias que permitiran la aceptacion en el mercado.

» Objetivo Corporativo.

(Rodriguez, 2011) Menciona “Los objetivos o propdsitos generales que
recogen en la definicién de la mision no suelen medirse o cuantificarse, sino
que suelen planear de manera abstracta, para que sirvan de guia u
orientacion genérica de las actuaciones del personal de la empresa”. (Pag.
#58).

Un objetivo corporativo son las metas que se plantea o donde se quiere llegar
como empresa a corto o largo plazo, esto sirve para ir verificando si estos se estan
cumpliendo en los plazos establecidos 0 a su vez se debe corregir ciertos errores y
encaminarse de manera correcta, es importante el trabajo tanto individual como
colectivo de todas las personas de la empresa para la obtencion de estos
resultados, si todos trabajan de forma mancomunada identificados al mismo
objetivo sera mas facil cumplirlo; para posicionar su imagen corporativa

mediante la aplicacion de sus objetivo y el desarrollo de las estrategias.
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1.3.5. Cultura Corporativa.

(Peri, 2009), Nos indica “Que la cultura corporativa como el conjunto de
creencia, valores y pautas de conducta, compartidas y no escritas, por las
que se rigen los miembros de una organizacion, y que se reflejan en sus
comportamientos”. (Pag. #148).

La cultura corporativa es un aspecto fundamental de la gestion estratégica de la
identidad corporativa, lo que vemos diariamente de una organizacién sus
productos, sus servicios la conducta de su personal administrativo dentro de la
empresa esta influido y determinado por la cultura de la entidad que esta brinda a
sus clientes, esta cultura corporativa puede darse de diferentes maneras desde la
atencion que brinda a un clientes, la estética o decoracion del area, o identidad o
aceptacion es importante que la empresa Cermapensa S.A. desarrolle cultura

generando aceptacion en el mercado.

» Creencias Corporativas.

(Peri, 2009), Indica que “Las creencias corporativa son las suposiciones y
presunciones basicas que tiene las personas sobre el funcionamiento de la
organizacion”, una creencia en el propdsito de una empresa y un deseo de
contribuir con ella, esto se denomina compromiso basado en el deseo, en
resumen estos individuos se integran a la empresa pporque sinceramente asi
lo desean. (Pag. # 149).

Considero que las creencias son afirmaciones fundamentadas en base a
testimonios, proposiciones ldgicas o historias vividas de alguien, que pueden
fortalecer o disminuir la credibilidad y confianza de la organizacién por ende es
importante mantener una comunicacion interna como externa entre empleado y
clientes, esta puede influir de manera directa e indirecta en la credibilidad,
aceptacion, confianza y seguridad que tengan hacia una empresa que maneje
ciertas creencias y que estas sean utilizadas para la comercializacion o marketing

de la empresa.
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» Valores Corporativos.

(Gutierrez, 2012), Menciona que “Los valores corporativo define el caracter
de una empresa y describen aquellos que la empresa representa, por lo
tanto, suelen estar definidos como parte del conjunto de proposiciones que
constituyen la identidad corporativa de la misma. Los valores dominantes
aceptados por la empresa se pueden expresar en términos rasgos de
identidad de la organizacion”. (Pag. # 23).

Son valores y principios basados en conductas, normas, comportamiento con los
que se constituye la identidad y que estos deben emplearse por cada una de las
personas quienes forman parte de la empresa de la empresa Cermapensa S.A. ,
estos atributos aplicados y desarrollados se reflejaran en los resultados positivos o
negativos, y también deberd influir en las decisiones que se pueden tomar dentro
de la organizacion para el éxito o el fracaso de la misma, porque una empresa sin
valores no tendria credibilidad ni aceptacion, al contrario de la que posee el habito
de aplicar sus valores corporativos para fortalecer la imagen que la organizacion

proyecte en el desempefio de sus actividades.

» Normas Corporativas.

(Gutierrez, 2012), Indica que “Son los patrones aceptables de
comportamiento para las personas dentro de un grupo, es decir las normas
indican que se debe hacer y que no se debe hacer”. (Pag. # 25).

Estas son elaboradas para la administracion interna de una empresa y se
establecen con el fin desarrollar, fundamentar y normalizar las actividades, el
funcionamiento individual y colectivo o a su vez normar el manejo o
procedimiento de equipo, tramite, entre otros, en vista que al aplicar el conjunto
de normas establecidas para cada actividad habra orden en las funciones que
realizan las personas en la empresa Cermapensa S.A, y esto sin duda influira en la
excelente proyeccion que brinde la empresa y se logre tener la imagen corporativa

en la mente de los clientes.
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1.3.6. Atributos Corporativos.

(Amstrong, 2003), Indica que “Los atributos de un producto o servicio
implica definir los beneficios que ofrecerd, estos se comunica y entrega a
través de atributos del producto como la calidad, las caracteristicas, estilos y
disefnos”.(Pag. # 287).

Es importante conocer claramente sobre los atributos que la empresa Cermapensa
S.A. muestre a sus clientes los atributos de su producto que se comercializa para
fortalecer la imagen que se proyecta, haciendo que los usuarios se sientan
identificados por la eficacia y la atencion que esta brinda, por lo general los
atributos son esa parte especial o el valor agregado que se le da al producto, por
ello Cermapensa S.A. ofrece atributos a sus clientes de tipo econdémico en
descuentos especiales, o0 beneficios extras en productos, siendo estos de calidad y

variedad que se ofrece en el mercado.

> Atencion.

(Torre, 2010), menciona que la atencion al cliente es el, “conjunto de
actividades desarrolladas por las organizaciones con orientacién al mercado,
encaminadas a identificar las necesidades de los clientes en la compra para
satisfacerlas, logrando de este modo cubrir sus expectativas, y por tanto,
crear o incrementar la satisfaccion de nuestros clientes” (Pag. # 7).

Es fundamental para las organizaciones que se encuentran en el mercado
competitivo brindar una excelente atencion al cliente, la capacitacion el trabajo
interno dentro de la organizacion son el pilar fundamental para estudiar, conocer,
dialogar y captar a un cliente que busca la satisfaccion al momento de adquirir un
producto y lograr la fidelizacion del mismo para que siga comprando en
Cermapensa S.A. sobre todo que pueda convencerse de la calidad de los productos
y mediante esta confianza se posicione la imagen de la empresa en su mente, el
éxito de la atencion es que el cliente salga satisfecho con la compra que ha

realizado.
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> Eficiencia.

(Lane, 2009)Menciona que “La eficiencia de marketing de un
departamento o de una empresa se refleja en los cinco atributos
principales de una orientacion de marketing: filosofia del cliente,
organizacion de marketing integrado, informacion de marketing adecuada,
orientacion estratégica y eficiencia de operativa”. (Pag. # 719)

El manejo de la eficiencia en la empresa es el punto de partida hacia el mercado,
por ende se debe de contar con una planificacién adecuada al momento de
contratar personal a la empresa, deben de cumplir con el perfil adecuado y ser
comprometido en las funciones que realice al momento de atender al cliente, tener
un conjunto de acciones encaminadas a estudiar a cliente, a conformar estrategias
de publicidad y promocién, con datos reales del entorno, a fin de cumplir una
planificacién adecuada para el desarrollo de la empresa Cermapensa S.A.
dedicada a la venta de materiales de acabado de construccion y comercializacion

de productos de la linea Graiman.

> Rentabilidad.

(DIAZ, 2005) menciona “La rentabilidad empresarial es una medida de la
eficiencia con que la empresa gestiona los recursos econémicos y
financieros a su disposicion , puede definirse genéricamente como la
relacion entre los resultados obtenidos y dicha inversién se obtienen dos
tipo de rentabilidad: econémica y financiera”. (Pag. # 241).

La rentabilidad es el eje que parte al desarrollo y manejo de una empresa
generando utilidades a la organizacion, el manejo financiero de la empresa debe
ser por personal capacitado y preparado en el area financiera, estar en
comunicacion constante con los diferentes departamentos y los gerentes
administrativos proyectar confianza ya que es el encargado de realizar inversiones
de los diferentes productos que comercializa la empresa brindando una estabilidad
econdémica que la organizacion necesita para mantenerse en el mercado y generar

utilidades a la empresa.
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» Seguridad.

(LOPEZ, 2008) Menciona que las “necesidades de seguridad son su
satisfaccion que busca la creacion y mantenimiento de un estado de orden
y seguridad, dentro de estas encontramos la necesidad de estabilidad, la de
tener orden y la de tener proteccion”. (Pag. # 17).

Al hablar de seguridad nos referimos a diferentes factores que influyen en una
empresa para cumplir los objetivos planteados, en nuestra investigacion realizada
a la empresa Cermapensa S.A. que ubicada se encuentra ubicada en el Canton la
Libertad se verifico mediante la visita de observacion que se realizé al inicio de
este proyecto se logré notar que no cuenta con elementos de seguridad fisica, pero
si tiene camaras de vigilancia y alarma con sensores que se activan en caso de
presentarse un evento no comun una vez encendidas, de acuerdo a ello
mencionaremos en nuestra propuesta las recomendaciones del caso, que serian
contratar una empresa dedicada a la proteccion permanente con un guardia de

seguridad que requiere este tipo de empresas.

1.3.7. Gestion de Necesidades.

(CAMINO, 2004) Menciona que es “importante para el marketing porque
constituye el eje de su definicion, es la base de diversos conceptos
estratégicos, también es fundamental estudiar la necesidad, porque al
constituir la principal fuerza que desencadena la compra, esta es el objeto
de los estimulos subliminares”. (Pag. # 48).

Es importante hacer un estudio y analizar la gestion de necesidad en las empresas
gue van a lanzar un nuevo producto al mercado, esto permitira conocer las
necesidades que tienen los consumidores y de acuerdo a ello desarrollar un
producto o un servicio que brinde la calidad y seguridad y cumpliendo todas las
caracteristicas y facilitando la aplicacion de ideas nuevas para la empresa y para

los clientes en el mercado local.
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> Proveedores.

(Caneda, 2004), Dice que “los proveedores son una entidad de negocios que
suministra a la compafiia bienes y de servicios necesarios para, y utilizados
en la produccién de los bienes y servicios de la compafiia, cada vez que se
cambia de proveedor, se rompe un buen numero de contactos personales, y
establecer otros nuevos significa volver a la parte mas alta de la curva de
aprendizaje”. (Pag. #121).

Los proveedores son personas o empresas que abastece, suministra mantienen el
control de los productos que se comercializan en la empresa debe de mantener
comunicacion contante con los administradores sobre la linea de sus productos
que se comercializan , estos pedidos se dan para el proceso de una actividad,
trabajo o directamente para la compra y venta, estan dirigidas solamente a la
actividad o negocio principal de la empresa que compra estos elementos, ademas
es posible tener varios proveedores de acuerdo al producto o servicio que ofrece

la empresa .

> Canales de Distribucion.

(Rodriguez, 2011) Menciona “La distribucion engloba toda las actividades
que posibilitan el flujo de productos desde la empresa que los fabrica o
produce hasta el consumidor final. Los canales de distribucion, de los que
pueden formar parte varias organizaciones externas a la empresa,
intervienen en este proceso al encargarse de poner los bienes y servicios a
disposicién del consumidor en el lugar y en el momento que mas le
convienen”. (Pag. # 71).

Canal de distribucién es el circuito que realizan las empresas o fabricantes para
colocar el producto en el lugar y hora determinada para ser adquiridos,
considerando que no se puede situar una fabrica al frente de cada consumidor, de
manera que es necesario el transporte y la comercializacién de bienes y servicios,
y que el punto inicial del canal de distribucién es quien produce y el punto final es

el consumidor.

44



1.3.8. Producto.

(LOPEZ, 2008) dice que el “producto entiende todo aquello que prueba
satisfacer una necesidad, puede ser un material , servicio o idea que posea
un valor para el consumidor o usuario y pueda satisfacer una necesidad, no
incluyendo Unicamente a bienes materiales tangibles, sino también servicios
I idea. Las personas satisfacen sus necesidades y anhelo por medio del
producto”, (Pag. # 19).

Las empresas desarrollan investigaciones de mercado con el fin de crear un
producto siendo el resultado de un proceso que esta presto para ser utilizado en el
mercado, el mismo que puede ser un bien, servicio, una idea 0 a su vez un
conjunto de elementos que permita satisfacer aquello que necesita o que desea un
consumidor, este cumple un periodo de uso desde el momento que son lanzados
al mercado debido a que puede ser un éxito o fracaso de una empresa en el

mercado.

(Belio, 2007), Para el marketing el producto es mucho mas que un objeto,
los clientes compran satisfacciones, no productos siguiendo esta idea,
podemos definir el producto como un “un conjunto de atributos fisicos, de
servicio y simbolicos que producen satisfaccion o beneficio al usuario o
comprador”; si entendemos el concepto de producto como una fuente de
satisfaccion de necesidades, una adecuada gestion de producto debera girar
siempre en torno a la necesidad del consumidor, (Pag. # 15).

Para Cermapensa S.A. el producto son la linea de materiales de acabados de
construccion marca Graiman una sello reconocida a nivel nacional por su calidad
variedad, confianza, precios accesibles, disefios innovadores, tendencias en los
productos y por estar en constante innovacion que esta comercializa que adquiere
la empresa a través de los diferentes canales de distribucién que utiliza la empresa
con sus proveedores, es decir el producto ya llega confeccionado en sus diferentes
disefios que deben estar innovando frecuentemente, con la finalidad de brindar al
cliente las satisfacciones que busca al momento de adquirir un producto, la
empresa antes mencionada ofrece productos de calidad lo que le hace diferente a

la competencia.

45



> Marca.

(Blanco., 2009), Menciona que “No es facil definir lo que es 0 debe ser una
marca, pero es importante saber de qué esta compuesta, cual es su “ADN”,
de forma que se puedan comprender sus mecanismos Yy asi poder
modificarlos o preparar los; una marca es “un nombre, un término, un signo,
un simbolo, un dibujo o0 una combinacién de estos elementos cuya finalidad
es identificar los articulos o servicios de un grupo de vendedores y
diferenciarlos de los ofertados por la competencia”. (Pag. # 212).

La marca es el conjunto de factores que identifica o representa a un producto,
ademéas permite identificar al comprador con el producto que cumple las
expectativas de compra en base a la calidad y satisfaciendo las necesidades del
cliente que adquiere un producto en base a su marca preferida y lograr
diferenciarse en sus producto frente a la competencia en su mercado local por

ende Cermapensa S.A. debe difundir su marca en el mercado.

> Precio.

(Klotler, 2001) “ El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un
producto o servicio, o lasuma de los valores que los consumidores dan a
cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio”, el precio
es la variables de mercadeo menos desarrollada y estudiada en américa
latina. (Pag. # 317).

Es el valor econémico que se le a cada producto o servicio segin el proceso de
produccion, calidad o dimensién, los mismos que el comprador debe pagar al
vendedor por el bien adquirido y este a su vez lograr el conjunto de beneficios
que resulta de tener o usar el producto o servicio; también estos pueden variar en
forma de ofertas para llamar la atencion de los consumidores Yy generar cierta
diferencia de precios con la competencia, considerando que la empresa no trabaja
a perdida y siempre debe mantenerse al margen de los recursos utilizados para

producir.
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> Calidad.

(Esteban, 2008), menciona “La calidad no es simplemente el nivel de
operatividad de las principales caracteristicas del producto. La calidad es la
capacidad de un producto para satisfacer una necesidad o exigencia del
consumidor”. (Pag. # 398).

La calidad es lo que hace diferente a un producto de otro, por esta razon la
empresa Cermapensa S.A. comercializa una linea de productos con marca
reconocida a nivel nacional Graiman, que cumplen con las exigencia de los
clientes por su caracteristicas y alternativas en los disefios que ofrece, podemos
decir que la calidad se determina mediante ciertos factores que influyen
directamente como por ejemplo el tipo de material con el que se construye la
mano de obra con la que cuenta la empresa que labora estos producto o se brinda
un servicio, esto implica satisfacer sus expectativas y anhelos, también puede
decirse que la calidad radica en agregar un valor agregado al consumidor o

usuario.

> Variedad.

(Lane, 2009) Dice que “la variedad de producto se mide por la amplitud de
surtido que brinda el canal de marketing .generalmente, los clientes
prefieren una gran amplitud de surtido puesto que esto aumenta las
posibilidades de compra exactamente lo que necesitan”. (Pag. # 477)

Las empresa deben mantener una diversificacion en la linea de producto que esta
comercialice logrando que los clientes encuentren en un solo lugar lo que ellos
necesitan, para su adquisicion por ende crea una ventaja competitiva dentro del
mercado hace que la empresa se posicione en mente del consumidor; obteniendo
mayor participacion en la comercializacion de los productos y generando ingresos
para la organizacién y brindando comodidad al cliente al encontrar todo en un

solo lugar.
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1.4. MARCO LEGAL.

1.4.1. La Constitucion de la Republica del Ecuador establece que:

1.4.1.1. El sistema econémico es social y solidario

Art. 283.- El sistema econdmico es social y solidario; reconoce al ser
humano como sujeto y fin; propone a una relacién dindmica y
equilibrada entre la sociedad, estado y mercado, en armonia con la
naturaleza, y tiene por objetivo garantizar la produccién y reproduccion
de las condiciones materiales e inmateriales que posibiliten el buen
Vivir.

1.4.1.2. El estado impulsara y velara por el comercio

Art. 336.- El estado impulsara y velara por el comercio justo como
medio de acceso a bienes y servicios de calidad, que minimice las
distorsiones de la intermediacion y promueva la sostenibilidad.

El estado asegurara la transparencia y eficacia de los mercados y
fomentara la competencia en igualdad de condiciones y oportunidades,
lo que se definird mediante ley.

1.4.1.3. El estado promovera las inversiones nacionales y extranjeras

1.4.2.

Art. 339.- El estado promovera las inversiones nacionales y extranjeras,
y establecera regulaciones especificas de acuerdo a sus tipos, otorgando
prioridad a la inversién nacional. Las inversiones se orientaran con
criterios de diversificacion productiva, innovacion tecnoldgica, y
generacion de equilibrios regionales y sectoriales.

Plan Nacional del Buen Vivir, la Constitucion Nacional del Ecuador
establece en sus articulos que:

1.4.2.1. El régimen de desarrollo es el conjunto organizado

Art. 275.- El régimen de desarrollo es el conjunto organizado,
sostenible y dinamico de los sistemas economicos, politicos, socio-
culturales y ambientales que garantizan la realizacién del buen vivir,
del sumakkawsay.

El buen vivir requerird de las personas, comunidades, pueblos y
nacionalidades gocen efectivamente de sus derechos, y ejerzan
responsabilidades en el marco de la interculturalidad, del respeto a sus
diversidades, y de la convivencia armonica con la naturaleza.
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1.4.2.2. Art. 276.- El régimen de desarrollo tendra los siguientes objetivos:

Lit. 2. Construir un sistema econdémico, justo, democratico, productivo,
solidario y sostenible basado en la distribucion igualitaria de los
beneficios del desarrollo, de los medios de produccion y en la
generacion de trabajo digno y estable.

1.4.2.3. Art. 277.- Para la consecucion del buen vivir, seran deberes generales
del Estado:

Lit. 5. Impulsar el desarrollo de las actividades econdmicas mediante
un orden juridico e instituciones politicas que las promuevan, fomenten
y defiendan mediante el cumplimiento de la constitucion y la ley.

1.4.2.4.  Art. 278.- Para la consecucion del buen vivir, a las personas y a las
colectividades, y sus diversas formas organizativas, les corresponde:

Lit. 2. Producir, intercambiar y consumir bienes y servicios con
responsabilidad social y ambiental

1.4.3. Reformatoria a la ley de Compaiiias

La comisién Legislativa y de Fiscalizacion discutio y aprobé el proyecto
de LEY REFORMATORIA A LA LEY DE COMPANIAS: en
primer debate el 24 de marzo del 2009, segundo debate 7 y 9 de abril del
2009 y conocimiento y resolucion sobre la objecion parcial del
Presidente de la republica el 6 de mayo del 2009, Cabe recalcar que no
se reformo ninguno de los articulos mencionados en el presente

proyecto.

1.4.3.1. Permiso de funcionamiento:
Los permisos que toda empresa debe poseer para su funcionamiento son
los siguientes:
> Registro unico del contribuyente

Matricula Municipal

Permiso del Cuerpo de Bomberos

Permiso Sanitario

YV V V VY

Licencia Anual de Funcionamiento para locales comerciales
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1.4.3.2. Requisito para obtener el RUC para compafias anénimas y
limitadas:

» Copia de cedula vigente legible y certificado de votacion (Ultimo
proceso electoral del representante legal)

» Original y copia de nombramiento del representante legal, inscrito en el
registro mercantil.

» Formularios 01-A y 01-B (resolucion 0070)

» Original y copia dela planilla de cualquier servicio basico (Ultimo
trimestre a noble de la Compaiiia, representante legal o de contrato de
arrendamiento inscrito en el juzgado de inquilinato a nombre de la
compafiia.

» Original del registro de sociedades (datos generales y accionistas)

» Original y copia de la escritura de constitucion con su respectiva
resolucion e inscripcion en el registro mercantil.

» Copia de cedula de identidad vigente legible del contador.

1.4.3.3. Patente Municipal.

»  Copiader RUC

»  Copia de cedula de identidad del representante legal
»  Certificado del cuerpo de bomberos
>

Tasa de trdmites para patentes
1.4.3.4. Permiso Sanitario

Para emitir los permisos sanitarios se realizan inspecciones a los locales
comerciales, los cuales deberan cumplir con todos los requisitos que se
requieren debiendo prevalecer siempre las medidas de seguridad y
salubridad, estas inspecciones se las ejecutara una al afio, y los
propietarios de los locales que no tengan inscrito su local deberan

acercarse al municipio a solicitar su patente.
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CAPITULO 11

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

2.1. Disefio de la Investigacion.

(Namakoroosh, 2005) Nos indica “El diseno de investigacion es un
programa que especifica el proceso de realizar y controlar un proyecto de
investigacion, es decir, es el arreglo escrito y formal de condiciones
para recopilar y analizar la informacién y la economia del procedimiento, el
disefio permite evaluar varias alternativas antes de realizar el proyecto,
creando mayor seguridad en lo que se va a hacer, ahorrar tiempo y da mayor
flexibilidad porque obliga al investigador a proveer posibles eventos
inesperado”. (P&g. # 85).

Es importante para una investigacion confiable y efectiva realizar un disefio de
investigacién bien estructurado que sustente la metodologia apropiada en el
estudio para que la informacion recopilada nos permita evaluar los datos
recopilados, disminuir tiempo y evitar errores que perjudicard al momento de

realizar una investigacion.

En esta etapa de investigacién, se describe los métodos y técnicas que se realizo6
para obtener la informacion deseada para la elaboracion de este proyecto, de
manera que se aplicara la técnica de enfoque cualitativo mediante encuestas
direccionadas al gerente, personal administrativo, proveedores y clientes, asi
mismo se aplicara el enfoque cuantitativo para conocer los porcentajes numeéricos

que arrojaran las preguntas.

Con la informacion obtenida se podra plantear estrategias de posicionamiento que
permitan alcanzar los objetivos en la Provincia de Santa Elena, Canton La
Libertad, y beneficiara a los clientes en general deseados, que fortaleceran la
imagen de la empresa Cermapensa S.A., quienes son los que adquieren

directamente los productos que ofrece la empresa.
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2.2 Modalidad de la Investigacion.

(Garrido, 2007) La modalidad que se utilizara en esta investigacion, para
que el proyecto sea factible o de intervencion, “la modalidad cuantitativa de
la investigacion es la concepcion de la ciencia que ha venido imperando se
despliega en el uso predominante de lo que se ha dado en llamar las
metodologias cuantitativas que constituyen la modalidad cuantitativa de
investigacion, que no es otra cosa que la forma como se lleva a la practica el
método hipotético deductivo™. (Pag. # 39).

Para su correcta formulacion y ejecucion debe tomar como base investigaciones
tanto de tipo documental como de campo, esta combinacién permite al
investigador tomar referencia de datos existente y de fuentes primarias sobre el

hecho especifico que se investiga.

La investigacion documental, se enfoca en la revision y recopilacion de bases
tedricas de libros sobre el posicionamiento y la publicidad, demaés criterios de
marketing y ventas, datos de fuentes secundarias de la empresa, y la aceptacion
que tiene Cermapensa S.A. en el mercado local.

La investigacion de campo, se aplicara a prospectos de la empresa y a los clientes
internos y gerencia de Cermapensa S.A, aplicando interrogantes identificadas en
la operacionalizacion de la variables, que permitan tener un criterio de la realidad
sobre el posicionamiento y las estrategias que se aplican para mantenerse en la

mente de los consumidores.

Mediante estos datos se procedera a las etapas de diagndstico, planteamiento y
fundamentacion tedrica de la propuesta, procedimiento metodoldgico, actividades
Yy recursos necesarios para su ejecucion; analisis y conclusiones sobre la viabilidad
y realizacion del planteamiento del presente proyecto de investigacion; y en su
desarrollo la ejecucidn de la propuesta y evaluacion tanto del proceso como de sus

resultados.
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2.3 Tipos de Investigacion.
2.3.1 Por el Propésito.

Investigacion Aplicada

La investigacion aplicada se realiza una vez que se haya hecho una investigacion
béasica, entre las dos no debe haber una distancia ni un alejamiento y de acuerdo a
estos resultados se utiliza como plataforma para detectar las debilidades que hay
en una empresa en nuestro caso Cermapensa S.A. toda investigacion aplicada
parte de una necesidad social por resolver caso contrario no seria viable. Los
resultados de una investigacion aplicada fortalecen los diagnosticos conocidos y
garantiza autenticidad, ademas de aquello sus resultados son considerados como
derechos y en el marco juridico nacional e internacional se asumen la forma de

propiedad intelectual bajo sus diversas caracteristicas.

2.3.2 Por el Nivel.

Investigacion Descriptiva

La investigacion descriptiva debera ser aplicada en el presente estudio
investigativo, para definir los hechos frente al posicionamiento que posee la
empresa Cermapensa, debido a que el tema no pretende crear teorias, sino analizar
y determinar la situacién actual de la problematica, una propuesta que apoye a la
mejora del conocimiento de la compafiia en los consumidores, ademas obtener los

criterios del grupo de trabajo que labora en el local y sus administracion.

El objetivo es conocer datos o hechos reales tanto en la parte interna como externa
de la empresa; y el impacto que estos causan a las personas que los rodean, como
por ejemplo, porque no compran en Cermapensa S.A.?, entonces el investigador a
través de sus resultados podra describir exactamente los errores y corregirlos para

captar la atencion, las ventas y el posicionamiento de la empresa Cermapensa S.A.
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2.3.3 Porel Lugar.

Investigacion Bibliografica

(Mendez, 2008)La investigacién bibliografica es la clave en el desarrollo
del conocimiento, ya que sistematiza, descubre y aporta a nuevos
conocimientos dando respuesta a la pregunta de investigacion que le dio
origen, cabe subrayar que este tipo de investigacion no se limita a recolectar
dato resumirlos y presentarlos tampoco a abordar de manera general y
superficial el tema de investigacion (Pag. # 25).

Para el desarrollo investigativo se aplicardn la investigacion documental,
recabando datos de fuentes secundarias, sobre los cuales se pueda tomar como
punto de partida o referencia de la problematica, datos que nos permitan analizar,
conocer, comparar y deducir, para luego establecer un diagnostico de la situacion
actual de la empresa y su posicionamiento, ventajas y desventajas del mercado y

sus clientes.

Investigacion De Campo

(Gomez, 2007) Menciona “Una vez que construimos el marco conceptual,
decidimos e enfoque habra de adoptarse para la investigacion cualitativa y
cuantitativa o mixto y definido el alcance inicial del estudio, el investigador
debe concebir la manera practica y concreta de responder a las preguntas
que se ha planteado, y cumplir sus objetivos” (Pag. # 85).

Se recabara informacion en los sectores estratégicos del Canton La Libertad,
Provincia de Santa Elena, a fin de identificar el perfil de mercado en el entorno
donde utilizan acabados de construccion, y a traves de esta informacion descubrir
las necesidades de los consumidores y proyectar la propuesta de posicionamiento
direccionado a este mercado objetivo la empresa Cermapensa S.A. desarrollara
estrategias de posicionamiento que permitird para la comercializacion de sus

productos en el mercado local.
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2.4 Métodos de Investigacion.

2.4.1 Método Inductivo.

(Ernesto A, 2005), Indica que “El método inductivo es el proceso en el que,
a partir del estudio de casos particulares, se obtienen conclusiones o leyes
universales que explican o relacionan los fendmenos estudiados; utiliza la
observacién directa de los fendmenos y la experimentacion, el estudio de las
relaciones que existen entre ellos, observan en relacion con fenémenos
similares, se formulan hipdtesis y a través de la experimentacion se
contrastan”, (Pag. # 29).

El método inductivo fue aplicado, mediante la observacion y descripcion de los
hechos que se suscitan en las diferentes areas de la empresa Cermapensa S.A. a
fin de analizarlos y establecer hipdtesis que permitira formular estrategias de

posicionamiento para brindar soluciones a los problemas identificados.

2.4.2 Meétodo Analitico.

(Ernesto A, 2005), Menciona que “En este método se distinguen los
elementos de un fendmeno y se procede a revisar ordenadamente cada uno
de ellos por separado, la Fisica, la Quimica, la Biologia utilizan este
método; a partir de la experimentacion y el analisis de un gran nimero de
casos, A partir del método analitico se observan fendmenos singulares; y a
través de la sintesis, se integran conocimientos aparentemente no
relacionados”, (Pag. # 30).

El Método analitico es aquel tipo de investigacidon que permite la separacion de un
todo en sus partes o elementos, porque para conocer a un fendmeno es necesario
descomponerlo, y de esta manera observar las causas, la naturaleza y los efectos;
el anélisis la observacion y examen de un hecho en particular. Mediante este
método conoceremos mas del objeto de estudio que se quiere evaluar, con lo cual
se puede: explicar, hacer analogias, comprender mejor el comportamiento y

establecer nuevas teorias.
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2.5 Técnicas de Investigacion.

2.5.1 La Entrevista.

La técnica de la entrevista permite obtener informacion de primera instancia sobre
un cierto tema y con fin determinado, mediante un dialogo entre dos o mas
personas, para llevarse efecto el entrevistador debera preparar las preguntas o su
vez el orden de los temas que se trataran, en el presente proyecto se disefio la
entrevista con preguntas abiertas a la gerente administrativa y al personal que
labora en la empresa Cermapensa S.A. distribuidora de materiales de acabados de
construccion, se aplico esta técnica para que puedan expresar libremente el
funcionamiento de la misma y tomar de la mayor cantidad de informacion para la

consecucion de los objetivos planteados para este proyecto.

2.5.2 La Encuesta.

Es una técnica destinada a obtener datos de varias personas cuyas opiniones
interesan al investigador, para ello, a diferencia de la entrevista se utiliza un
listado de preguntas escritas que se entregan a los sujetos, a fin de que las
contesten igualmente por escrito. Ese listado se o denomina cuestionario, debido
a que este no lleva el nombre ni otra identificacion de la persona que lo responde,
es una técnica que se puede aplicar a sectores mas amplios del universo, se
aplicaré a través de un cuestionario de preguntas estructuradas, mediante el cual se

recopilara datos relacionados con la aceptacion del servicio y preferencias.

Para efectos practicos de la investigacion, se aplicardn directamente a los
residentes, profesionales y propietarios de viviendas del Cantdn la Libertad
provincia de Santa Elena, con la finalidad de conocer sus necesidades y su
percepcidn de los servicios y productos existentes en el mercado de acabados de la

construccion.
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2.6 Instrumentos de Investigacion.

2.6.1 Guion de Entrevista.

Este medio de investigacidn es una lista de preguntas que planeas hacerle a un
entrevistado durante una entrevista, en nuestro proyecto a los actores principales
de esta investigacion, las pregustas son abiertas para la Gerente administrativas y
el personal que trabaja en la empresa Cermapensa S.A. es importante que antes de
realizar el guion de la entrevista hay que buscar informacion que ayude a
direccionar las mismas, considerando que un guion debe tener un balance entre

preguntas directas y preguntas de seguimiento.

Esta informacion adecuada contribuyd para los andlisis correspondientes desde el
punto de vista de cada uno de los miembros entrevistados de la empresa

Cermapensa S.A.

2.6.2 El Cuestionario.

Este instrumento es el mas utilizado para la recoleccion de informacion, debido a
gue esta formado por un conjunto de preguntas que deben estar redactadas de
forma coherente y organizadas, secuenciadas y estructuradas de acuerdo con una
determinada planificacion, con el fin de que sus respuestas brinden toda la

informacion que sea precisa.

El cuestionario aplicado para este proyecto es de tipo personal, bien estructurado,
el cual permite conocer y medir las caracteristicas y necesidades de los clientes
que adquieren productos en acabados de construccion. Esta herramienta de
recoleccion estara disefiada de acuerdo a los objetivos planteados, haciendo uso de
preguntas cerradas de tipo: dicotomicas (preguntas que ofrecen dos opciones para
la respuesta), y de simples y multiples opciones, facilitando las respuestas y

minimizando su tiempo de aplicacion.
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2.7 POBLACION Y MUESTRA.

2.7.1 Poblacién o Universo.

Nuestra poblacion que se ha tomado para la elaboracion de esta investigacion es la
econdémicamente activa del cantén la Libertad de la provincia de santa Elena, el
mismos que se encuentran politicamente separados sin embargo se mantienen
unidos en la parte econdmica, social y cultural, que los hace poseedores de las
mismas ideologias costumbres y formas de trabajo, a continuaciéon el detalle

estadistico tomado del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC).

CUADRO # 7 Poblacién de la Provincia de Santa Elena

PEA PROVINCIA DE SANTA ELENA (CANTONES)

t?be og |PEA |salinas |PEA ZT::Z PEA | PROVINCIAL i'?ml_
Hombre |18.130 | Hombre |36.929 | Hombre 80.038
Mujer  |6.359 | Mujer | 11.308 | Mujer 28.892
Total  |24.489 | Total  |48.237 | Total 108.930

Fuente: INEC
Elaborado por: Sonia Solérzano Del Pezo.

2.7.2 EIl Muestreo.
Los parametros que se utilizaran para determinar el tamafio de la muestra son:

El tamafio de la muestra, es decir a cuantas personas vas entrevistar; y la unidad

de la muestra, que es a quien vamos a entrevistar.

Mediante la aplicacion de estos parametros se logré recopilar los siguientes datos,
que serviran para establecer la demanda de 380 clientes, esta informacién se
obtuvo mediante la aplicacion de una formula de muestreo, que arroja datos

exactos de lo que deseamos.
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Para establecer nuestra muestra utilizaremos la siguiente formula:

3 ZZ'N'p'q
n_eZ(N—1)+Zz-p-q

Donde:

n= Muestra 380
N= Poblacion 36.204
z= porcentaje de fiabilidad 0,96
e= Margen de error 0,05

p= probabilidad de ocurrencia 0,50

g= probabilidad de no ocurrencia 0,50

Muestra
36204 3,8416 0,5 0,5
" 0,0025 36203 + 3,8416 05 05
34770,3216
" 90,5075 + 0,9604
34770,3216
T ewn
n= 380,1368742

Una vez realizado el ejercicio mediante la formula antes descrita, determinamos
gue la muestra encontrada corresponde a 380 habitantes, que son la poblacion
econdémicamente activa del Canton la Libertad, la misma que permitira conocer el
nimero de encuestados que necesitan para obtener una balance general de
informacion confiable y fidedigna que aporte con el desarrollo metodoldgico que

se necesita para la propuesta de este proyecto de investigacion.
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2.8 PROCEDIMIENTO Y PROCESAMIENTO DE LOS DATOS.

2.8.1 Procedimientos.

El procedimiento aplicado para comprobar la veracidad del instrumento en la
presente investigacion, se la realiza mediante la visita al lugar de los hechos, es
decir a la empresa Cermapensa S.A. donde se pudo diagnosticar la falta de
estrategias de posicionamiento, posterior se recaud6 datos relativos en diferentes
libros, tesis, folletos, medio, reportajes, paginas Web calificadas, que estén
actualizadas, todo esto se consolido con las visitas de campo e los diferentes
factores involucrados que arrojaron como resultado la inmediata aplicacion de un
plan posicionamiento a la empresa Cermapensa S.A.

Los procedimientos cuentan con los siguientes parametros:

» Recopilar informacion necesaria

» Planteamiento del problema

» Formulacion de Hipdtesis

> Elaboracién de marco tedrico

» Disefiar instrumentos de investigacion

» Aplicar los instrumentos de investigacion

» Recopilacion de informacion
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2.8.2 Procesamiento.

El procesamiento de la informacién que se desarrollé en el presente proyecto,
aglomera un conjunto de estrategias, métodos, técnicas, instrumentos, y
habilidades que permitieron emprender este tipo de investigacion, la misma que
tiene como objetivo informar a las personas interesadas los resultados de forma

clara y sencilla, de tal manera que los lectores puedan comprender la informacion

y a su vez determinen la veracidad y confiabilidad de la investigacion realizada.

»  Ordenamiento de informacion a personal administrativo y clientes.

»  Proceder a la tabulacion de los datos.

»  Elaborar cuadros estadisticos

>  Disefar tablas estadisticas.

»  Realizar diagramas o graficas estadisticas de cada item.

»  Analizar e interpretar cada una de las preguntas.

»  Elaboracién de la propuesta.
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CAPITULO 111

3 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS.

3.1 ANALISIS DE LA ENTREVISTA.

Para desarrollar el estudio con enfoque cualitativo a los prospectos de la empresa
Cermapensa S.A. en el canton La Libertad, se aplico la técnica de la entrevista,
desarrollando un didlogo abierto, cara a cara, con la Srta. Evelyn De La Cruz,
Gerente General de la empresa, quien de acuerdo a nuestro criterio es objeto de

investigacion.

La entrevista personal tuvo el objetivo de “Identificar factores cualitativos sobre el
nivel de posicionamiento de la empresa Cermapensa S.A en los consumidores de
la provincia de Santa Elena, para el disefio de la imagen corporativa”, para esto la
entrevistadora tiene la guia de preguntas elaboradas previamente, formulandoselas
a la Gerente, para que responda a cada interrogante, anotando sus respuestas sobre
los aspectos relevantes que menciona en el didlogo, identificando de esta forma

los diferentes aspectos en base al posicionamiento que tiene la empresa.

El papel de la entrevistadora es obtener respuestas sobre aspectos cualitativos de
la empresa, iniciando con preguntas sobre la forma administrativa y base
filoséfica de la empresa, publicidad y promocion que se aplican, los productos y
su rotacién, el tipo de clientes que manejan, los valores y politicas que aplican, las
ventajas competitivas y finalmente si aplican estrategias de posicionamiento para
actuar en el mercado. Luego se procede a revisar las anotaciones, para
sistematizar las respuestas brindadas por la entrevistada y analizar su contexto en
funcién al objetivo general del estudio, que aporte de alguna forma al
planteamiento de estrategias en la propuesta, definiendo la imagen corporativa que

se pretende proyectar para los consumidores del mercado del cantén La Libertad.
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3.1.1 ENTREVISTAS DIRIGIDAS AL PERSONAL DE LA EMPRESA

1.- ¢Cuales son los objetivos que tiene la empresa?

La empresa Ceramicas y Materiales La Economia Peninsular S.A.
CERMAPENSA, ha venido comercializando diferente materiales Utiles para una
construccion o adecuacion de viviendas y edificaciones, consultando a la Gerente
General de la misma, la sefiorita Evelyn De La Cruz, sobre los marcos estratégicos
y objetivos empresariales, sostuvo que no los tiene explicitos o definidos como tal
en algun documento. Simplemente desde hace varios afios se incursiono en la
Peninsula de Santa Elena con productos para acabado de construccién, brindando
productos de calidad y un buen precio para su clientela, que son los enfoques que
desarrollan, manejando un sistema de administracion en forma empirica, a traves
de la experiencia ganada. Es necesario considerar la creacion de una filosofia
empresarial, complementado con un marco de estrategias que apoyen al
cumplimiento de los objetivos para seguir en el mercado como una lider con una

planeacion definida.

2.- ¢ Que tipo de politicas maneja la empresa Cermapensa S.A.?

Es importante identificar como se lleva el proceso de administracion de la
empresa estudiada, por tanto a esta interrogante la Gerente general, quien debe
realizar los procesos administrativos, manifiesta que no se cuenta con politicas
definidas en documentos para que se apliquen, por lo contrario simplemente los
problemas generados se resuelven de forma aisladas y por la experiencia adquirida
con el tiempo que han mantenido el negocio sus familiares, no obstante se ha
invertido en el mejoramiento de la infraestructura del local como se puede
evidenciar al observarlo, brindando una mejor presentacion de los productos y asi
conseguir una mejora de la imagen que se ha proyectado. Para seguir
manteniéndose en el mercado local, la empresa debe tener politicas claras para sus

empleados, clientes, proveedores y otros aliados.
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3.- ¢ Qué estrategias de publicidad y promocién utilizan actualmente?

La representante de la empresa Cermapensa S.A., manifestd que se realiz6 la
adecuacion del local para brindar una mejor apreciacion de los productos,
invirtiendo en la creacién de areas elegantes, con espacios demostrativos de
posibles combinaciones del uso de los materiales para el acabado en los hogares
de los clientes, por otra parte, al ser una empresa distribuidora, los diferentes
proveedores ponen sus marcas en diversas herramientas publicitarias que se
encuentran en el local, como afiches, publicidad exterior y en el punto de venta,
también se han creado un sitio web (no se ha actualizado) en el cual se promocion
en conjunto al Comercial Su Economia, debido a que las dos empresas pertenecen

al mismo grupo empresarial.

4.- ¢ Cudles son las lineas de productos que maneja?

La empresa es una distribuidora de marca exclusivas, siendo distribuidores
autorizados de la marca Graymand, por su lado se mantiene en la linea de
comercializacion en la Provincia de Santa Elena y el canton Playas, entre los

productos que se ofrece al publico se encuentra:

Gama de acabados de construccion y ferreteria.
Ceramicas nacionales e importadas para pisos y paredes
Porcelanatos y Porcelanas de color

Linea de juegos de bafio

Bombas de agua

Placas de Eternit y Placas Traslucidas

Caballetes y Bloques de vidrio

Decorados Y listeslos especiales

Accesorio de griferia

vV V.V V V V VYV V V VY

Tanques para agua
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5.- ¢Cudl es o cuales son los productos que generan mayor rentabilidad y

tienen mayor rotacién?

El giro de negocio se ha mantenido por varios afnos, en el cual Cermapensa S.A.
se ha identificado por vender producto de calidad, por tanto se tiene un nivel de
venta promedio, en base a esto se puede mencionar que por lo general la linea de
acabados en ceramicas es una de las mas seleccionadas, en especial las ceramicas
de piso que son los productos que los clientes tienden a solicitar con mayor
frecuencia en el local. Por otra parte se evidencia su rotacion, no obstante al
hablar del tema rentabilidad los demas materiales igual tienen su acogida por los
clientes, cuyas ventas aportan a generar liquidez y utilidades a la empresa, porque
también se hacen combinaciones de productos para la clientela que se observan en

los espacios demostrativos que tiene el local.

6.- ¢ Que promociones podria aplicar para darse a conocer en el mercado?

La gerente general sostiene en el didlogo de forma sincera, que no se tiene
pensado realizar alguna promocion dentro de las actividades empresariales, pero a
criterio personal ella menciona que la aplicacion de cufias radiales se podria
pensar en aplicarlas, aunque anteriormente se han realizado anuncios en prensa
escrita de forma local, para darle a conocer a los clientes de la existencia de los
productos y de la empresa. En la infraestructura de Cermapensa S.A. se observan
diferentes publicidades de las marcas proveedoras que representa una forma de
promocion, y se tiene el letrero con el nombre de la empresa; al momento se
ofrecen precios comodos para la economia de los consumidores y descuentos en
ventas a los clientes que compran los materiales y acabados de construccion de
acuerdo a los espacios demostrativos, adecuados para brindar un mejor confort a
éstos, logrando que no solo adquieran un producto, sino por el contrario lleven

conjunto los materiales disponibles, por las combinaciones y gustos que prefieran.
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7.- ¢ Cudles son sus clientes actuales y potenciales?

A la interrogante la distinguida gerente, manifiesta que la informacién sobre sus
clientes es algo confidencial, por tanto no se puede indicar muchos datos sobre la
misma, pero si menciona que la empresa Cermapensa S.A. provee de materiales a
varios clientes individuales y empresariales a nivel provincial, como ejemplo
sostuvo que se han involucrado en proyectos con ingenieros civiles, maestros
constructores y empresas de construcciones, los mismos que requieren diferentes
productos de acuerdo al pedido y al trabajo que realicen o tengan a su cargo. Pero
de igual forma existe un grupo de clientes se acercan al local, para observar los
espacios demostrativos y muestrarios de los productos que existen en toda la
empresa, estos son quienes piden mayor informacién en base a lo que observan y
sus deseos para realizar las compras de estos materiales, en cambio otros clientes
ya conocen los productos y solo vienen a realizar pedidos, puesto que han tenido

experiencias de compra anteriores en la empresa.

8.- ¢ Queé tipo de valores y politicas maneja la empresa Cermapensa S.A.?

De acuerdo a la sefiorita gerente, recalca que la empresa tiene varios afios en el
mercado de la Provincia, se han logrado mantener en este tiempo, debido al
manejo transparente que llevan con sus empleados y clientes, manteniendo una
relacion amena y cordial, aunque se ha tenido problemas que se han resuelto en
forma oportuna, por otra parte siempre al personal se les inculca el trabajo en
equipo y se fomenta el compromiso con la empresa y sus clientes, para que de esta
forma ellos sean quienes brinden una mejor atencién, lo que se complementa al
ofrecer productos de calidad y un buen asesoramiento en las compras. Aunque las
politicas y los valores corporativos no estan definidas en algin plan o insumo
escrito para su practica, siempre se mantiene reuniones con los empleados y
directivos, para dar a conocer las aspiraciones que se tiene como grupo
empresarial, con esto se busca definir los aspectos en torno al servicio que se

ofrece, fomentar las relaciones entre cada uno de ellos y las actividades a realizar.
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9.- ¢Cuales considera usted que son las ventajas competitivas que debe
aprovechar la empresa Cermapensa S.A.?

La empresa en su trayectoria, es considerada una empresa familiar, debido a que
se ha venido desarrollando por la familia De La Cruz de generacion en
generacion, la gerente considera como una de las ventajas de la empresa
Cermapensa S.A. que se dedica a la comercializacion de materiales y acabados de
construccion, tener a disposicion de su clientela una gran variedad de productos en
las lineas que ofrecen en general, con la garantia que ofrecen sus proveedores.
Ademas al ser distribuidores de las mejores marcas en ceramicas del pais como
Graiman, que tiene una distribucion directa y autorizada, Ecuacerdmicas,
Ceramicas Rialto, Keramikos, Italpisos, Porcelanato, Grifini, Eternit, y con otras
marcas proveedoras de materiales de acabado de construccién, sin duda el
mantener este tipo de alianzas estratégicas con los proveedores constituye una
ventaja frente a su competencia, quienes brindan el apoyo logistico y publicitario

a la empresa.

10.- ¢Qué estrategias de posicionamiento estd aplicando la empresa
Cermapensa S.A en la actualidad?

A esto se responde, que en la empresa Cermapensa S.A. la administracion se
realiza en forma empirica, debido a que no se maneja herramientas
administrativas para el control y la busqueda de la mejora de los procesos actuales
gue se manejan, por tanto no existen estrategias definidas en forma técnica y con
los instrumentos necesarios para apoyar en la toma de decisiones y con esto
realizar actividades que mejoren los resultados en el negocio, por tanto no existen
estrategias de posicionamientos para aplicar, como gerente busco cada dia con el
equipo que labora en la empresa, cumplir el anhelo de convertir a Cermapensa
S.A. en la primer opcion de compra para los consumidores locales del cantén La
Libertad y porque no de la Provincia en General, actualmente solo se actda con la
experiencia adquirida a lo largo del tiempo, que es valida pero no se tiene certeza
de los resultados esperados.
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3.2 ANALISIS DE LAS ENCUESTAS DIRIGIDAS A LOS CLIENTES.

Para efectuar el estudio con el enfoque cuantitativo, se hace uso de la técnica de
encuesta, consiste en realizar la medicion a través de un cuestionario, que contiene
preguntas cerradas, con interrogantes sobre las opiniones y comportamientos de

los prospectos del PEA Cantonal de La Libertad.

La encuesta tuvo el objetivo de “Identificar aspectos sobre el posicionamiento de
la empresa “Cermapensa S.A.” en la Provincia de Santa Elena para la elaboracion
de una propuesta de imagen corporativa”, para su efecto se desarroll6 un
cuestionario con preguntas cerradas sobre el nivel de conocimiento de la empresa,
aspectos relacionados al mix de marketing (producto, precio, plaza y promocién),
para recabar las opiniones de los consumidores seleccionados para responder,
hombres y mujeres, mayores de 18 afios a 65 afos, que pertenezcan al PEA, es
decir que tengan ingresos y estan en edad de laborar, ya sean trabajadores
publicos o privados, propietarios de negocios o con actividades profesionales,
para identificar las motivaciones y reacciones ante la compra de materiales de

acabado de construccion y la empresa Cermapensa en el canton La Libertad.

Una vez definida la muestra, se procede a la respectiva recoleccion de datos
utilizando el instrumento de recoleccion elaborado, indagando personalmente a
los encuestados cada una de las interrogantes, ubicando en el cuestionario sus

respuestas.

Luego se procede al analisis de los datos recolectados, revisando la validez de los
datos, para esto se utiliza el utilitario de Excel, programa informatico en el que se
desarrolla una matriz de tabulacién de cada pregunta, identificando las frecuencias
para las opciones de respuestas planteadas, pasando a la preparacion de las tablas,
graficos y andlisis de los hallazgos encontrados en los prospectos estudiados. De
esta forma se obtienen los datos presentados en forma sistematica y que serviran

de apoyo para la propuesta.
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I. INFORMACION GENERAL.

Género
TABLA # 1Género de los Encuestados
, Frecuencia Frecuencia
Genero absoluta Relativa
1. Masculino 239 63%
2. Femenino 141 37%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: Sonia Soldrzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 1Género de los Encuestados

M 1. Masculino

M 2. Femenino

Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo

Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

Para el presente estudio se tomd en consideracion a la Poblacion econémicamente
activa perteneciente al Cantén Santa Elena, para investigar sobre el nivel de
posicionamiento y actitudes de compra para los acabados de construccion.Del
total de los encuestados la mayor parte pertenecen al género masculino y el
restante al género femenino, la investigacion se plantedé de esta forma en la
eleccion de género debido a que por lo general son los varones quienes se dedican
al tema de la construccién, no obstante las mujeres brindan su opinién en cuanto a
colores y disefios, por tanto su opinién también es importante para la formulacion

de estrategias comerciales en los hogares.
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Edad

TABLA # 2 Edades de los Encuestados

Edad Frecuencia Frecue_ncia
absoluta Relativa
16-25 67 18%
26 - 35 114 30%
36 — 45 102 27%
46 — 55 56 15%
56 — 65 41 11%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 2 Edades de los Encuestados
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Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

Para el estudio se eligio a personas con rangos de edades entre los 16 afios hasta
los 65 afios, que son edades en que los individuos tienen una formacién y un
criterio formado para brindar una informacion concreta. Del total de encuestados
la mayor parte tienen edades entre 26 a 35 afios, una cuarta parte entre 36 a 45
afios, la tercera parte un rango de 16 a 25 afios, la antependltima se considera entre
46 a 55 afios y un minima parte entre 56 a 65 afios, todas personas que integrantes
del PEA, que estan en edad de laborar, quienes han sido seleccionado como
prospectos para la realizacion del estudio, para quienes se busca ingresar como

segmento a atender con los productos que ofrece la empresa Cermapensa S.A..
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1. ¢Ha adquirido materiales para acabado de construccion en los ultimos 12
meses?

TABLA # 3 Encuestados que han Adquirido Materiales de Construccion

Obciones Frecuencia Frecuencia

P absoluta Relativa

1. Si 183 48%

2. No 197 52%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 3 Encuestados que han Adquirido Materiales de Construccion

H1.Si
2. No

Elaborado por: Sonia Sol6rzano del Pezo

Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

Se hace necesario diagnosticar los niveles de compras efectuadas para los
productos de acabado de construccion, identificando quienes han comprado y
tomar de referencia los esfuerzos de busqueda de estos productos. Los resultados
fueron que del total de encuestados que pertenecen a la poblacion
econdémicamente activa del canton La Libertad, la mayor parte manifestdé no haber
comprado materiales para acabados de construccién en los Gltimos 12 meses, no
obstante un la siguiente parte manifestd haberlo realizado, esto se produce debido
a que estos productos buscados con menor frecuencia, por otra parte para la
economia local son considerados de lujos y su costo es elevado, incluso se los
compra una sola vez ya sea para una construccion nueva o la adecuacion de una

vivienda existente, ademas la vida Gtil de estos materiales es de larga duracion.
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2. ¢Usted adquiriria materiales para acabado de construccién en la empresa
CERMAPENSA S.A.?
TABLA # 4 Disposicion de Compra en Cermapensa S.A.

Opciones Frecuencia Frecuepcia
absoluta Relativa

1. Totalmente de acuerdo 186 49%

2. De acuerdo 19 5%

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 1%

4. En desacuerdo 48 13%

2. Totalmente en desacuerdo 123 32%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: Sonia Sol6rzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 4 Disposicion de Compra en Cermapensa S.A.
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Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

Es importante conocer la intensién de compra de los encuestados para los
materiales y acabado de construccion de la empresa, esto aporta a la estimacion de
ventas deseadas en un futuro. El resultado encontrado de los encuestados
manifestaron estan totalmente de acuerdo con realizar adquisiciones de acabados
de construccion en el local de Cermapensa S.A., porque creen que ofrecen
productos de calidad y le dan mayor variedad para seleccionar, un segunda parte
también estuvo de acuerdo, un minima parte es indiferente, mientras que un cuarta
parte sustentaron estar totalmente en desacuerdo, con comprar en dicho local y un
tercera parte en desacuerdo, debido a que no conocen la empresa para brindar una
opinién o no compra, por ser jévenes y viven con sus padres, en otros casos no

necesitan en la actualidad estos productos que ya han comprado anteriormente.
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3. ¢Como consumidor, considera una ventaja la ubicacion actual de la
empresa CERMAPENSA S.A.?

TABLA #5 Consideracion de la Ubicacién de Cermapensa

Opciones Frecuencia Frecuencia
absoluta Relativa

1. Totalmente de acuerdo 147 39%

2. De acuerdo 79 21%

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 36 9%

4. En desacuerdo 19 5%

2. Totalmente en desacuerdo 99 26%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 5 Consideracion de la Ubicacion de Cermapensa
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Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo

Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

Al considerar la ubicacién como estratégica para la empresa en estudio, se debe
conocer la opinion de los prospectos al respecto, para considerar si efectivamente
es una ventaja frente a la competencia. El resultado de la muestra estudiada fue,
que la cantidad mas alta indica estar totalmente de acuerdo, pues le resulta
ventajosa la ubicacion de la empresa Cermapensa S.A., al estar en la via principal
La Libertad-Santa Elena, con una infraestructura evidente y llamativa, un parte
intermedia se muestra de acuerdo, para un parte baja es indiferente, no obstante un
significativo media alta menciona estar totalmente desacuerdo y un parte inferior
en desacuerdo, al desconocer la ubicacion, denotando que no se tiene un
posicionamiento adecuado, por tanto es importante definir estrategias que

permitan un mejor reconocimiento por parte de los consumidores.
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4. ¢ Qué factores considera para adquirir este tipo de materiales?

TABLA # 6 Factores Considerados en la Compra de Acabados de
Construccién

. Frecuencia Frecuencia

Opciones absoluta Relativa

1. Calidad 112 31%

2. Disefio 95 26%

3. Modelo 38 10%

4. Facilidades de pago 26 7%

5. Precio 86 24%

6. Otros 7 2%
TOTAL 364 100%

Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 6 Factores Considerados en la compra de Acabados de
Construccion
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Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

Es necesario conocer cuales son los motivos o factores que influencian en las
compras de los materiales de acabados de construccion, para esto se plantea la
interrogante, dandole opciones a los encuestados, encontrando quienes compran
este tipo de materiales seleccionaron varios factores que prefieren, la mayor parte
considera el factor Calidad como uno de los principales al momento de la compra,
un parte casi alta también opina que el disefio toma gran importancia, para media
alta también se fijan en el precio, estos 3 factores son principales debido a que los
productos de acabado tienen un precio elevado para los consumidores, por lo que
representa una inversion a largo plazo, ademas por ser acabados debe ser
elegantes, de calidad y tener un buen disefio. Los demés factores tienen menos

influencia en las adquisiciones.
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5. ¢Cumple con sus expectativas los productos que comercializa la

empresa Cermapensa S.A.?

TABLA # 7 Cumplimiento de Expectativas los Productos de Cermapensa

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
absoluta Relativa

1. Siempre 57 22%

2. Casi siempre 161 61%

3. A veces 32 12%

4, Rara vez 10 4%

5. Nunca 3 1%
TOTAL 263 100%

Elaborado por: Sonia Sol6rzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 7 Cumplimiento de Expectativas los Productos de Cermapensa
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Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo

Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

Por otra parte, es fundamentar conocer la satisfaccion de los consumidores con
respecto a los productos ofertados por la empresa.De las personas 263 que
conocen el local de Cermapensa, la parte alta opinan que casi siempre existen
productos que cumplen con sus expectativas y un parte inferior alta indican que
siempre, debido a la gran variedad de materiales en las diferentes linea que
ofrecen para su clientela, no obstante la parte media baja menciona que veces
cumple, las minima parte mencionan que rara vez y que nunca se han sentido
complacidos con los productos. Por tanto regularmente se deben considerar

cambios en los productos considerando la opinion de los consumidores.
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6. ¢Cree usted que la atencion que brinda la empresa a sus clientes es la
adecuada?
TABLA # 8 Calificacion de Atencion al Cliente Adecuada

: Frecuenci Frecuenci
Opeiones aboluta | Relativa
Totalmente desacuerdo 42 16%
Estoy en descuerdo 65 25%
No estoy ni en acuerdo ni desacuerdo 98 37%
Total mente de acuerdo 37 14%
De acuerdo 21 8%
TOTAL 263 100%

Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 8 Calificaciéon de Atencién al Cliente Adecuada
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Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

La atencion al cliente es uno de los elementos fundamentales dentro de la
existencia de la empresa, pues son los empleados quienes interacttan directamente
con los clientes. A esta interrogante, la mayor parte quienes conocen el local
comercial, manifiestan una posicion indiferente al no estar de acuerdo ni en
desacuerdo con la atencion que se brinda a los clientes, la parte inferior mayor
estan en desacuerdo y en la parte media dice totalmente en desacuerdo, lo que
indica que el personal que atiende en el local no esta ofreciendo un servicio
idoneo para los clientes, sin embargo para un parte baja si es adecuada la atencion

recibida estando de acuerdo y un parte minima totalmente de acuerdo.
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7. ¢Cuéndo el cliente adquiere un producto se brinda la informacion
necesaria?
TABLA # 9 Disponibilidad de Informacion Necesaria

. Fr ncia Frecuenci
Opciones ake)(;lcj)leutz Reelgfiv%a
1. Siempre 11 4%
2. Casi siempre 38 14%
3. A veces 125 48%
4, Rara vez 62 24%
5. Nunca 27 10%
TOTAL 263 100%

Elaborado por: Sonia Soldrzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 9 Disponibilidad de Informacion Necesaria
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Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

Esta interrogante guarda relacion con la anterior, se interroga a los encuestados
que conocen la empresa, debido que al no tener una atencion adecuada existen
problemas con el flujo de informacion que requieren los clientes, la mayor parte
manifiesta que a veces se cuenta con datos necesarios a momento de la compra,
una parte alta inferior menciona que por rara vez y una parte baja dice nunca,
existiendo falencias en la comunicacion con los compradores, por tanto se debe
considerar una estrategia comunicacional, por lo contrario una parte media baja
comenta que casi siempre se tiene la informacion y una minima parte dice
siempre, lo que indica que han tenido una mejor experiencia, adicional como en el

caso de personas dedicadas a la construccién o ingenieros civiles.
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8. ¢En las compra de materiales de acabado de construccion cuales de estas
forma de pago considera mas accesible?
TABLA # 10 Forma de Pagos Accesibles

Opciones Frecuencia Frecuencia
absoluta Relativa

1. Pago al contado 111 35%

2. Crédito 46 15%

3. Tarjeta de crédito 98 31%

4. Cheques 14 4%

5. Transferencias bancaria 46 15%
TOTAL 315 100%

Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 10 Forma de Pagos Accesibles
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Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

Al interrogar sobre las formas de pago que eligen para la compra de materiales de
construccion, los encuestados prefieren el pago de contado en la mayor parte ,
debido a que por lo general es como los consumidores realizan la cancelacion de
estos productos, una parte alta inferior manifiesta que prefiere el uso de tarjeta de
credito, esta permite diferir en cuotas los pagos, en parte iguales se manifestd
optar por transferencia bancaria y en porcentaje igual consideran que alguna
forma de crédito directo seria conveniente, mientas que una minima parte solo
manifestd que se acepten cheques como medio de pago, es conveniente considerar
este dato, para atender de mejor forma a los clientes brindandole facilidades al

adquirir los productos de la empresa Cermapensa S.A.
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9. ¢(Cree usted que la ubicacién estratégica de la empresa CERMAPENSA
S.A. constituye una ventaja competitiva?
TABLA # 11 Ventaja Competitiva por Ubicacién

. Fri nci Fr nci
roenda || Freerci
Muy de acuerdo 75 29%
De acuerdo 122 46%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 56 21%
En descuerdo 8 3%
Muy desacuerdo 2 1%
TOTAL 263 100%

Elaborado por: Sonia Sol6rzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 11 Ventaja Competitiva por Ubicacion
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Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo
Fuente: PEA del Cant6n La Libertad

Al indagar sobre si la ubicacion que tiene la empresa consideran como estratégica
desde su punto de vista como prospectos, de esto se obtuvo que la mayor parte
opinaron que estan de acuerdo con esta afirmacion, debido a que esta en una
avenida principal separado de la competencia y tiene variedad de productos que
ofrecer, de igual forma la parte mayor inferior estd muy de acuerdo, mientras que
la parte intermedia no estan ni de acuerdo ni en desacuerdo, una baja parte en
descuerdo y solo un minimo considera estar muy desacuerdo, aunque no es féacil
cambiar de un sitio a otro, se debe promocionar mejor el local para darlo a

conocer y aprovechar la gran inversién en infraestructura.
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10. ¢ Qué tipo de canales de distribucion utiliza Cermapensa S.A?

TABLA # 12 Canales de Distribucion de Cermapensa

Opciones Frecuencia Frecuepcia
absoluta Relativa
Venta directa 64 24%
Mayorista 176 67%
Minorista 21 8%
Agente vendedor 2 1%
TOTAL 263 100%

Elaborado por: Sonia Soldrzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 12 Canales de Distribucion de Cermapensa
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Elaborado por: Sonia Sol6rzano del Pezo
Fuente: PEA del Cant6n La Libertad

La eleccion del canal de distribucion es importante para el crecimiento del
negocio, a su vez permite que los consumidores tengan mas cerca los productos
que se ofrece, por tanto la muestra encuestada que conocen el local de
Cermapensa S.A.,la mayor parte indica que esta empresa es un mayorista, hace
uso de este canal, debido a que distribuyen grandes lineas de ceramica como
Graiman, Ecuaceramicas, Ceramicas Rialto, Keramikos, Italpisos, Porcelanato,
entre otras, la parte media consideran que es por venta directa, la parte baja como
un minorista y la minima parte considera que usan agentes vendedores, debido a

que por lo general se dirigen los clientes al local para efectuar sus adquisidores.
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11. ;Qué medios de comunicacion recomienda a la empresa CERMAPENSA
S.A. utilizar para la campafa publicitaria?
TABLA # 13 Género de los Encuestados

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
absoluta Relativa
1. Radio 83 22%
2. Medios electrénicos 121 32%
3. Material POP 56 15%
4, Publicidad Exterior 120 32%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 13 Género de los Encuestados
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Elaborado por: Sonia Soldrzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

Del total de los 380 encuestados al cuestionar sobre los medios comunicacionales
que recomendarian para la empresa, la parte mayor de los encuestado manifestd
recomendar a la empresa Cermapensa S.A. que haga uso de medios electronicos,
entre esto serian una pagina web interactiva, aplicacion estratégica de redes
sociales y que seria recomendable, de igual manera indican que deberia aplicar
publicidad exterior, una parte media indica que se utilice la radio como medio de
promocion y una parte baja se muestra empatico con la utilizacion de material
POP (Point onPurchase), que facilitan la recordacion de la marca en los

consumidores, con esto tener presente como opcion y posicionada en su mente.
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12. ; Cudles de estas herramientas promocionales les gustaria que aplicaran?
TABLA # 14 Preferencia de Herramientas Promocionales

Opciones Frecuencia Frecuencia
absoluta Relativa
Descuentos 243 59%
Cupones 12 3%
Regalos 87 21%
2X1 24 6%
Combos 4 1%
Bonos 2 0%
Cuotas gratis 2 0%
Sorteos 41 10%
TOTAL 415 100%

Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 14 Preferencia de Herramientas Promocionales
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Elaborado por: Sonia Soldrzano del Pezo
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Los encuestados manifestaron mas de una opcion sobres su preferencia, del total
de respuesta una parte alta fueron para los descuentos, que es una de las
principales herramientas promocionales que se utilizan en el mercado local, y a la
que estan acostumbrados los consumidores, en este tipo de productos es
conveniente brindar descuentos para mantener al cliente, una parte media prefiere
regalos por las compras que realicen y una parte baja se mostro interesado en
sorteos como promocion para el local de Cermapensa S.A., las demas opciones

tuvieron una minima acogida, se deben considerar para la mezcla promocional.
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13. ¢ Cuéles de estos medios publicitarios recomienda para informarse sobre
los productos?

TABLA # 15 Herramientas Publicitarias Recomendadas

Opciones Frecuencia Frecugncia
absoluta Relativa
Cunias radiales 71 15%
Redes sociales 88 18%
Spot televisivo 14 3%
Anuncio en revistas 39 8%
Banners 46 9%
Afiches 37 8%
Pagina web 72 15%
Catélogo 98 20%
Vallas publicitaria 23 5%
TOTAL 488 100%

Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 15 Herramientas Publicitarias Recomendadas
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Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

Se expuso una gama de medios propuestos para que seleccionen los encuestados,
donde las opiniones estuvieron variadas, les parece conveniente la utilizaciéon de
catalogos para la venta de los productos de acabado de construccién, la parte
media alta el de las respuestas seleccionaron el uso de redes sociales y logrando
aceptacion pagina web, evidentemente que es uno de los mas utilizados en los
actuales momentos, una parte baja prefiere cufias radiales para publicitar, los
demas medios impresos estan seleccionados con una menor preferencia, estos

medios se deben considerar para la propuesta publicitaria de la empresa.
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14. ¢ Considera usted que el disefio de estrategias es importante para lograr

los objetivos en la empresa?

TABLA # 16 Importancia de Disefar Estrategias

Opciones Frecuencia Frecuepcia
absoluta Relativa

1. Totalmente de acuerdo 245 64%

2. De acuerdo 107 28%

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 18 5%

4, En desacuerdo 3 1%

2. Totalmente en desacuerdo 7 2%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: Sonia Solérzano del Pezo
Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

GRAFICO # 16 Importancia de Disefiar Estrategias
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Fuente: PEA del Cantdn La Libertad

En la actualidad los consumidores han cambiado su forma de elegir y realizar sus
compras, para esto de total de indagados del cantén La Libertad, la mayor parte
estd totalmente de acuerdo con la afirmacion, aceptando que el disefio de
estrategias es importante para las actividades de cualquier empresa, una parte
media solo menciond estar de acuerdo, por esto para la empresa de acabados de
construccion Cermapensa S. A., es necesario definir una filosofia adecuada en el
mercado local de la Provincia de Santa Elena y un conjunto de estrategias para el
cumplimiento del objetivo general, con un enfoque hacia el cliente, cuyas
actividades se enmarquen en su satisfaccion y en la fidelizacion, para que sean
ellos el activo potencial que posee el negocio, solo una minima parte estan

totalmente en desacuerdo y en desacuerdo con esta afirmacion respectivamente.
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15. ¢Cree usted que aplicando estrategias de posicionamiento se fortalecera
la imagen de la empresa?

TABLA # 17 Criterio sobre Mejora de Imagen con Estrategias de Posicionamiento

Opciones Frecuencia Frecugncia
absoluta Relativa

1. Totalmente de acuerdo 248 65%

2. De acuerdo 89 23%

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 14 4%

4, En desacuerdo 2 1%

2. Totalmente en desacuerdo 27 7%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: Sonia Sol6rzano del Pezo
Fuente: PEA del Cant6n La Libertad

GRAFICO # 17 Criterio sobre Mejora de Imagen con Estrategias de
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Una interrogante clave realizada a los encuestados se plante6 sobre el
posicionamiento y la imagen de la empresa, a esta afirmacion, la mayor parte de
los encuestados coinciden estar totalmente de acuerdo, que al fortalecer las
estrategias de posicionamiento se podria mejorar la permanencia en la mente de
los consumidores, a su vez tener presente la imagen que proyecta el local de
Cermapensa S.A., manteniéndolo como una de las mejores opciones de compra al
momento de elegir materiales de acabado de construccion, ademas que se tendria
un elemento diferenciador de la competencia local, que no aplica ningun tipo de
estrategia adecuada para la retencion de clientes, la parte media se mostré de
acuerdo, la parte baja le es indiferente, en desacuerdo y totalmente desacuerdo,

teniendo otros puntos de vista.
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3.3 CONCLUSIONES.

» Mediante el estudio cualitativo se denota que la empresa Cermapensa S.A.
se viene manejando de forma empirica, por la experiencia adquirida a lo
largo de su trayectoria en el mercado local, sin contar con elementos
estratégicos e instrumentos de planificacion para la toma de decisiones,
como efecto de esto se tiene definido los objetivos empresariales, sin tener

trazado un curso de accion y una meta que cumplir.

» Dentro de las ventajas identificadas para la empresa Cermapensa S.A., se
pueden manifestar que cuenta con una gran variedad de productos para la
clientela de acabados de construccion y las alianzas estratégicas que
mantienen con marcas, pero debe implementar criterios estratégicos para
lograr el posicionamiento de la empresa y su efectiva comercializacion de

este tipo de productos que son considerados de lujo.

» De acuerdo a los datos cuantitativos, se obtuvo que los consumidores
prefieren elegir disefio, calidad y precio al momento de realizar las
adquisiciones de materiales de acabado de construccion, y ademas la
empresa Cermapensa S.A. por su variedad de productos casi siempre

satisface las expectativas de los clientes.

» Dentro de las herramientas promocionales los descuentos son
principalmente recomendados por los investigados y las herramientas
publicitarias preferidas estan catalogos, redes sociales, pagina web y cufias
radiales, considerando casi todos de investigados la importancia de la

generacion de estrategias para la empresa.

» Se identific6 que debe implementar un plan explicito que permite
aprovechar las oportunidades evidenciadas, como ventajas y diluir las
deficiencias existentes, como la falta planificacion de las actividades para

el efectivo cumplimiento de los objetivos.
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3.4 RECOMENDACIONES.

>

Se debe considerar la creacion una filosofia empresarial consolidada para
la empresa Cermapensa S.A., que constituya una base para la planificacion
de actividades empresariales, aprovechando la presencia que han
mantenido en el mercado por afios, que presente una imagen fresca,

renovadora y sélida, con objetivos claros y trazados en un curso de accion.

Se debe estructurar estrategias de comercializacion y promocién que
permitan el aprovechamiento de las ventajas identificadas para la empresa
Cermapensa S.A., consolidando las alianzas estratégicas con los
proveedores, y enfatizando la presencia de la marca empresarial sélida en

la mente de los consumidores locales.

Se deberia aplicar unas estrategias que este enfocado en los clientes, pues
esto son quienes aportar con liquidez al negocio, por eso considerar
estrategias de comunicacion con el disefio, calidad y precio que buscan los
clientes, creando en ellos una percepcion positiva y cumplir con las

expectativas de los consumidores de la Provincia de Santa Elena.

Se debe considerar las herramientas promocionales y publicitarias
sugeridas por los consumidores, la aplicacion de descuentos estratégicos a
los productos de acuerdo al segmento, por otra parte los medios digitales
en la web constituyen una de las principales canales para dar a conocer la

marca empresarial Cermapensa S.A.

Se deberia disefiar un plan de posicionamiento, que contenga un
sinnimero de estrategias y medios de verificacion para el efectivo
cumplimiento de las actividades estructuradas, aprovechando los datos
relevantes obtenidos de la investigacion como fortalezas y debilidades, en

base a politicas e indicadores claros, basado en los clientes.
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CAPITULO IV

PLAN DE POSICIONAMIENTO PARA LA EMPRESA CERMAPENSA
DEL CANTON LA LIBERTAD EN LA PROVINCIA DE SANTA ELENA.

4.1. PRESENTACION.

El planteamiento de esta propuesta se la realiza en base a la necesidad de crear
estrategias que permitan el posicionamiento de la imagen corporativa de la
empresa Cermapensa S.A. en el Canton La Libertad Provincia Santa Elena, se
detalla la relevancia del trabajo y la forma en que se disefid, se proceso y se
desarroll6 la propuesta planteada, el apoyo recibido, el aporte captado por los

involucrados que colaboraron en la realizacion del estudio.

La propuesta va encaminada a plantear estrategias de marketing que permitan
identificar a la empresa en el mercado, y de acuerdo a los andlisis internos y
externos de la misma, han permitido llegar a la conclusion que las estrategias que
presenta esta propuesta aportaran a conseguir las metas deseadas, puesto que cada
una de las ideas planteadas van enfocadas y direccionadas a proyectar la imagen
corporativa de la empresa Cermapensa S.A. a toda la comunidad peninsular, y de
esta darle mayor aceptacion, credibilidad y confianza que el cliente necesita al

momento de adquirir un producto.

Las estrategias planteadas van desde crear su filosofia, mision, vision y valores
corporativos de la empresa, esto en lo que tiene ver con la parte interna de la
empresa, y para proyectar su imagen corporativa al publico se crea una
restructuracion del logotipo y de un slogan y la aplicacion de estrategias de
promocion, entre las cuales podemos numerar las siguientes: pagina web,

Facebook, Twitter, vallas publicitarias, ofertas en los productos.
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4.2. DATOS DE IDENTIFICACION DE LA EMPRESA.

> Razén Social:

- Cermapensa S.A. es una sociedad anénima

> Constitucion Legal:

- Fue constituida juridicamente en el afio 2002, en el canton La Libertad

Provincia de Santa.

> Logotipo.

CUADRO # 8 Logotipo de la Empresa Cermapensa S.A.

CERMAPENSA S A

calidad que adorna tu hogar

Elaborado por: Sonia Solérzano
Fuente: Cermapensa S.A.
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> Slogan.

“Calidad que Adorna tu Hogar”

> Estructura Organizacional:

- Accionistas de la Sociedad an6nima

- Un gerente general

- Un ingeniero en marketing

- Un administrador de suministros de los productos de la empresa,
- Dos personas de atencion al cliente y ventas

- Dos bodegueros

> Actividad u objeto de Creacion de la Institucion.

Cermapensa S.A. dedicado a la distribucion oficial de Ceramicas Graiman y
materiales de acabados de construccion en la Provincia de Santa Elena.

> Direccion, Teléfono, Correo Electronico.

Provincia de Santa Elena, Cantén la Libertad, Barrio 06 de diciembre, Avda. 12
entre calle 30 diagonal a la Clinica Ajoy.

Teléfono: 042784221

Fax: 042784221

> Redes Sociales:

Pagina Web: www.cermapensa.com

Correo Electrénico: cermapensa@hotmail.com

Facebook: Cermapensa@hotmail.com
Twitter: @cermapensa2014
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4.3. JUSTIFICACION.

El desarrollo de este proyecto se efectla en base a la necesidad de proyectar la
imagen corporativa de una empresa dedicada a la venta de materiales de acabados
de construccion en el Cantén la Libertad Provincia de Santa Elena, lugar donde
existen gran cantidad de empresas dedicadas a la venta de productos similares, las
cuales se los denomina como competencia, y que manejan su imagen corporativa

de manera empirica.

Para el desarrollo de esta propuesta en la empresa Cermapensa S.A. se tomo en
consideracion las herramientas de investigacion, a fin de disefiar el plan de
posicionamiento que permitird establecer la imagen corporativa de la empresa en
las personas al momento de adquirir acabados de construccion, y a su vez sirva
como base fundamental para mantener constantemente la comunicacion entre los
clientes-empresa dando a conocer sus actividades de promocién en los productos
que ofrece, de esta manera se lograra mantener posicionada la imagen corporativa

dela empresa en el mercado.

La ejecucion de las estrategias de marketing establecidas en la presente propuesta
permitird proyectar un conjunto de actividades diferentes a la competencia, con
estrategias viables de marketing, que permitan cumplir con las expectativas de la
planificacién, ejecucion, control y evaluacion que contempla este proyecto, las
cuales nos ayudaran a obtener resultados positivos, mayor participacién y posicion
valiosa en el mercado, logrando asi tener una ventaja competitiva para la empresa

Cermapensa S.A.

Se describe la importancia del trabajo realizado, la necesidad del estudio
ejecutado, el aporte cientifico-técnico que constituye para la empresa o la
comunidad, la viabilidad de su aplicacion, la utilidad practica de la propuesta en la
organizacion o para los usuarios de la comunidad y los beneficiarios directos e

indirectos del trabajo de titulacién ejecutado.
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4.4. DISENO DEL PLAN DE POSICIONAMIENTO.

CUADRO # 9 Estructura del Plan de Posicionamiento.

* Nision Corporativa

* Vizion Corpomtiva

* Prineipins Corpombivos

v Dol .

v Obiet :I .
* Macroambient=
* Micrpambisntz
®  Anglisiz FODA

Perfil dz Semmento

v NeresidadesdeMerealo : MuesiaOhans

* Producto Ofartado

. * Ventajas Competitiva * (ronosramads
* Publicidad + Esiratesiads Actividades
v Promocionde Ventzs T v Control
* Relaciones Poblicas » Posicionde
consumid * Plan de sepuimiento

Elaborado por: Sonia Solérzano
Fuente: Cermapensa S.A.
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4.5. FILOSOFIA CORPORATIVA.

Cermapensa S.A. considera que servir a la colectividad es generar desarrollo,
factor positivo para el progreso cotidiano de su gente, mediante la ética
profesional, la cultura y los valores que representan una identidad propia, que
genere excelentes lazos comerciales con los clientes, confianza absoluta con los

socios y que el trabajo tenaz mejore la calidad de vida en su entorno.

4.5.1. Mision Corporativa.

Somos una empresa dedicada a la comercializacion y distribucion de materiales de
acabados de construccion, con personal comprometido, que trabaja en equipo por
posicionar la imagen de la Empresa en el mercado peninsular con servicio y

productos de calidad para satisfacer las necesidades de los clientes.

4.5.2. Vision Corporativa.

Ser lideres en la Provincia de Santa Elena en ofrecer materiales de acabados de
construccion, con la mejor y mas eficiente atencion que brinde productos
diferenciados, que brinden confianza y seguridad a los clientes de la empresa

Cermapensa S.A.

4.5.3. Principios Corporativos.

La empresa Cermapensa S.A. se caracteriza por aplicar principios en la parte
administrativa y operativa que se ven reflejados en la atencién y la calidad de los
productos que ofrece; entre los cuales prevalecen:

Solidez.- Es el respaldo que tiene la Empresa Cermapensa S.A. para su

funcionamiento por parte de la gestion administrativa, esto hace que proyecte

seguridad y firmeza en todo sentido.
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Lealtad.- Cada una de las personas que trabajan en la empresa Cermapensa S.A.
posee, desde su gerente hasta la persona que despacha el producto, a fin de
cumplir todas sus responsabilidades con voluntad y seriedad, de manera que existe

un ambiente de confianza y seguridad para lograr conseguir el éxito.

Confiabilidad.- Es la percepcién que busca alcanzar la empresa Cermapensa S.A.
en los habitantes peninsulares, generar confianza al momento que una persona

necesite materiales de acabados de construccion.

4.5.4. Politicas de la Empresa.

La empresa Cermapensa S.A. tiene sus politicas definidas en areas como:

» Horarios de atencion, para atender a los clientes de lunes a viernes de 08h00 a
18h00, sabado y domingo de 09h00 a 14h00.

» Cumplir con el compromiso y obligacion en el tiempo acordado, valorando y

respetando el tiempo de los demas.

» El cliente es siempre lo méas importante y el objetivo es conseguir en todo

momento el 100% de su satisfaccion.

» Los uniformes seran tipo ejecutivo con los colores que identifiquen a la
Empresa con su respectivo logo, horarios de lunes a jueves, a diferencia de los

dia viernes y sabado.

» Portar una credencial que identifigue al empleado y empresa con sus

principales datos.

» EIl servicio de atencion al cliente sera personalizado con el respeto y

profesionalismo que caracteriza a la empresa.
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» Trabajar teniendo siempre en mente el alcanzar los objetivos de la empresa y
logre los mas altos niveles de productividad y desarrollo.

» Cualquier informacion que brinde el cliente sobre la empresa Cermapensa

S.A. sera almacenada y analizada para ser tomada en cuenta.
» Se trabajara con esmero y dedicacion.
» Mantener limpia y ordenada las instalaciones de la empresa.

» Mantener una estructura organizacional acorde a las necesidades de la entidad.

CUADRO # 100rganigrama Empresarial

Junta de
Accionistas

Gerente

General Secretaria

Dpto. Dpto. Talento  Dpto. de Dpto. Ventas

Financiero Humano Marketing
Caia Atencion al Relaciones Ventas
J Cliente Publicas Bodega.

Elaborado por: Sonia Solérzano.
Fuente: Cermapensa S.A.
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45.5.

OBJETIVOS CORPORATIVOS.

4.5.5.1. Objetivo General.

Elaborar estrategias efectivas que orienten el diseflo de un plan de

posicionamiento mediante el analisis exhaustivo del entorno que contribuya al

fortalecimiento de la imagen corporativa de la empresa Cermapensa S.A. del
Canton La Libertad.

4.5.5.2. Objetivos Especificos.

Establecer la filosofia corporativa de la empresa Cermapensa S.A partiendo
de los resultados obtenidos en la investigacion de campo, para el disefio

adecuado del plan de posicionamiento.

Diagnosticar metodoldgicamente la carencia de un plan estratégico de
posicionamiento para la empresa Cermapensa S.A. mediante el analisis de

factores internos y externos del mercado del Canton la Libertad.

Analizar de manera integral los resultados obtenidos en el proceso de
investigacion a través de las técnicas e instrumentos idéneos para viabilizar
las estrategias de comunicacion que se desarrollaran en el plan de

posicionamiento.

Aplicar estrategias de posicionamiento para el fortalecimiento de la imagen
corporativa de la empresa Cermapensa en el Canton a Libertad, a fin de que

los clientes conozcan los productos que comercializa.

Representar la sustentacion teorica del proyecto mediante un plan de
seguimiento y conocer los resultados obtenidos en la investigacion de la
empresa Cermapensa S.A.
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4.6. ANALISIS SITUACIONAL.

Para lograr determinar la falta de posicionamiento de la imagen corporativa de la
empresa Cermapensa S.A., se efectuara el andlisis de mercado y la situacion
actual de la empresa tanto en la parte interna como externa de la misma, de
manera que esto permitira tener una idea clara en el planteamiento de la propuesta

y las metas que pretende alcanzar.

4.6.1. Macro ambiente.

El macro ambiente o ambiente externo son factores que no pueden ser controlados
por la parte administrativa y que afectan en la parte externa de la empresa
Cermapensa S.A. estos factores son: Politicos, Sociales, Econdmicos Yy

Tecnoldgicos.

»  Social.- Los cambios demograficos en la Provincia de Santa Elena juegan un
papel importante en el desempefio de la empresa Cermapensa S.A., porque
aumenta la poblacidn, aumenta la demanda, y desde luego la necesidad de
adquirir un inmueble en base a su cultura y costumbre, esto también

provocara desarrollar nuevos mercados y disminuir la competencia.

»  Politico.- Los factores politicos pueden tener un impacto directo sobre el
funcionamiento de la empresa, es importante destacar que Cermapensa S.A.,
debe adaptarse a cumplir las leyes, normas e impuesto que las

organizaciones gubernamentales determinen para su funcionamiento.

»  Economico.- Segun datos estadisticos del Banco central la inflacion ha
variado entre enero del 2014 a 2.92% y en octubre llego 4.19%, generando
inestabilidad a la economia de las empresas, y estas deben aumentar o

disminuir sus precios en el mercado.
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»  Tecnologico.- Los avances tecnologicos han generado cambios fundamentes
en la empresas, medios electronicos como el internet y dispositivos
portatiles que optimizan tiempo y trabajo, haciendo que Cermapensa S.A. se
adapte a estos cambios por tal razon la importancia de implementar estos

medios que actualidad se encuentran como prioridad.

4.6.2. Microambiente.

El microambiente es quienes aportan directamente al funcionamiento de la
empresa de Cermapensa S.A., entre los son los proveedores, competidores,

distribuidores y clientes.

»  Competidores.- Son empresas dedicas a la comercializacion de productos
similares, por ello Cermapensa S.A. ubicada en el Canton La Liberta busca
poner en préactica estrategias de posicionamiento que le permita tener el

liderazgo en el mercado local.

»  Distribuidores.- Son las personas quienes forman parte de la empresa y
apoyan para la comercializacion, venta y promocion en los materiales de

acabados de construccion.

»  Proveedores.- Son las empresas que suministran los productos a
Cermapensa S.A. siendo esta la linea de productos Graiman y son pilar

fundamental para la consecucion de sus objetivos.

»  Clientes.- Son ingenieros civiles maestros de construccion o persona que
requieren materiales de acabados de construccion y lo hacen frecuente en la
empresa Cermapensa S.A conociendo que los productos que comercializa
son de calidad y a precio que se adapta a las exigencias de los clientes que

visitan este lugar.
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4.6.3. Analisis FODA.

CUADRO # 11 FODA de la Empresa Cermapensa S.A.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

» Calidad en la linea de productos que
ofrece.

» Tiene una infraestructura propia 'y
adecuada.

» Su ubicacion es estratégica

» Tiene sus permisos de

» Seguridad al entregar su producto.

funcionamiento, como lo exige la ley.

» Inexistencia de un plan de
posicionamiento en la empresa.

» Ausencia del departamento de
marketing.

» Carece de presupuesto para
marketing.

» Recursos humanos insuficientes.

» Limitado presupuesto en

publicidad.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

» Mercado creciente (Canton la
Libertad, Provincia de Santa Elena).

» Prevalecer ante la competencia
mediante estrategias de marketing.

» Incluir nuevas herramientas
tecnoldgicas.

» Captacion de nuevos clientes.

» Implementar nueva sucursal

» Aumento de competencia en el
mercado con productos
similares.

» Alza de precios en los productos
que comercializa.

» Comercializacion de productos
sustitutos.

» Cambio de proveedores.

» Cartera de Créditos vencida de
los clientes.

Elaborado por: Sonia Solérzano
Fuente: Cermapensa S.A.
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4.6.4. Matriz FODA.

CUADRO # 12 Cruce de Variables.

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

F1 Calidad en la linea de productos que ofrece.
F2 Tiene una infraestructura propia y adecuada.
F3 Su ubicacidn es estratégica

F4 Tiene sus permisos de funcionamiento,
como lo exige la ley.

F5 Seguridad al entregar su producto.

D1lnexistencia de un plan de posicionamiento
en la empresa.

D2 Ausencia del departamento de marketing.
D3 Carece de presupuesto para marketing.

D4 Recursos humanos insuficientes.
D5 Limitado presupuesto para publicidad.

OPORTUNIDADES (O)

CRUCE DE VARIABLES (FO)

CRUCE DE VARIABLES (DO)

O1 Mercado creciente (Canton la Libertad,
Provincia de Santa Elena).

02 Prevalecer ante la competencia mediante
estrategias de marketing.
O3 Incluir nuevas herramientas tecnologicas.

O4 Captacion de nuevos clientes
O5 Implementar nueva sucursal

Estrategia de cobertura en el mercado (F1, F3; O1,
05)

Estrategia de penetracion de mercado (F1, F3; O2,
04)

Estrategia de Liderazgo en costos en el mercado
peninsular (F1, F5; 02, 03)

Implementar estrategias de comunicacion para
difundir la imagen corporativa de Cermapensa.
S.A (D1, D2; 01, 02)
Disefiar material P.O.P. para dar a conocer sus
productos, imagen y ventaja competitiva de la
empresa. (D2, D3; 02)

Obtener financiamiento para implementar
herramientas tecnoldgicas. (D3, D4; O3)

AMENAZAS (A)

CRUCE DE VARIABLES (FA)

CRUCE DE VARIABLES (DA)

Al Aumento de competencia en el mercado
con productos similares.

A2 Alza de precios en los productos

que comercializa.

A3 Comercializacién de productos sustitutos.
A4 Cambio de proveedores

A5 Cartera de Créditos vencida de los clientes.

Estrategia de diversificacion de la cartera de producto

(F1; A1, A3)

Estrategia de diferenciacion en precios (F1, F5; Al,

A2)

Estrategia de promocién ocasionales(F1, F2; Al, A3)

Fortalecer las relaciones comunicacionales del
Recuso humano (D2, D4; A1,A3)

Optimizar los recursos y materiales de
Cermapensa. S.A. (D3, D5; A2, Ad)

Ejecutar acciones que permitan obtener la
fidelizacion de sus clientes actuales (D1, D2,
Al, Ab)

Elaborado por: Sonia Solérzano.
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4.6.5. Necesidades de Mercado.

Es importante conocer las necesidades del mercado al cual queremos llegar con
los productos que comercializa la Empresa Cermapensa S.A. Al establecer una
determinada necesidad en un sector del mercado, en este caso La Libertad
podemos influir en el deseo de las personas de satisfacer tal necesidad. En este
proceso de satisfaccion, intervienen diversos aspectos tales como: Clientes,

atencion, eficiencia, seguridad, canales de distribucion y precio.

>  Clientes.

Un cliente es la persona que busca adquirir un bien o servicio de forma voluntaria
a cambio de un medio que puede ser una transaccion financiera o dinero en
efectivo. Para Cermapensa S.A. los clientes son eje fundamental para su
desarrollo, por esta razén se ha considerado que la atencion debe ser personalizada
y con el profesionalismo que se caracteriza nuestra empresa, por esta razon se
brinda seguridad y confianza a sus clientes al momento de que visitan nuestra
empresa, motivandolos e informandolos que los materiales de acabados de
construccion de calidad. Es importante identificar a un cliente puesto que realizara
compras regularmente, eso significa que este se encuentra satisfecho con el
producto o que la variedad de los mismos solo se encuentran ahi, y para asegurar
su permanencia se lo debe motivar o demostrarle que él es trascendental para la
empresa. Entonces podemos determinar que nuestros clientes estan ubicados en el
canton La Libertad, Provincia de Santa Elena y que formas parte de la poblacién
econdémicamente activa, es decir contara con el poder adquisitivo para acceder a

nuestro producto.

>  Atencion.

Es importante la primera percepcion que proyecta la empresa al momento de

atender a un cliente, por ello es necesario tener un personal altamente capacitado.
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Podemos mencionar que al momento de vender el producto se debe proporcionar

al cliente lo que el necesita y asesorar en los pisos y revestimientos ceramicos y

que pueda mejorar la calidad de sus espacios y ambiente donde vive, sobre todo

que este pueda cubrir sus expectativas, motivarlo a que realice la compra o que

tenga claro que en Cermapensa S.A existe lo que el cliente requiera.

V V V V V V V V V VYV V

Expresion visual

Servicio al cliente

Trato exclusivo

Atencion personalizada

Asesoramiento en los productos
Seguimiento de producto

Servicio Postventa

Retroalimentacion

Demostrar credibilidad

Brindar informacién completa del producto.

Escuchar al cliente

Eficiencia.

Es la capacidad que debe tener cada una de los integrantes de la empresa

Cermapensa S.A. para lograr alcanzar los objetivos planteados, porque si se

realiza las funciones de manera eficiente habra efectos que conlleven a resultados

exitosos.

YV V V VYV V V

Entrega oportuna del producto.
Seguridad logistica.

Gestion en el tiempo.

Desempefio del Recurso Humano.
Cercania con el cliente.

Transparencia.
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»  Efectividad en los procesos en cuanto a satisfaccion.
»  Cumplimiento en los programas de pedidos.

»  Seguridad.

Velar por la integridad fisica de los clientes internos y externos es importante para
Cermapensa S.A. por tal razon la implementacion de un servicio que brinde
completa seguridad a todos aquellos, podria ser obtenida de Seguridad
Empresarial Cia.Ltda “Seguen” d esta forma brindaremos un servicio de calidad y

calidez a todos nuestros clientes actuales y potenciales. Esto implicaria:

»  Cémaras de Seguridad.- Que garanticen la evidencia de cualquier anomalia
que suceda en la empresa.

»  Garita de Seguridad.- Que facilite la estadia del guardia y le permita cumplir

con eficiencia su trabajo.

Computadoras de control y vigilancia.

Personal de seguridad.

Sistemas de alarmas

Botdn de auxilio.

GPS.

Grabador de voz.

vV V. V V V V

»  Canales de Distribucion.

La empresa Cermapensa S.A. utiliza los canales de distribucion desde el
Fabricante, Minorista, y Consumidor final, todos estos canales se adaptan en base
a las ofertas de las necesidades de cada uno.

El Fabricante es aquel que se encarga de tratar la materia prima y convertirla en
producto en este caso materiales y acabado de construccion en la linea de
Graiman, y a su vez distribuir o comercializar al minorista siendo esta la empresa

Cermapensa S.A.
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El minorista es aquel que comercializa el producto ya constituido, el que se
encarga de adquirirlo en volumen elevado y de venderlo a los consumidores final
al por menor. El consumidor final es aquella persona que adquiere un producto,
cumpliendo con sus expectativas de compra en base a la calidad, variedad y

precio.

CUADRO # 13Canales de Distribucion de la Empresa Cermapensa S.A.

FABRICANTE
Graiman S.A.

>

[l MINORISTA

____> Cermapensa
S.A.

Cliente

—_—

Fuente: Cermapensa S.A.
Elaborado por: Sonia Solérzano

Otro medio para comercializar directamente los productos que oferta Cermapensa
S.A. es la pagina web, redes sociales donde se presenta la gama de cartera de
productos que tiene a su disposicion. Esto les permitira llegar la informacion de

forma eficiente de las diversas actividades y promociones que ejecute la empresa.

CUADRO # 14 Canal de Distribucion Directo.

Cermapensa

s.Aa Internet Cliente

Fuente: Cermapensa S.A.
Elaborado por: Sonia Sol6rzano
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>  Precios.

El precio es un factor importante en el mercado local, considerando que
Cermapensa S.A. distribuye productos de la linea Graiman y estos son de calidad
reconocida, esto hace que sus precios sean diferentes a la competencia que ofrecen
productos similares pero a menor precio y calidad. La empresa se caracteriza por
establecer un precio norma, es decir que cuando haya una subida directa del
fabricante Cermapensa S.A. hace posible que se mantenga no incrementa, esto
permite atraer a sus consumidores identificando que la marca del producto sera
quien equipare la diferencia, cabe indicar que el comprador toma el precio como
una referencia de utilidad potencial y la del vendedor como guia de los posibles

ingresos con la venta de sus productos.

Conocemos que el precio es la razon mas influyente por la que el cliente esta
dispuesto adquirir el producto que desea y lo que le impulsara a estar siempre
dispuesto a pagar el precio que le impone la marca, todo esto acompafiado de
incentivos como descuentos, ofertas y servicios adicionales sin recargo
dependiendo de las posibilidades de la empresa, las estrategias que podria aplicar
la empresa Cermapensa S.A. para ganar un cierto segmento de mercado en el
Cantén La Libertad y segun la investigacion de mercado dada a sus clientes serian

los descuentos.

Algunas estrategias que podemos disefiar relacionados al precio son:

» Reducir el precio de algunos productos y servicios en ciertos periodos del afio,

para que de tal forma podamos atraer una mayor clientela.

» Para lograr una rapida penetracion, se debe mantener los precios segun lo dicte
el mercado en donde tiene presencia la competencia como es en el sector de
La Libertad, para que de este modo se llega a lograr el posicionamiento

deseado.

105



4.7. SEGMENTACION DE MERCADO.

La segmentacion de mercado se enfoca a la divisidn de los clientes que adquieren
materiales de acabado de construccion en la empresa Cermapensa S.A. estos se
clasifican en base a las clases sociales y las caracteristicas de compra que

requiera el cliente.

4.7.1. Perfil de Segmento.

Los perfiles de segmento que la empresa Cermapensa S.A. ha considerado son los
habitantes del Cantdn la Libertad Provincia de Santa Elena, entre las edades de 18
a 60 afos, que forman parte de la poblacion econémica y socialmente activa, que
tienen la necesidad de adquirir materiales de acabados de construccion

considerando las siguientes causas:

Calidad.
Precio.
Garantia.
Variedad.

Tiempo de entrega.

YV V. V V V VY

Disefos Exclusivos.

Las personas de clase media hacia arriba buscan adquirir sus productos
enfocandose en la calidad, sin importar el precio; porque su finalidad es tener
comodidad y elegancia en las instalacién que construyen con la adquisicion de
estos materiales de acabados de construccidon que le ofrece Cermapensa S.A.; a
diferencia de las personas que no gozan del mismo poder adquisitivo al momento
de adquirir un producto; ellos realizan una observacion minuciosa antes de
realizar la compra, se fijan en la calidad, su precio, la garantia y si en la variedad

que existe hay las caracteristicas que ellos requieren.
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De la misma forma su perfil se deriva a todas las personas que estan inmersas en
el campo de la construccién, por tal razén los profesionales como arquitectos,
ingenieros civiles, maestros albafiiles y demas instituciones publicas constructoras
se perfilan para ofertar los productos de Cermapensa S.A. Estos datos que se

presentan a continuacion son delcenso 2010 de la Camara De Construccion de

Santa Elena.
CUADRO # 15 Perfil del Segmento.
Profesionales Ramas de Distribuidores Instituciones
Arg. E Ingenieros | Construccion | de materiales de Publicas y
Civiles Maestros construccién constructoras
albaniles

Santa Elena 75 350 22 15
La Libertad 50 170 35 16
Salinas 36 115 10 9
TOTAL 161 635 67 40

Elaborado por: Sonia Sol6rzano
Fuente: Cermapensa S.A

4.7.2.  Mercado Objetivo.

El mercado objetivo lo integran las personas que habitan en el Cantén la Libertad,
Provincia de Santa Elena, generalmente en una edad promedio de 18 a 60 afos.
Este producto esta direccionado a las personas que estan inmersas en el area de la
construccion como son: Ingenieros Civiles, arquitectos, maestros albafiles,
empresa publicas y privadas quienes estan en la capacidad social y econdmica de

poder adquirir materiales de acabados de construccion en la empresa Cermapensa.

Mediante la aplicacion del plan de posicionamiento de la imagen corporativa, se
captara la atencion de todas las clases sociales, y los productos que brindamos
cumplirdn con las expectativas que el cliente necesita al momento de adquirir un

producto en base a la calidad y sobre todo el precio que ofrece esta al alcance de

todo bolsillo.
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4.7.3.Producto Ofertado.

»  Marca - Logotipo — Slogan.

El propdsito de la marca es que se diferencie de la competencia y pueda ser
identificada por lo que muestra ser una empresa que ofrece productos de calidad y

un buen servicio.

La marca de la empresa es la siguiente:

CUADRO # 16Marca de la Empresa.

Fuente: Cermapensa S.A.
Elaborado por: Sonia Sol6rzano

Esta debe contener rasgos de identidad, hacer referencia en cada circunstancia del
periodo de consumo, la cual debe evolucionar con el paso del tiempo, atendiendo
a los cambios del entorno, ademés establece una relacion diferenciada y Unica

entre el cliente y el producto.

>  Calidad.

Es una de las principales ventajas de la empresa Cermapensa S.A, en vista que
ofrece su lineas de ceramicas y acabados Graiman S.A. reconocido por su calidad
a nivel nacional, y en el mercado local es facil identificar donde existe materiales
de acabados de construccion de tal magnitud; teniendo en cuenta que clientes
potenciales lo Gnico que buscan en la adquisicién de sus productos es la calidad en
su elaboracién y produccion.

» Formas y estructura del producto.
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» Disefios exclusivos diferenciadores.
» Empaques ajustables al producto.
» Materia prima seleccionada.

» Acabados y colores personalizados

» Conformidad y satisfaccion del producto.

> Variedad.

La Empresa Cermapensa S.A. Ofrece la mas amplia variedad de opciones en el
mercado en la linea de materiales de acabados de construccion, siendo esta una
caracteristica especial con la que cuenta para atraer a sus consumidores, tomando
en cuenta que al cliente le gusta encontrar todo en un solo lugar, y que estos

productos cumplan con sus expectativas y sus necesidades.

Esto hace que la empresa genere una ventaja competitiva ante la competencia, y
que los clientes prefieran Cermapensa S.A. por la variedad de productos que esta

comercializa.

Entre la variedad de sus productos se encuentran:

Linea de productos de cerdmica Graiman.
Clasico

Contemporaneo

Ruastico

Acabados de construccion

Griferia

Sanitarios

Cortadoras de ceramica

Eternit

YV V.V V V V V V VY
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CUADRO # 17 Cartera de Productos

PRODUCTOS
Aberden Alcala Abetone
Agata Astorga Acrépolis
Bellagio Cementi Arinesca
Brillante Cuenca Ary
© Caribe Goya Brick
S
:g Clasico (U Contemporaneo TR Rustico e
3 Corfu Perseo Bonanza
Danubio Polaris Burdeos
Endurex Tierra de fuego Cancun
Fiji Tokio Claystone
Gardenia Vestrum Glasgow
Gaudi Wosh Liverpool
Algor Alcala Andrémeda
Ankara Artorga Antares
Boreal Cementi Antila
% Bonum Cuenca Aterna
% Clasico | Caliza Contemporaneo | G0Ya Rustico | Avigfion
§ Greco Tierra de fuego Centauro
Louvre Tokio Glarea
Monet Vestrum Lignum
Nostrun Wosh Mare
Cortadoras de
Griferia Sanitario ceramica

Elaborado por: Sonia Solérzano

Fuente: Cermapensa S.A.
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4.8. ESTRATEGIA DE COMUNICACION.

Mediante esta estrategia de comunicacidn se podra constituir una relacion con los
clientes potenciales, a fin de tener una percepcion positiva de parte de ellos hacia
la empresa y sus productos, la cual se ejecutaran a través de medios de
comunicacién, prensa escrita, medios electronicos, material POP y la

reestructuracion de sus logotipo, marca y slogan para proyectar una nueva imagen.
4.8.1. Publicidad.

Los responsables de poner en préactica las estrategias de publicidad establecidas en
este proyecto sera el departamento de marketing y relaciones publicas, y también

podran medir los resultados obtenidos durante el proceso de ejecucion.

Los medios radiales en el Canton la Libertad Provincia de Santa Elena, son
efectivos en cuanto a la comunicacion, en vista que los habitantes tienen especial
acogida a este medio, y se informan de manera permanente a través del mismo,
por ello para nuestra transmision de cufias radiales hemos seleccionado a la radio
Satelital, Amor y La Chola. Estas seran ejecutadas en los meses de enero y febrero

de lunes a viernes, tres veces al dia.

CUADRO # 18 Cuiia Radial.

CUNA RADIAL

Los mejores productos de | | Estamos ubicados en la Provincia

acabados de construccion para tu ]‘i?b Sam% Ela’aag dczg}t‘?n b}a

hogar, empresa los encueniras en 1_mad; aro S creiembre,

CERMPENSA S A No busques || V42 12 enfre calle 30 diagonal a

mas somos distribuidores directos . oangans

de Graiman una linea de productos Teléfono: 042784221

de calidad. Fax: 042784221

WVISITANOS YAl Correo Electromico:
cermapensa@hotmail com

Elaborado por: Sonia Solérzano
Fuente: Cermapensa S.A.
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> Publicidad en Prensa Escrita.

Los medios escritos tienen amplia cobertura, su aceptacion y confiabilidad es
buena por parte de los habitantes del Canton La Libertad Provincia de Santa
Elena, por esta razon la empresa Cermapensa S.A. publicara periédicamente
promociones de sus productos en los diarios que tienen mayor acogida y seriedad

en los lectores, estos son: Diario Sdper.

CUADRO # 19 Anuncio en Prensa Escrita.

CE

Los mejores productos de
l:og:r, empresa los encuentras en CERMPENSA S A No busquas
ma3as somos distribuidores directos de Graiman una linea de
productos de calidad.

VISITANOS YA!

Estamos ubicados en la Provincda de Santa Flena, Canton La
Libertad. barrio 06 de diciembre, Avda. 12 entre calle 30
diagonala la clinica Ajow

Teléfono: 042784221

CERMAPENSA SA | Exx: 042784221

cafidad que adomna tu hogar ‘ CorreoElectrénico:

cermapensa@hotmail.com

Elaborado por: Sonia Sol6rzano
Fuente: Cermapensa S.A.

> Publicidad en Television.

Se realizara el spot publicitario utilizando medios visuales y auditivos que pueda
reunir la empresa Cermapensa S.A. y este difundirlo de forma esporadica en el
canal de television local Brisas TV, con esto lograremos atraer los sentidos de
quienes tengan la proyeccion de querer construir, es beneficioso porque tiene

amplia cobertura en el mercado local y llega a todos los publicos o audiencia.
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> Plan de medios Publicitarios.

Mediante este plan de medios vamos a posicionar la imagen corporativa de la
empresa Cermapensa S.A. y dar a conocer los materiales de acabados de

construccion de la Graiman.

» Pagina Web.

Mantener en linea informacion de las actividades y los productos que ofrece la
empresa Cermapensa S.A. es de vital importancia en la actualidad, tomando en
consideracion que los medios tecnologicos ahora te permiten comprar y vender
a través de este. La cuenta se aplicard un paquete de ecuahosting durante los 5

afos. Esta empresa ofrece entre sus ventajas:

» Registro de dominio Proteccion con Contrasefia

(Alojamiento de 5 dominios)

Soporte via HelpDesk 24/7

= Gratis 3 créditos de
Indexacién a buscadores

Soporte en Espafiol

= Uso del FTP ilimitado Soporta CGI Scripting

= Crédito Google Addwords Soporta Php4 - 5

= Consultas ilimitadas  para Soporta FrontPage 2002
Soporte Técnico

Estadisticas de Acceso
» ViaTelefénica y Mail ilimitada

Servidor Apache
= Cuentas POP3/ FTP ilimitada

Sendmail
= Auto — Contestadores

Server Sidelnclude
= Base de Datos - Mysql 4 - 5

Backups
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GRAFICO # 1 Disefio de Pagina Web de Cermapensa S.A.

INKCIC /f ; Espafio * Engish | P Buscar

Noticias y Promociones

ESTUDIO AMBIENTAL
EXPOST OF LA
PLANTA SATELITE DE

REGASIFICACION DE
\ GNL

s Ias Detalles

Empress  Producos  Simulador de Amoientes

Realizado por: Sonia Soldrzano del Pezo.
Fuente: Cermapensa S.A.

Este recurso permitird brindar una informacion directa y a toda hora de la cartera
de productos en forma de catalogo que ofrece Cermapensa S.A. Ademas de que
también tendran acceso a la informacion de descuentos y promociones que la

Empresa emprenda.

> Facebook.

Facebook ha causado gran impacto en la sociedad mundial, de ahi la importancia
de que Cermapensa S.A. tenga su pagina identificada con el logo, informacién
necesaria e imagenes de los productos que ofrece, esta sera actualizada y revisada

todos los dias.
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Este recurso implica una oportunidad de comunicacién entre la Cermapensa S.A.
y el consumidor, para esto Facebook, una de las redes sociales con mayores
usuarios, ofrece un servicio de promociéon con filtros de acuerdo al perfil
requerido, debido a que tienen acceso directo a su informacién personal, ademas
existe una opcion de retroalimentacion y estadisticas de los materiales
publicitarios que se inserten por este medio, para conocer el impacto y alcance

obtenido, debido a la interaccion que ofrece esta plataforma.

GRAFICO # 2 Disefio de pagina Facebook de Cermapensa S.A.

Cermapensa Empresa Cermapensa

= J,l — l f_‘_-‘, ‘_‘
e — ' .

“CALIDAD QUE ADORNATU HOGAR”

Anuncios %

Movistar Ecuador
Hazte tan de nuestra
Comunidad y descubre s

SOIPresat que lenermos para
"

T - .
: - A
A "
N ta
n L ! b
\
un am

Cermapensa Empresa

Cermapensa Vet registro de actividad [ +ee m
Biografia Informacion Fotos Amigos Mis ~
Supet Dulce
Con nosotros Aprenceran &
ERboracin y Decorackn oe
e ) NGNS Estado Fotovideo [ Acontecimiento importante

1 # Chat (desactivado)

Realizado por: Sonia Soldrzano del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.

> Twitter.

Esta red social tiene un fin especifico para con las empresas, la cual
permitira construir muy buenas relaciones, obtener feedback del mercado tanto
como de sus clientes potenciales y compartir rapidamente informacién acerca de
promociones, descuentos o actividades organizadas por Cermapensa S.A., ademas
basicamente consiste en seguir a las personas que estén interesadas en el producto
o tienen un fin comdn, por esta razén la empresa crea su cuenta propia para seguir
e informar a un publico especifico los productos que ofrece.
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GRAFICO #3 Pagina de Twitter de Cermapensa S.A.
“ C | Twitter, Inc. [US] https://twitter.com Q9

.Q nicio ‘ Notificaciones p’,‘e”eaes # Descubre i B en Twite Q « %

Confirma tu correo electronico para tener acceso a todas las funciones de Twitter. Un mensaje de confirmacion fue enviado a
cermapensa@hotmail.com

Reenviar confirmacion ~ Actualiza direccion de correo electronico - Aprende mas

« ¢ Qué esta pasando?

Ver 2 nuevos Tweets

Estademoda APP Movil 1 estademodae

App EstaDeModa te permite geo-localizar el lugar mas cercano a ti.
Fantastico No?

Siguenos en redes @estademodaec

RS
f_‘g comepense

Estademoda APP Movil <
: +&. Seguir
Tendencias - cambiar

..Ahi estaremos.
Miércoles: Coca Codo Sinclair, como lo ofreci en mi anterior visita, y estaré en el
nuevo hospital del Puyo, de los...

@ Rafael Correa

Realizado por: Sonia Solérzano del Pezo.
Fuente: Cermapensa S.A.

» Correo Electrénico.

Es importante tener una direccion de correo electrénico destinado solo para la
empresa y mas aun conociendo que es un medio que permite enviar y recibir
documentos ademas de resaltar la marca de la empresa esta direccion contendra el
nombre de la empresa, el logo que la identifica e informacion enfocada a

posicionar la imagen corporativa. Una de las primeras actividades sera:

» Creacion del correo electronico: cermapensa@hotmail.com el mismo que

servira para enviar informacion sobre las ofertas, descuentos y novedades de

los productos, a las direcciones electronicas de los clientes.

» Elaboracién de una base de datos de los clientes donde conste el correo
electronico de cada uno de ellos, para luego enviar informacion sobre las

ofertas y promociones via email.
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La direccion de correo electronico de la empresa Cermapensa S.A, también tiene
la finalidad de que los clientes puedan comunicarse a través de ella
principalmente con el &rea administrativa en donde podran enviar y recibir

comunicados y todo tipo de documentacion.

GRAFICO 4 Pagina de Correo Electrénico de Cermapensa S.A.

Outlook.com @NUEVO ¥) B £¥ cermapensaSA.

jol Ver: Todos v Organizarpor v * A

Carpetas El equipo de Outlook.c... @ Bien
Bandeja de entrada 1

Archivo

Correo no deseado

Borradores

Enviados

Eliminados

Nueva carpeta

Realizado por: Sonia Soldrzano del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.

> Vallas Publicitarias.

Deben estar ubicadas en lugares estratégicos del Cantdn la Provincia Santa Elena
donde puedan ser vistos por la mayor cantidad posible de personas, una imagen
qgue impacte, llame la atencion y diga todo de la empresa, también sus datos de

ubicacién y contactos.

Cermapensa S.A. creard dos vallas publicitarias gigantes las cuales seran
ubicadas en lugares estratégicos dentro del sector del Cantén Libertad, estas
contienen el slogan representativo en la parte de arriba, el logotipo y el nombre
de la empresa, informacion breve de los productos que ofrece, la ubicacidn
exacta y nimeros de teléfonos para que puedan contactarnos, este material
publicitario conseguira que la empresa tenga presencia y produzcan un impacto

en la mayor cantidad de personas que habitan o visiten la peninsula.
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> Ubicacion

Primera Valla.- Estarad ubicada en la Avenida Eleodoro Solérzano a la altura de
la universidad estatal Peninsula de Santa Elena, Frente a la Notaria del Canton la
Libertad.

Segunda Valla.- Esta ubicada en el centro del Cantén la Libertad, Avenida 9 de

octubre.

GRAFICO 5 Valla Publicitaria de Cermapensa S.A.
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Realizado por Sonla Solérzano del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.

» Anuncio en Pantalla Electrénica Gigante

La empresa Cermapensa S.A. realizara el disefio de un spot publicitario corto con
herramientas visuales que den a conocer la imagen de la empresa y los productos
que comercializa, para que este sea proyectado en las pantallas electronicas que se
encuentran ubicadas en la avenida Eleodoro Solérzano cerca al local junto a la
clinica Ajoy y la otra frente al paseo Shopping del Canton la Libertad, esto nos
permitira estar acorde a las exigencias tecnoldgicas y ganar espacio en el mercado

mediante esta publicidad.
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CUADRO # 20 Pantalla Electronica

PARA FEO3Y PARSLS
MACIOM ALESE PO (3,

00 DR GRANTO,
SVCULY, M OOBAS A, TINTAS
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MVCMADAY, B MR 08, PARRAS,
ASTCON0 Thie e, AT L 8 08
21 Wis 1 4
N TGS LRI RS,
NOTRRGY NN A

Realizado por: Sonia Solérzano Del Pezo.
Fuente: Cermapensa S.A.

» Promocién de Ventas.

La empresa Cermapensa S.A. utilizara frecuentemente la variedad de herramientas
que exista para la promocion de sus materiales en acabados de construccién, los
mismos que tendran como objetivo dar a conocer un producto o a su vez llamar la
atencion y atraer al cliente, también genera aumento de venta a corto plazo.
Cermapensa considera que esta promocion no debe sobrepasar el tiempo de dos
meses Yy que estas deben ser modificadas y alternadas por otras promociones; entre
las promociones que hemos considerado para Cermapensa S.A. estan las

siguientes:

» Descuentos.

En cuanto a los descuentos proporcionados por la Empresa Cermapensa S.A. se
pretende reducir los precios de ciertos productos por un tiempo determinado,
identificando estos con la promocidn que se requiere para esta estrategia también
dependiendo del volumen de venta determinado por el gerente de ventas, todas

estas acciones debidamente planificadas.
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> Calendarios

Son estratégicos al culminar un afio calendario, puesto que los clientes tienen la

costumbre de recibir este tipo de obsequio al realizar una compra o adquirir un

producto, y al ser entregados por parte de la empresa estos deberan ubicarlos en

algan lugar de su casa u oficina, y hemos conseguido difundir nuestra marca en

ese cliente, la cantidad de estos ejemplares ascenderan a mil unidades por los

bajos costos que representaria.

CUADRO # 21 Calendarios
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Realizado por: Sonia Solérzano Del Pezo.
Fuente: Cermapensa S.A.
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» Triptico

El triptico es una herramienta publicitaria que permitira difundir la esencia de la imagen corporativa de la empresa, ademas de sus

productos y ventaja competitiva que ofrece mediante la calidad de los mismos.

CUADRO # 22 Triptico.

mo uno da los mas smportantss pro-
waadorss pars los 4 cantomas d= 1=
s=osrafia t=mritorial de= ls Provincis
| de Santa Elena (Peninsuls d= Santa
| Elens) - Ecuador

Realizado por: Sonia Sol6rzano.
Fuente: Cermapensa S.A.
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. Filosofia empresarial ,
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CERMAPENSA S.A.

Distribuidora de matenales
v acabados de construccion

Realizado por: Sonia Sol6rzano.
Fuente: Cermapensa S.A.
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» Regalos

Se entregara al cliente una vez que haya realizado una adquisicion en los
materiales de acabados de construccion, y esta debe tener un porcentaje
establecido de compra, con esto habra satisfaccion por parte de quien recibe y la
empresa habra logrado indirectamente posicionar la marca en este cliente. Entre

ellas utilizaremos:

» Gorras con la unidad de creacion de 50 ejemplares en el mes de marzo, las
compras tendran que ascender a $100 en adelante y segun lo disponga el jefe

del departamento de ventas.

» Llaveros con la respectiva marca de la Empresa en la cantidad de mil, la
entrega se lo ejecutara en el mes de septiembre y las compras deben ascender
a $150 en adelante.

» Esferos seran destinados para nuestros clientes fijos en una cantidad de mil
por sus costos, en donde sus compras son masivas y ya se los tiene plenamente

identificados, esto se daré segun la situacién lo amerite.

CUADRO # 23 Gorras y Llaveros

Realizado por: Sonia Solérzano Del Pezo.
Fuente: Cermapensa S.A.
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4.8.2. Relaciones Publicas

Las relaciones puablicas es un vinculo entre la empresa y el entorno, por ello es
importante que la administracion en conjunto con el departamento de relaciones
publicas estén dispuestos a general credibilidad para la empresa Cermapensa S.A.,
con el Unico objetivo de posicionar su imagen en el Canton la Libertad, Provincia

de Santa Elena.

Tener el contacto con los medios de comunicacion local es vital para las
relaciones publicas, tomando en cuenta que las herramientas que utiliza este

departamento son:

Objetivo: Desarrollar lazos con la comunidad en donde la Empresa opera,
mediante la creacion de un programa de relaciones publicas permanente acorde a
los recursos y posibilidades de Cermapensa S.A., con el fin de proyectar una

imagen favorable.

Actividad 1 Programar una reunién anual en Gltima semana del mes de diciembre
con el personal que labora en la empresa para informar acerca de las actividades
que se realizaran posteriormente. También se pretende conocer acontecimientos
relevantes en todo el afio comercial con el fin de poder afrontar de la mejor forma
esas situaciones, permitiendo receptar algunas sugerencias a implementarse a las
gestiones que realiza la Institucion. Esta actividad lo realizara el gerente de la

Empresa.

Actividad 2 La creacion de boletines y circulares para difundir informacion
inmediata sobre temas importantes de la Empresa, se lo puede realizar de forma
trimestral o segun su necesidad. Su redaccion y produccion son sencillas, seran
desarrollados con recursos y materiales con los que ya cuenta la Empresa. Se
comunica a los colaboradores lo que sucede en relacién a proyectos, nuevas
maneras de trabajar con calidad y funciones empresariales. Esta actividad lo

realizara el jefe de talento humano.
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Actividad 3 Realizar una feria de presentacion de producto en la Plazoleta del
Centro comercial Buena Ventura en la que se dé a conocer los mismos ademas de
sus precios, descuentos y la forma de como poder adquirirlos; esto permitira el
fortalecimiento y posicionamiento de la imagen del producto Cermapensa S.A., e
incentivar a que los habitantes del canton La Libertad elijan sus productos a la
hora de realizar proyectos de decoracién en sus hogares. Esto se llevara a efecto

dos veces en el afio en los meses de Enero y Junio.

> Personas.

Este es el recurso méas representativo pues son aquellos quienes tienen una
conexién directa con los clientes en el momento de mostrar y vender el producto,
la identidad corporativa para aquellos, es el uso del logo y slogan en sus prendas
de vestir en este caso camisas polo. Adicionalmente el gafete también hace parte
de su vestimenta puesto que lleva impreso el nombre y cargo que desempefa
dentro de la Empresa.

CUADRO # 24 Camisa y Gafetes.
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Realizado por: Sonia Solérzano Del Pezo.
Fuente: Cermapensa S.A.
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4.9. POSICIONAMIENTO.

4.9.1. Ventaja Competitiva.

La ventaja competitiva de los materiales de acabados de construccion que ofrece
la empresa Cermapensa S.A. es importante resaltarla frente a la gran cantidad de
competencia que ofertan productos similares, pero que no cumplen con la calidad
que brinda la linea de productos de ceramicas Graiman que es su distribuidor

directo, la cual la convierte en una ventaja competitiva para Cermapensa S.A.

La empresa Cermapensa S.A. por considerarse una de las mejores en brindar
productos de calidad y tener una infraestructura la cual esta estratégicamente
ubicada, puede lograr posicionar su imagen corporativa en la mente de todas las
personas que necesitan adquirir materiales de acabados de construccion, y que

estos puedas cumplir sus expectativas dentro del mercado local.

» Servicio de Transporte.-La empresa Cermapensa S.A. permitird a sus
clientes el servicio de movilizacion o traslado de sus productos de un lugar
a otro, para que los clientes generen una opinion positiva de la
organizacion cumpliendo con la satisfaccion de todas las necesidades
siendo uno de los mejores servicios de calidad.
CUADRO # 25 Servicio de Transporte

Realizado por: Sonia Solérzano Del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.
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Modelo Exclusivo sobre Pedido. Cermapensa S.A. se adapta a las exigencias
de sus clientes, mejorando la calidad de sus productos su principal objetivo
sera disefiar modelo junto a su cliente creando disefios Unicos e innovadores
para la satisfaccion del consumidor, esto permitird transmitir una buena

imagen de la empresa.

CUADRO # 26 Modelo Exclusivo sobre Pedido.

Realizado por: Sonia Solérzano Del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.

» Ofrecer el Mejor Producto.- Es importante para la empresa Cermapensa S.A.
ofrecer un valor superior a la competencia con los productos mas
innovadores disefios exclusivos y de calidad en la linea Graman que se

comercializa a sus clientes.

CUADRO # 27 Ofrecer el Mejor Producto

Realizado por: Sonia Soldrzano Del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.
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» Ofrecer Servicio de Mano de Obra e Instalacion de los Productos.- Es
importa la contar con personal capacitado, que conozca la instalacion de los
productos que comercializa Cermapensa s.a. para brindar a los clientes un
servicio complementario que ademas de comprar sea instalado rapido y
oportuno en el lugar que el cliente lo requiera.

CUADRO # 28 Mano de Obra

Realizado por: Sonia Solorzano Del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.

» Realizar sus Pedidos Mediante la P4gina Web de la Empresa.- Las
compras por internet hoy en dia estan marcando tendencias es por esto que la
empresa Cermapensa S.A. esta a la vanguardia en los nuevos modelos de compra
por internet esto le permitira al cliente:

» Ladisponibilidad en el tiempo.

» Comodidad al momento de realizar la compra.

» Aprovechar de las ofertas.

» Rapidez en el momento de adquirir el producto.

» Variedad en los productos.

CUADRO # 29 Compras por Internet
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Realizado por: Sonia Solorzano Del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.
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4.9.2. Estrategias de Posicionamiento.

Entonces podemos mencionar que Cermapensa S.A se posicionara como la
empresa que cuenta con los mejores materiales de acabados de construccion de
alta calidad que les provee Graiman frente a su competencia es decir por atributos

y beneficios, consolidandose como lider en el mercado del cantén La Libertad.

Ademas se establecera una estrategia de posicionamiento de la imagen corporativa
en la cual conozcan de los productos de acabados de construccion que ofrece, y
asi puedan adquirir a muy buenos precios con la calidad y garantia que merece el
cliente; las tacticas que se aplicaran en las estrategias de posicionamiento seran,
dar a conocer la linea de productos Graiman que la empresa ofrece, sus ventajas
competitivas, calidad y garantia, considerando que es su proveedor principal en

donde la calidad del producto es su premisa mayor.

» Basado en las Caracteristicas del Producto.-Los productos que comercializa
la empresa Cermapensa S.A. buscan satisfacer las necesidades de los clientes,
permitiéndole sobresalir y destacarse en el mercado, entre las siguientes

caracteristica tenemos:

» Disefo.- Se adapta a las exigencias de los clientes en tendencias, el color,
tamafio, disefios acabados, texturas en base a las exigencias del cliente.
CUADRO # 30 Disefios en los Productos

Realizado por: Sonia Solorzano Del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.
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» Marca.-Las empresas Cermapensa S.A. dedicada a la venta de materiales de
construccion en la linea de productos Graiman una marca reconocida a nivel
nacional, desarrollando una ventaja ante la competencia por la
comercializacion de este producto.

CUADRO # 31 Marca

Realizado por: Sonia Soldrzano Del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.

» Servicio al Cliente.-Atender al cliente es una estrategia que posee la empresa
para lograr la aceptacion y el posicionamiento que requiere la empresa para
lograr el liderazgo en las ventas de sus productos en la linea de ceramicas
Graiman, brind&ndole al cliente mayor garantia, calidad, instalacion, servicio
de transportacion logrando que el usuario se sienta conforme a los servicios
que ofrece Cermapensa S.A.

CUADRO # 32 Servicio al Cliente

[ ,'Pr\\l_):;\x

Realizado por: Sonia Solérzano Del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.
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» Calidad.- Es un conjunto de atributos o propiedades que los clientes que
conocen de los productos que comercializa la empresa Cermapensa S.A.

destacando la calidad y los atributos de los productos en la linea Graiman.

CUADRO # 33 Calidad en los Productos

Realizado por: Sonia Solérzano Del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.

» Precios.-El precio es un factor determinante que los clientes consideran al
momento de adquirir un producto tomando en cuenta la calidad, durabilidad,
garantia, estilo de vida, de estos factores depende la percepcion que tiene el

consumidor al momento de comparar precios de un producto en una empresa.

CUADRO # 34 Precios

iMejor
precio!

Realizado por: Sonia Soldrzano Del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.
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> Declaracion del Posicionamiento.

Para la correcta aplicacion de la estrategia de posicionamiento que constituye la
promesa de valor hacia su mercado objetivo, se realiza la declaracion de
posicionamiento que se concentra en la filosofia de la organizacion.

Consignado para todas aquellas personas que gozan de poder adquisitivo
pertenecientes a la poblacion activa de la Provincia de Santa Elena en especial al
sector de La Libertad, las cuales estan en busca de productos de acabados de
construccion de alta calidad como solo lo tiene Cermapensa S.A. mediante su

principal distribuidor Graiman.

Las estrategias de publicidad evaluadas y estudiadas para ser desarrolladas
durante el periodo anual, la empresa dara a conocer sus productos mediante los
distintos medios de comunicacion las ofertas y nuevos disefios innovadores y las

tendencias que se encuentran a la vanguardia del mercado.

CUADRO # 35 Declaracién del Posicionamiento

Realizado por: Sonia Solorzano Del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.

La empresa Cermapensa S.A. lograra posicionar la Imagen Corporativa en la
Libertad Provincia de Santa Elena en el afio 2015.
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> Posicionamiento de los Consumidores.

Hace referencia en como nuestros clientes actuales identifican a la empresa
Cermapensa S.A. en el mercado local del Cantén La Libertad, al momento de
hacer uso de nuestros productos que se comercializa puesto que se inclinan al

poseer atributos tales como:

CUADRO # 36 Posicionamiento de los Consumidores

Realizado por: Sonia Sol6rzano Del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.
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4.10. PLAN DE SEGUIMIENTO

4.10.1. Cronograma de actividades.
CUADRO # 37 Cronograma de actividades.

ACTIVIDAD Ene | Feb | Marz | Abr | May [ Jun | Jul | Agst | Sept | Oct | Nov | Dic
*Difundir la identidad
corporativa a los empleados de
Cermapensa mediante reuniones. | X

*Crear boletines con la filosofia
corporativa y politicas de la
empresa para una  mayor
comunicacion.

*Implementar los medios de
comunicacion y promocion para
la difusion de su imagen
corporativa.

*Crear un plan de Relaciones
Publicas que permita a sus
clientes internos a  estar
comprometidos con la empresa.

*Utilizar el marketing directo de
forma eficiente para comunicar | x | X X X x | x x | x
descuento u ofertas actuales.

*Organizar una feria en el
Comercial Buena Aventura que
permita mostrar los productos de
calidad con los que cuenta.

*Ofrecer descuentos segin el X | X X X X X | X
volumen de compra del cliente.

*Entregar regalos como gorras,
llaveros y esferos con el
respectivo logo de la empresa, a
los clientes fijos previamente
identificados para incentivar su
compra.

*Ubicar dos vallas publicitarias
en lugares estratégicos en donde
los clientes potenciales tengan X
acceso a informacion relevante
como su direccidn.

*Utilizar la radio y prensa escrita
para la difusion de los productos | X X
que oferta Cermapensa S.A

*Implementar una pagina web,
ademas de crear trafico en
facebook. twitter 'y correo
electrénico.

*Poner en marcha el plan de
accion  propuesto y  sus
actividades en el tiempo
establecido.

*Hacer el seguimiento y control
de las acciones del plan de
accion  para su  correcta
aplicacion.

Realizado por: Sonia Solérzano Del Pezo.
Fuente: Cermapensa S.A.
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Seguimiento y Control

El seguimiento es una parte fundamental para que las estrategias marchen bien,

pues con él se consigue detectar de forma inmediata algin factor que incida en el

no cumplimiento de los objetivos propuesto por la empresa. Para esto se considera

algunas interrogantes que ayudaran a identificarlas y sobretodo mejorarlas.

CUADRO # 38 Plan de Seguimiento y Control

; Cuando . -
. QUé se ¢ e ¢Por mediode | ¢Quiénes
ACTIVIDADES ¢ que se participan en
controla?
controla? el control?
controla?
Analisis de
. . ., . reclamos or
Analizar la situacion | Eficaciay POT| 1efe de talento
. o . parte de los
actual del servicio de | eficiencia del 5 dias clientes humano.
atencidn al cliente. servicio .
mediante la
observacion.
Disefar instrumentos | Medir la
para medir la efectividad de las 10 dias Encuestas Gerente
satisfaccion del estrategias a personales general
cliente. implementarse
Conocer el
Ejecutar las estrategias | resultado en la " Jefes de
. . 5 dias Ventas
propuestas. satisfaccion del ventas
cliente.
Identificar nuevos Si existe 0 no el 5 dias Disminucion de | Gerente  de
problemas problema ventas ventas
Por la
supervision de
. La informacion no manipulacion y
Analizar y proponer by
. , sea - tabulacion  de | Gerente
SRS SEglm |2 sesgada y tenga Sl los datos | general
informacion procesada gada y 1eng . g
confiabilidad. obtenidos para
tomar futuras
decisiones.

Realizado por: Sonia Solérzano Del Pezo

Fuente: Cermapensa S.A.
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4.11. PLAN DE ACCION.

CUADRO # 39 Plan de Accion.

DENOMINACION DEL PROBLEMA:
Baja participacion dentro del mercado de La Libertad frente a la competencia

PROBLEMA PRINCIPAL.:
La ausencia de un plan de posicionamiento para mejorar la imagen corporativa de Cermapensa S.A.

FIN:

Aumentar las ventas significativamente.

INDICADORES:
Difundir la imagen corporativa en un 50%

PROPOSITO:

Ser lideres en el mercado para lograr el posicionamiento

INDICADOR:
Aplicacion de estrategias de

Cermapensa S.A.

deseado. posicionamiento en un 60%.

Obijetivos Indicador Estrategia. Responsa Actividades.

especificos. bles

Establecer la *Difusion de la identidad

filosofia corporativa | Difundir la corporativa a los empleados de

de la empresa filosofia de la Cermapensa S.A,, mediante

Cermapensa S.A empresa a reuniones.

partiendo de los clientes y Fortalecimiento Gerente

resultados obtenidos | empleados de la identidad General | *Elaboracion de boletines con la

en la investigacion para fortalecer corporativa. filosofia corporativa y politicas

de campo, para el su imagen en de la empresa para una mayor

disefio del plan de un 40% comunicacion.

posicionamiento.

Diagnosticar *Implementacién de los medios

metodologicamente de comunicacion y promocion

el requerimiento de para la difusion de su imagen

un plan de | Captar un Gerente corporativa.

posicionamiento segmento de Estructuracion General

para la empresa | ... 4o de la *Disefio de, un - plan  de

Cermapensa  S.A. e Segmentacién Relaciones Publicas que permita

mediante el andlisis especifico en a sus clientes internos estar

de factores internos | Un 30% Ll comprometidos con la empresa.

y  externos  del

mercado del Canton *Aplicacion  del  marketing

la Libertad. directo de forma eficiente para
comunicar descuento u ofertas
actuales.

Analizar de forma *QOrganizacion de una feria en el

integral los Comercial Buena Aventura que

resultados obtenidos permita mostrar los productos de

en el proceso de | Desarrollar la | Contribuciona | Jefe de calidad que cuenta la empresa.

investigacion  para | yentaja la estrategia de | \/gntas

viabilizar las competitiva posicionamien- *Ofrece descuentos segun el

estrategias de to. volumen de compra que realice

posicionamiento que que ofrece el cliente.

se desarrollaran en | Cérmapensa

el plan de | SAenun *Entrega de regalos como

posicionamiento de | 40%. gorras, llaveros y esferos con el

la imagen logo de la empresa, a los clientes

corporativa de la fijos previamente identificados

empresa para incentivar su compra.

Realizado por: Sonia Solérzano Del Pezo.
Fuente: Cermapensa S.A.
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Plan de Accién

DENOMINACION DEL PROBLEMA:

Baja participacion dentro del mercado de La Libertad frente a la competencia

PROBLEMA PRINCIPAL:

La ausencia de un plan de posicionamiento para mejorar la imagen corporativa de Cermapensa S.A.

FIN:

Aumentar las ventas significativamente.

INDICADORES:
Difundir la imagen corporativa en un 50%

PROPOSITO: INDICADOR:

Ser lideres en el mercado para lograr el posicionamiento | Aplicacion de estrategias de posicionamiento
deseado. en un 60%.

Obijetivos Indicador Estrategia. | Responsables Actividades.
especificos.

Aplicar *Colocacion de dos vallas
estrategias de publicitarias en lugares
posicionamiento estratégicos en donde los clientes
para el potenciales tengan acceso a
fortalecimiento Ejecucion de las | Fortalecimi | Gerente informacion relevante como
de la imagen | estrategias de entodela | General direccion para su posterior visita
corporativa de la | posicionamiento imagen a la empresa.

empresa para lograr el corporativa

Cermapensa en el | liderazgo en un *Utiliza la radio y prensa escrita
Canton a | 40%. para la difusion de los productos
Libertad, que oferta Cermapensa S.A.
Provincia de

Santa Elena, a fin *Implemento de una pagina web,
de que los ademas de crear trafico en
clientes conozcan facebook. twitter y correo
los productos que electrénico.

comercializa.

Evaluar 0 *Ejecucion del plan de accion
representar la propuesto y sus actividades en el
sustentacion tiempo establecido.

tedrica del | Implementacion | Fomento Gerente

proyecto, con los del plan de del General

resultgdos posicionamiento Liderazgo *Implementacion de seguimiento
obtenidos en la en un 80% en el y control de las actividades del
investigacion de mercado plan de accién para su correcta
la empresa local aplicacion.

Cermapensa S.A.

Realizado por: Sonia Solérzano Del Pezo
Fuente: Cermapensa S.A.
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4.11.1. Presupuesto del Plan.

Descripcion

CUADRO # 40 Presupuesto del Plan.

Can;iﬂaﬂ|Pre::U.| Ene | Feh | Mar| b | rui;y | Jun

| gu | ago | Sep | Oct | Nov | Dic

Gasto total

Plan de publicidad

Radio 12 | so00 | so00 [ 5000 ] so00 [ so00 [ sooo [ soo0 | sooo [ soo0 [ sopo | sopo [ soo0 | somo | eoojg0
Televisién 3 | 25000 250,00 250,00 250,00 | 750,00
Prensa Escrita 4 20,00 20,00 20,00 20,00 an00 | 32000
Promocion de Ventas

Camisetras o [ sm 250,00 250,00 so0,00 | 100000
Gorras a0 [ am 200,00 200,00 anm | soo0
Catélogas o0 | o030 | soo0 | soo0 | =000 | 000 | =000 | soo0 | s000 | s000 | #000 | s000 | soo0 | 12000 [ 300,00
LLaveras so0 [ oo | sooo 70,00 70,00 16000 | 400,00
Calendario a0 [ oso 20000 [ 100,00
Gafetes 15 300 | 13m0 45,00
Plan de Redes Sociales

Pigina Web 1| 20000 | 20000 | | 200,00
Plan de Marketing

Valla Publicitaria 500,00 1000,00
Pantalla Flectronica 4 | 20000 | 20000 200,00 200,00 200,00 | 800,00
TOTALES 625,00 |630,00]410,00|210,00] 330,00] 210,00 630,00]410,00{410,00| 130,00 [ 130,00/ 196000 631500

Realizado por: Sonia Solorzano Del Pezo

Fuente: Cermapensa S.A.
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CONCLUSIONES DE LA PROPUESTA

» Al culminar este proyecto se puede definir que el posicionamiento de la
imagen corporativa es fundamental para la empresa Cermapensa S.A., debido
a que tiene que dar a conocer los productos de calidad que ofrece a los
habitantes del Canton la Libertad, Provincia de Santa Elena.

» Las estrategias metodologicas utilizadas para la recoleccion de la informacion,
tanto en el ambiente interno como en el externo de la empresa, permitio
conseguir los resultados y de esta manera cumplir las metas que se deseaba
alcanzar para la empresa Cermapensa S.A.

» Fue importante conocer los factores que influyen directa e indirectamente en
el entorno de la empresa y en el desarrollo de la propuesta planteada, el
anélisis FODA ayudo a tener clara la idea de posicionamiento y definir las
estrategias que se pondrian en practica, con la finalidad de posicionar la

imagen corporativa de la empresa Cermapensa S.A.

» Mediante el analisis de las encuestas que se efectué a los clientes de la
empresa, se determind que se debe elaborar un plan estratégico de
posicionamiento, en vista que gran parte de la poblacion desconoce la

ubicacién del local y de los productos que ofrece.
» La empresa Cermapensa S.A. debe contar con un plan estratégico de

posicionamiento y las diferentes estrategias de publicidad, para desarrollar una

ventaja competitiva de la imagen corporativa en el mercado local.
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RECOMENDACIONES DE LA PROPUESTA

» Ejecutar el presente plan con la propuesta de posicionar la imagen corporativa
de la empresa Cermapensa S.A. en el Canton La Libertad, Provincia de Santa
Elena, a fin que la misma sea reconocida por la calidad y variedad de los

productos que ofrece.

» Cermapensa S.A. debe aplicar estrategias metodoldgicas que le permitan
lograr metas y objetivos tacticos e institucionales que la empresa se plantee,

una vez que su imagen corporativa este bien posicionada en el mercado.

» Considerar la herramienta de analisis FODA, para medir la informacién del
posicionamiento de la empresa Cermapensa S.A. en el mercado local, en vista
que mediante esta se facilitara clasificar la informacion y tener claro los
objetivos que se planteen, con el fin de dar a conocer la imagen corporativa de
la empresa Cermapensa S.A.

» De manera frecuente se debe reunir a todos los integrantes de la empresa para
dar a conocer o recordar las normas y politicas establecidas, a fin de que se
cumplan y puedan trabajar en base a ellas para conseguir los objetivos
planteados.

» Se sugiere a la empresa Cermapensa S.A. poner en practica oportunamente la
propuesta del plan de posicionamiento y sus diferentes estrategias de
publicidad para contribuir con la imagen corporativa de la empresa que se
mantenga en la retina de sus clientes y marque diferencia en el mercado de la

Provincia de Santa Elena.
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ANEXOS



ANEXO # 1 ENCUESTA.

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

OBJETIVO: Identificar aspectos sobre el posicionamiento de la empresa “Cermapensa
S.A.” en la Provincia de Santa Elena para la claboracién de una propuesta de imagen

1. INFORMACION GENERAL.. NMarque con una X)
Género M F

Edad 16-25 [ ] 26-35 36-45 — ae-55[ | 56-65

Marque con una X su respuesta.
a. o materiales para acabado de construccién en los dltimos 12 meses?
2 No

2. ¢Usted adquiriria materiales para acabado de construccion en CERMAPENSA S.A.?
1 Totalmente desacuerdo 3 Total mente de acuerdo
2 Estoy en descuerdo 4 Deacuerdo
3 No estoy ni en acuerd:

1 Totalmente desacuerdo 3 Total mente de acuerdo
2 Estoy en descuerdo
3 No estoy ni en acuerd:

3. ¢CoOmo consumidor, considera una ventaja la ubicacién actual de la em?resa CERMAPENSA S.A.?

4 Deacuerdo

4. ¢(Qué factores considera para adquirir este tipo de materiales?
1 Calidad 4 Facilidad de pago
2 Disefio 5 Precio
3 Modelo 6 Otros

5 cCumple con sus expectativas los productos que comercializa la empresa Cermapensa S.A.?
4 Rara vez
5 Nunca

6. ¢Cree usted que la atenciéon que brinda la empresa a sus clientes es la adecuada?
1 Totalmente desacuerdo 3 Total mente de acuerdo
2 Estoy en descuerdo 4 Deacuerdo
3 No estoy ni en acuerd:

1 Siempre
2 Casi siempre
3 A veces

1]

7. ¢Cuando el cliente adquiere un producto se brinda la informaciéon necesaria?
1 Siempre 4 Rara vez

2 Casi siempre 5 Nunca
3 A veces
8. ¢En las compra de materiales de acabado de construccién cuales de estas forma de pago
considera mas accesible?
Pago al
1 contado
2 Credito
3 Tarjeta de credito
4 Cheaues
5 Tranferencias bancaria

9 ¢Cree usted que la ubicacién estratégica de la empresa CERMAPENSA S.A. constituye una
ventaja competitiva?

1 Muy de acuerdo 4 En descuerdo
2 De acuerdo 5 Muy desacuerdo
3 Ni de acuerdo ni en desacuerdo

10 ¢(Que tipo de canales de distribucién utiliza Cermapensa S.A?
Venta directa
Mayorista
Minorista
Agente vendedor

DMWNP

cQué medios de comunicacion recomienda a la empresa CERMAPENSA S.A. utilizar

11. para la campaifa publicitaria?
3 Materiales POP
4 Publicidad exterior

1 Radio
12. ¢cCuales de estas herramientas promocionales les gustaria que aplicaran?

il

2 Medios electrénicos

1 Descuentos 4 2X1 7 Cuotas gratis
2 Cupones 5 Combos 8 Sorteos
3 Regalos 6 Bonos

13 ¢Cuales de estos medios publicitarios recomienda para informarse sobre los productos?

1 Cuhas radiales 3 Anuncio en re 6 Pagina web
2 Redes sociales 4 Banners 7 Catalogo
3 Spot televisivo 5 Afiches 8 \allas publicitaria

14. ;Considera usted que el disefio de estrategias es importante para lograr los objetivos en la empresa?
1 Totalmente desacuerdo 3 Total mente de acuerdo
2 Estoy en descuerdo 4 Deacuerdo
3 No estoy ni en acuerd:

15. ¢(Cree usted que aplicando estrategias de posicionamiento fortalecera la imagen de la empresa?
1 Totalmente desacuerdo 3 Total mente de acuerdo
2 Estoy en descuerdo 4 Deacuerdo
3 No estoy ni en acuerd:

Gracias por su colaboracion



ANEXO # 2 ENTEVISTA.

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

ENTREVISTA

DATOS DEL INFORMANTE

Nombre:
Lugar:
Fecha:

Objetivo: Identificar factores cualitativos sobre el nivel de posicionamiento de la
empresa Cermapensa S.A en los consumidores de la provincia de Santa Elena,

para el disefio de la imagen corporativa.

1. ¢Cudles son los objetivos que tiene la empresa?

2. ¢Qué tipo de politicas maneja la empresa Cermapensa S.A.?

3. ¢Qué estrategias de publicidad y promocién utilizan actualmente?

4. ¢Cuales son las lineas de productos que maneja?

5. ¢Cual es o cuéles son los productos que generan mayor rentabilidad y tienen
mayor rotacion?

¢Qué promociones podria aplicar para darse a conocer en el mercado?

¢Cuales son sus clientes actuales y potenciales?

¢Qué tipo de valores y politicas maneja la empresa Cermapensa S.A. ?

© © N o

¢Cudles considera usted que son las ventajas competitivas que debe aprovechar
la empresa Cermapensa S.A.?
10. ¢Qué estrategias de posicionamiento esta aplicando la empresa Cermapensa

S.Aen la actualidad.



ANEXO # 3 VALIDACION DE INSTRUMENTOS.

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

La Libertad, 24 de septiembre de 2014

Ingeniera,

Lcdo. Eduardo Pico Gutiérrez, MSc.

Docente de la Carrera de Ingenieria en Marketing
En su despacho.-

De mi consideracion:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboracion en la validacion del instrumento a
utilizarse en la recoleccion de datos sobre el Plan de posicionamiento para la
Empresa Cermapensa S.A., en la Provincia de Santa Elena, Afio 2014.

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente
pagina, para lo cual se adjunta los objetivos, la matriz de la operacionalizacion de
las variables y el instrumento.

Aprovecho la oportunidad para reiterarle el testimonio de mi mas distinguida
consideracion y estima.

Atentamente,

Responsable de la Inv. Validador del instrumento de Inv.
Sonia Solérzano. Lcdo. EduardoPico Gutiérrez. MSc



FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO DE

Nombre:

Direccion:
Teléfono:

INVESTIGACION

Lcdo. Eduardo Pico, MSc.
Ocupacion: Docente de la UPSE.

La Libertad

0999619094

CORRESPONDECIA DE

ITEM - OBIJETIVO, CALIDAD TECNICA Y

LENGUAIJE
ITEM CORR. OBSERVACIONES
2y3 En escala de Likert
14y 15 En escala de Likert
Lcdo. Eduardo Pico Gutiérrez. MSc




ANEXO # 4 CARTA AVAL.

ERMAPENSA

Damos un toque de Belleza a sus proyectos

Distribuidor Autorizado de Ceramicas Graiman
RUC0992202793001

Sefior.
Ing. Jairo Cedefio Pinoargote

DIRECTOR DE LA CARRERA DE lNG}ZNIERiA EN MARKETING
DE LA UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
En su despacho

De mis consideraciones

Por medio de la presenta me dirijo a usted con el fin de presentar formalmente mi aceptacion y
compromiso en brindar informacion necesaria para la ejecucion del Plan De Posicionamiento a la
estudiante Sonia Solorzano Del Pezo portadora de la cedula 092751171-7, el mismo que servira
para mejorar las ventas Del Distribuidor Autorizado de Acabados de Construccion
“CERMAPENSA S.A.”.

Atentamente:

Ing. Evelyn De La Cruz Reyes
Gerente General
CERMAPENSA S.A.

Venta Exclusiva de Planchas de Eternit, Ardex, Placas Traslucidas, Matriz:

Caballetes, Tanques para agua, Cerdmicas Nacionales e
Importadas para pisos y paredes, Porcelanatos en varias marcas,
Porcelanas de color, Decorados y listelos especiales, Fregaderos,
Gabinetes y Accesorios de Bafios, Baldosas, Bombas de Agua,
Griferia F.V. y Edesa, Bloques de Vidrio

Barrio 6 DE Diciembre , Av. 12 S/N entre y Calle 30 La Libertad
Teléfonos: 042784322 - 042781202 - 042781426

Sucursal
CentroEternit.- Barrio La Esperanza, Av. 12 entre calles 23 y 24 telf:
042781760



ANEXO #5 EVIDENCIA FISICA.




ANEXO # 6 PRODUCTOS.




ANEXO # 7 EJECUCION DE ENCUESTA Y ENTREVISTA.




