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INTRODUCCION

En la actualidad, muchas empresas dedicadas a la comercializaciéon de productos
0 servicios utilizan diversas herramientas mercadologicas con el fin de sobrevivir
en un mercado cambiante que cada vez exige nuevas y distintas estrategias de
venta. Por lo que se presenta un disefio de un plan de marketing, el cual plantea
estrategias y tacticas idoneas para mejorar la competitividad y buscar nuevos
mercados que permita la aceptacion de los productos para su fabricacion,

comercializacion o reparacion.

El presente trabajo de investigacion fue realizado en Industrias la Merced S.A de
C.V., que es una empresa que se encarga de fabricar, comercializar y reparar
piezas de metalmecanica, los cuales poseen un espiritu de trabajo orientado a
ofrecer un servicio de calidad, con un personal especializado y con voluntad de
trabajo. Pero con limitantes y es la carencia de estrategias de marketing que

ocasionan un estancamiento en las ventas.
Dicha investigacion esta compuesta por:

Capitulo I: El Planteamiento del problema. Capitulo donde se exponen a brevedad
los acontecimientos que han ocurrido sobre la situacién problematica, de igual

manera incluye la justificacidén de la investigacion, delimitaciones y los objetivos.

Capitulo II: En este capitulo se detalla la historia de como nace la industria dentro
de la economia mundial, salvadorefia y en la zona oriental, ademas de estudiar los
antecedentes de la industria de metalmecanica. En este capitulo se incluyen
también el Marco teérico donde van las teorias relacionadas con la investigacion,
este estd comprendido por un marco normativo y marco conceptual, el cual
comprende una serie de elementos basicos sobre el plan de marketing, asi como

las disposiciones legales que tiene relacion con las empresas industriales.



Capitulo IlIl: Metodologia de la investigacion. Este capitulo hace referencia a toda
la metodologia que se estard utilizando en el proceso investigativo y en la
recoleccion de informacion. El tipo de investigacion a utilizar sera la investigacion
descriptiva, la cual favorecera la obtencion de informacion con relacion al
mejoramiento del posicionamiento de la organizacion a través de un plan de

marketing.

El propdsito de la aplicacion de este tipo de investigacion es explorar y luego
describir los elementos encontrados a través de esta. Al tomarse en cuenta
individualmente se justifican de cémo cada uno propicia al desarrollo eficaz de la

investigacion.

Capitulo 1V: Presentacion e interpretacion de los resultados. En este capitulo se
muestran los resultados de la investigacidon, el cual comprende el andlisis e
interpretacion de resultados conclusiones y recomendaciones. Las encuestas y
entrevistas representan una herramienta muy importante porque a través de ellas

se tiene acceso a informacién necesaria para la investigacion.

Capitulo V: En este capitulo se presenta el plan de marketing que proponen una
serie de estrategias siendo la mezcla de mercadotecnia la herramienta base para
la propuesta creando tacticas en funcién a los productos y servicios que Industrias
La Merced S.A de CV ofrece, se tomaron en consideracion las variables, producto,
precio, plaza y promociéon ya que es de gran importancia para mejorar el
posicionamiento de la empresa, todas las estrategias asi como el presupuesto y
su forma de aplicacion estan plasmadas en el plan de marketing.

Seguidamente se presenta el plan de implementacién en la propuesta el cual
contiene, el presupuesto de inversion en el plan de marketing presentado. Luego
estd la bibliografia la cual pretende enriquecer el contenido teérico de la
investigacién y por ultimo estan los anexos, los cuales nos muestran aquellos
cuadros, fotografias que han sido parte fundamental de la investigacion y que nos
han ayudado a solventar ciertas debilidades de la empresa, todo esto con el fin de
hacer los productos y servicios que se brindan mas atractivos para el cliente y que
la empresa pueda ser competitiva en la industria metal mecéanica de la Ciudad de
Usulutan.



CAPITULOI.
1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Enunciado del Problema

En la mayoria de las empresas resulta fundamental la implementacion de un plan
de marketing que satisfaga las necesidades y expectativas del mercado meta de
un producto o servicio. Un plan de marketing es una guia que le proporciona a la

empresa estrategias de aplicacion de la mercadotecnia.

Las cuales servirdan de orientacion en la realizacién de diversas actividades tales
como: la calidad de los productos, el precio, promocion de ventas y la publicidad
gue se integran para lograr un crecimiento en la organizacion, el cual colocara a la
empresa en un nivel alto de competitividad y por ende obtendrd una economia
sostenible, es decir que la empresa puede realizar inversiones y al mismo tiempo

hacer frente a las deudas.

En la ciudad de Usulutan, la industria metal mecénica es un sector que cada dia
se va expandiendo en la zona, de forma continua, a la vez que la promocién del
mismo es de vital importancia para su desarrollo, ya que ofrece productos
atractivos y necesarios para la poblacion, por lo que es una fuente generadora de
empleos, ademas que contribuye a mejorar las condiciones de vida y la

infraestructura del pais.

Para conocer la informacion de la empresa Industrias La Merced S.A de C.V se
realiz6 una entrevista con el gerente de dicha entidad y se concluyé en que
actualmente la organizacibn no estad satisfecha con las ventas que hasta el
momento se han tenido debido a que no cuenta con un plan de marketing, lo que
resulta en el desconocimiento de las circunstancias reales en las que se encuentra

la empresay el entorno.



Ademas no se realizan monitoreos a la competencia, que revelen informacion
como: cudles son sus precios, donde estan ubicados, como lo producen, cual es la
calidad de sus productos es decir informacion en general que le pueda servir a la
organizacién, asi como tampoco cuenta con informacion de factores externos, la
situacibn econdmica de la poblacion o la capacidad de compra de los

consumidores.

La empresa carece de estrategias que se deben implementar para poder generar
las ventas que se necesitan y ser competitivos, otro de los grandes problemas es

que la organizacion no cuenta con un posicionamiento definido en el mercado.

Tampoco se tiene presencia en los medios de comunicacion; de esta manera se
hizo presente la necesidad de un plan de marketing para poder competir,
mantenerse en el mercado y posicionarse en la mente del consumidor para ser la
marca de preferencia y tener una buena logistica distributiva para que los clientes
tengan acceso a los servicios y productos que esta empresa repara, elabora y

comercializa.

1.2 Formulaciéon del Problema.

“‘CONTRIBUYE UN PLAN DE MARKETING A MEJORAR LA COMPETITIVIDAD
DE LA EMPRESA INDUSTRIAS LA MERCED S.A DE C.V EN LA INDUSTRIA
METALMECANICA DE LA CIUDAD DE USULUTAN, 2015.”



1.3 Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo General

Proponer un plan de marketing para mejorar la competitividad de la empresa
Industrias la Merced S.A de C.V en la industria metal mecanica de la ciudad de
Usulutan, 2015.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Realizar una investigacion que identifique las preferencias de consumo del

mercado de metal-mecanica.

e Analizar la competencia a la que se enfrenta Industrias La Merced S.A de

C.V para realizar propuestas de promocion y publicidad.

e Establecer estrategias de marketing que ayuden a mejorar la competitividad
y el posicionamiento de la empresa.



1.4 Justificacion y Delimitacion de la Investigacion.

1.4.1 Justificacion.

El proyecto de investigacion "Propuesta de un plan de marketing para mejorar la
competitividad de la empresa Industrias la Merced S.A de C.V en la industria metal
mecanica de la ciudad de Usulutan, 2015; se basa en la necesidad de
potencializar y generar un valor agregado a la empresa a través de la creacion de
una imagen favorable que refleje la identidad de la organizacion y la posicione

como parte importante en el mercado industrial.

Y es que en un mercado en donde los cambios son rapidos, constantes y
complejos; donde la competitividad es exigente, las empresas cada vez tienen
mayor necesidad de hacer uso de la creatividad e innovacion para la
comercializacion de sus productos; buscando asi incrementar la demanda del
mercado, ofreciendo productos atractivos, de calidad, precios accesibles, que
satisfagan las necesidades del consumidor y es por ello que es necesario realizar

investigaciones que permitan mejorar estos aspectos.

La importancia que presenta esta investigacion es el fortalecimiento de aquellos
aspectos débiles en la empresa en cuanto a la fabricacion, reparacion y
comercializacion de piezas elaboradas de metal mecénica. Ademas del deseo de
expansion poniendo en practica el plan de marketing, ya que en él se establecen
los lineamientos estratégicos que les permita una distribucién eficiente, tener los

mejores precios y una promocion idénea para el mercado meta establecido.

La realizacion de este proyecto se considera viable ya que la organizacién cuenta
con la disponibilidad de apoyar al grupo investigador y se cuenta con los recursos
necesarios para llevarlo a cabo. La elaboracion de dicho proyecto ofrece

beneficios en diversas areas tales como:

Aspecto social: a través de la generacion de nuevos empleos para las personas

aledafias a la empresa, porque entre mayor sea la demanda, mayor sera el



namero de empleados que requerira la institucion mejorando de cierta forma el

desarrollo local.

Universidad: crear una relacion empresa-universidad para facilitar un mejor
aprendizaje a la poblacion estudiantil, ademas servirhA como marco de referencia
bibliografica a estudiantes de carreras afines; asi como de modelo para estudios

futuros en esta misma area.

Grupo investigador: podra ampliar sus conocimientos acerca de los planes de
mercadotecnia, asi como su aplicacion en el area industrial de la ciudad de
Usulutdn; ademéas servirhA como una experiencia para su futuro como

profesionales.

1.4.2 Delimitacién de la Investigacion

1.4.2.1 Delimitacion Espacial
La Investigacién se realizara en la empresa Industrias La Merced S.A de C.V

ubicada en final de la 4° calle poniente #42, Barrio la Merced, Usulutan.

1.4.2.2 Delimitacion Temporal
La investigacién tiene una fase cuyo desarrollo comprende un periodo que inicio

en el mes de febrero del 2015 y finaliza en el mes de septiembre del mismo afio.

1.4.2.3 Delimitacion Tedrica
La informacion bibliografica sobre este tema es muy extensa lo cual ayudara a
facilitar la investigacion. Por lo consiguiente el equipo de estudio recurre a
referencias tales como: tesis, libros y paginas de internet que permitan desarrollar

la investigacion.



CAPITULO II.

2. MARCO REFERENCIAL
2.1 MARCO HISTORICO

2.1.1 Antecedentes Historicos de la Industria Metal Mecanica a Nivel

Mundiall

La Revolucion Industrial tuvo su origen en Gran Bretafia desde mediados del siglo
XVIIlI pueden sefialarse los adelantos logrados por la navegacion maritima
europea, ya que esto provoco una mayor extension de mercados y factores
politicos debido a que los navegantes Europeos andaban en busca de nuevos
productos, materiales desconocidos y metales precios, a la vez empezaron a
comercializar los productos europeos los cuales comenzaron a ser exportados en
los siglos XIII y XIX, promoviendo asi un desarrollo y progreso en las técnicas
aplicadas a la produccion dentro de la industria. Como por ejemplo se pueden
sefalar la utilizacion de maquinaria en ciertas industrias (hilados y tejidos), lo que
sustituyo con gran ventaja el trabajo manual, reduciendo considerablemente el

costo de fabricacion.

Del primer momento en que se utilizd la maquinaria en la industria cambiaron los
métodos de produccion y como consecuencia surgieron las fabricas, donde los
obreros eran el motor principal de toda maquinaria. De este modo, se cred una
base técnica adecuada que sirvidé para el desarrollo de la industria mecanizada,
las maquinas fueron formando parte muy importante formandose asi la relacién

maquina-hombre-herramienta dentro de la produccion.

James Watts quien llego a perfeccionar la maquina de vapor, logro llenar muchas
de las necesidades de la industria, a la vez ligando a la metalurgia de gran manera
a la utilizaciéon del carbon para poder producir. Desde el momento en que se
introdujo la maquinaria en la industria, cambiaron los métodos de produccién y

aparecio la fabrica, donde se agrupan los obreros en gran nimero.

1 http://sebastianiicijm.blogspot.com/2012/05/historia-de-la-metal-mecanica_25.html



En aquel entonces, la gran industria tuvo que adoptar un medio caracteristico de
produccion: la maquina; y partiendo de esta, una produccién de maquinas por
medio de maquinas. Asi se logré crear una base técnica adecuada, en los
primeros decenios del siglo XIX, al desarrollarse la industria mecanizada, la
maquinaria se fue aduefiando paulatinamente de la fabricacibn de maquinas—

herramientas.

2.1.2 Antecedentes Histéricos de la industria Metal Mecéanica en El

Salvador.

A razén de la reforma y revolucidon industrial que sufri6 Europa y con el
mejoramiento e implementaciéon de la méquina de vapor, se dieron muchos
cambios en El Salvador, ya que a principios del siglo XX entro en una Era de
industrializacion en muchos sectores productivos de la economia los cuales dieron
en la especializacion de la hojalateria y actividades artesanales, donde su materia
prima era el acero y como producto final se encontraban, utensilios de cocina,
herraduras, cantaros, herramientas, etc. Tomando en cuenta que las herramientas
con las cuales se trabajaba eran artesanales, como por ejemplo: pinzas, martillos,

cinceles, yunques. Etc.

En la década de los 40 (1940), se dio origen a las primeras fabricas de fundiciones
de acero en el pais, tales como: Siderurgia Salvadorefa, Talleres Daglio, Talleres
Sarti y Talleres Biolo. Debido al progreso que estos tenian y con el pasar de los
afios adquirieron maquinarias nuevas, para solventar necesidades que con el paso
del tiempo iban surgiendo en los diferentes sectores productivos, tomando asi un

mayor auge en la industria en general.

A razon de todos estos cambios industriales surgid la necesidad de generar
nuevos puestos de trabajo, mejorar la productividad y la calidad. El desarrollo de la
industria metal mecanica, tomo mayor importancia a partir de la Segunda Guerra
Mundial (1939-1945), ya que en esa época se generaron nuevas técnicas que
alcanzaron un incremento en el nivel de productividad, esto unido al requerimiento

de nuevos productos, asi como también productos de primera necesidad social y



politicos que generaron que la industria se expandiera incluso en los paises en via

de desarrollo como El Salvador.

En la década de los sesenta se presento el mayor impulso de la industria a partir
de los planes de desarrollo nacional, tratado de garantia de inversiones (TGI)
donde el gobierno de los Estados Unidos de Norteamérica firmé con el gobierno
de El Salvador para que garantizara a los inversionistas contra pérdidas surgidas
de la inconvertibilidad de la moneda o0 expropiaciones; para orientar las
actividades econdmicas a la industrializacion del pais; obteniendo la industria un
cierto grado de crecimiento reflejado en el incremento del nimero de talleres en

esta area.

En la década de los setenta aumento la inversion de capital construyendo nuevas
industrias en zonas francas, como la de San Bartolo en San Salvador y el parque
industrial de Santa Lucia en Santa Ana, en las cuales se concentré una alta
representatividad de empresas del sector metal mecanica. En esta década las
instituciones tanto superiores como institutos técnicos prepararon a jovenes con
bases generales para su desempefio; con equipos antiguos y escasos lo cual no

permitié una adecuada preparacion con nuevas técnicas de produccion.

En la década de los ochenta, las reformas sociales que se implantaron, crearon
un ambiente de incertidumbre entre los inversionistas, provocando hechos tales
como fuga masiva de capital, cierre de empresas, reduccion de empleo y

migracion de recurso humano especializado.

Actualmente existe mucha maquinaria y equipo que se encuentra en
funcionamiento en el area de metal mecanica, estas empresas tienen un estimado
de operacion desde hace cuarenta o cincuenta afos, lo que implica un alto indice

de desajuste con que estos talleres o empresas laboran.

Muchos talleres, tienen a su disposicién equipo y maquinaria de segunda mano,
gue otras empresas mayores a ellas dejan de utilizar, asi también otros talleres
adquieren maquinaria nueva, esto depende de la capacidad econdmica que cada

taller posee. Lo que si es de destacar, es que en la mayor parte de empresas o



talleres es la falta de equipo o maquinaria con tecnologia de punta, tales como:
maquina-herramienta y centros de maquinados operadas por medio de
programador (CNC) control numérico por computadora, procesos de soldadura

especiales, etc.

El sector siendo flexible se ha extendido a la realizacion de reparacion y
fabricacion de piezas de repuesto para diversas industrias, ingenios azucareros y
beneficios de café; también en la fabricacion de muebles, accesorios y productos

metalicos simples, agroindustria, etc.

La mayoria de estos productos se fabrican con técnicas no sofisticadas, mas bien
como producto de las habilidades y destrezas de los operarios, mostrando un
grado de calidad tanto en el ambito nacional como internacional; Sin embargo,
fabricar piezas de alta precision como moldes de inyeccion para la industria del
plastico esta en un nivel mas competitivo en comparaciéon a industrias como la

norteamericana o sudamericana.

En algunos institutos técnicos: Instituto técnico Ricaldone en San Salvador,
Instituto Tecnologico de Usulutan ITU, Instituto Tecnologico de Chalatenango
ITCH, Instituto Técnico Salesiano ITESA, Instituto Técnico Industrial ITI; teniendo
esta conciencia de la falta de preparacion en la formacion de los jovenes se
implement6é un nuevo curriculo que permite al joven ser capacitado con mejores
equipos para aplicar sus conocimientos técnicos junto a otros del tipo

administrativo, social, financieros optimizando los pocos recursos de que dispone.

El proceso de globalizacién, los tratados de libre comercio (TLC), en un pais en el
cual no se esté preparado para la competencia que presentan otros paises en los
cuales el sector metal mecanica esta organizado individualmente y como sector,
son ejemplo de variables que la industria metal mecanica esta obligada a tomar en

cuenta, exigiendo su participacion en el estudio y discusion de los TLC.



2.1.3 Antecedentes Histdoricos de la industria Metal Mecanica en la
Ciudad de Usulutan.

En la historia de la metalmecanica en Usulutdn han influido muchos eventos,
dentro de los cuales podemos mencionar la guerra nacional, que favorecié la
produccion en pequenos talleres que hacian “de todo” desde reparacién de armas
hasta la elaboracion de materiales para la construccion, y desfavorecio la
produccion en grandes empresas. Aunado a esto, se dan restricciones de
importacion y la falta de capital de inversion en los noventas se convirtié en un reto

para la produccion y las exportaciones en las PYMES del sector metalmecanica.

En la actualidad la actividad principal de la industria se ha concentrado en servir al
mercado local. El principal desafio para mejorar los resultados de la industria
metalmecanica en la ciudad de Usulutdn consiste en mejorar su plataforma de
apoyo: los servicios de reparacion de piezas y maquinaria de otras industrias tales

como la industria manufacturera, construccion, textil entre otros.

2.1.4 Antecedentes Historicos de Industrias La Merced S.A de C.V.

Industrias La Merced S.A de C.V comenzé a operar en el afio 1992. Esto surgi6
por la iniciativa del Sr. Mario Antonio Garcia Chicas, quien es el duefio de la
empresa y gerente general de la misma, el cual desde los 17 afios habia laborado
en talleres mecanicos, trabajo un tiempo en Estados Unidos, cuando adquirié los
conocimientos necesarios regreso a El Salvador con deseos de superarse

establecio la empresa con el nombre en ese entonces "Taller La Merced".

En sus inicios funcionaba como taller de estructuras metalicas instalado en final de
la 4° calle poniente #42, Barrio la Merced, Usulutan. Se inicia con una inversion de
cinco mil colones, en un principio contaba solamente con un operario que a la vez
era el duefo; la empresa inicia con un solo aparato de soldadura, sierra eléctrica 'y
una fresadora. El Sr. Garcia nombro a la empresa Industrias la Merced por

fabricar, reparar y comercializar piezas elaboradas de metal mecénica.

A los seis meses de haberse establecido el taller, el propietario decidié contratar a

un operario puesto que las ventas incrementaban; desde sus inicios contaba con
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dos proveedores quienes le suministraban la materia prima, y estos eran: Olgassa
y La casa del soldador. Poco a poco se fueron dando a conocer por medio de las
referencias que los mismo clientes proporcionaban a clientes potenciales;
ganandose la confiabilidad de los clientes reales, incrementando las ventas y por
consiguiente las ganancias de la empresa, adquirieron nueva maquinaria entre
ellas: un torno, obra de banco, fresadora entre otras herramientas importantes

para el desarrollo del trabajo, y se contrataron mas operarios.

El 18 de junio del 2014 registraron la empresa, denominandola Industrias La
Merced S.A de C.V. Actualmente cuentan con 11 empleados, distribuidos en las
siguientes areas: 2 empleados en el area administrativa y 9 operarios en el area
de produccion; dejando deficiente el area de ventas puesto que esta area no esta
definida, las actividades de marketing son realizadas por los mismo empleados del
area de administracién. Durante los afios que ha laborado en esta industria el
propietario ha incorporado maquinaria necesaria, resaltando que siempre le da

mantenimiento preventivo para mantener una produccion optima.
Los productos que elabora la empresa son:

PRODUCTOS DE CONSUMO: Accesorios de metal son productos estandar y se

pueden comercializar en almacenes de cadena o grandes superficies y aplican

para usos especificos.

v . FRESADO: Se utiliza para labrar los metales mediante
una herramienta de corte multiple, que gira sobre si misma con

un movimiento de rotacién alrededor de su eje.

v’ REDUCTOR DE VELOCIDAD. Este es un sistema de

engranaje que permite que los motores eléctricos funcionen a

diferentes velocidades para los que fueron disefiados.
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v PIEZAS CILINDRICAS Y GIRATORIAS. Estas piezas

forman parte de diversos mecanismos en la industria.

PRODUCTOS INDUSTRIALES: Grupos de productos y servicios para actividades

industriales

v" ENGRANAJE. Se denomina engranaje o ruedas dentadas al
mecanismo utilizado para transmitir potencia de un componente a
otro dentro de una maquina, el cual esta formado por dos ruedas
dentadas, de las cuales la mayor se denomina corona y la menor
pifon.

MATERIALES Y PIEZAS: Accesorios y partes estandar para procesos 0 equipos.

v TORNILLO SIN FIN DE MONTACARGA. Es una disposicién que
transmite el movimiento entre ejes que estan en angulo recto. Cada vez

que el tornillo sin fin da una vuelta completa, el engranaje avanza un

diente. Ademas es un mecanismo disefiado para trasmitir grandes
esfuerzos ya que tiene la desventaja de que su sentido de giro no es

reversible.

v' EJES. Tienen distintas aplicaciones en la mecanica, por lo que

es un elemento constructivo destinado para guiar el movimiento de

rotacion de una pieza o en conjunto de piezas.

v PIEZAS DE BRONCE. Este metal posee una combinaciéon

f __ de propiedades que lo hacen muy util en ingenieria mecanica,
N . . . . .
0@ e N tales como su baja densidad y su alta resistencia a la corrosion.
A\ &1L . .
(L Mediante  aleaciones adecuadas se puede aumentar

sensiblemente su resistencia mecanica.
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v' PIEZAS DE HIERRO.
Este metal de transicion es el cuarto elemento mas abundante en

la corteza terrestre, representando un 5% vy, entre los metales, solo

el aluminio es mas abundante.

v' PIEZAS DE ALUMINIO.

Este metal posee una combinacién de propiedades que

lo hacen muy util en ingenieria mecéanica, tales como su

baja densidad y su alta resistencia a la corrosion.
Mediante aleaciones adecuadas se puede aumentar sensiblemente su resistencia

mecanica.

BIENES DE CAPITAL: Equipos hechos sobre medida para uso industrial y

comercial.

v SUMINISTRO Y SERVICIOS: Servicios de mantenimiento

y reparacion de equipos, suministro de personal, asesoria de

disefio y fabricacion de maquinaria segun necesidades de los

clientes.

Las caracteristicas que poseen el producto o servicio

dependen de la visién que tengan los clientes del mismo. Por

ello es importante conocer los defectos que segun la opinion
del cliente tiene el producto, lo que han expresado hasta el
momento es el problema de insatisfaccion por la falta de atencién de ejecutivos de

venta, porque no se genera un seguimiento en el proceso post compra.
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2.2 MARCO NORMATIVO

2.2.1 CRITERIOS PARA LA CLASIFICACION DE UNA EMPRESA EN EL
SALVADOR.

Segun Caédigo de Comercio:

Econdmico. Semibésicas: porque producen mercancias destinadas a satisfacer

directamente las necesidades vitales de la poblacién.

Actividad que Desarrolla. Sector secundario. Este sector abarca todas las
empresas que transforman los productos obtenidos en el sector primario,

fabricando nuevos productos.

Criterio Juridico. Articulo 2 del codigo de comercio. “personas naturales titulares
de una empresa mercantil se llaman comerciantes individuales” clasifica la

empresa como comerciante individual.

Segun la duracién. Las empresas de comerciante individual la duracién es

indefinida.

Segun origen de capital. El origen del capital es privado y su finalidad es

Unicamente lucrativa.

Segun tamafio de la empresa. Segun la clasificacion del Ministerio de Hacienda
el tamafio de las empresas se clasifican en pequefias por el numero de

empleados que tienen en promedio 30.

2.2.2 CODIGO DE COMERCIO.
Art 2:

Inciso

l. Las personas naturales titulares de una empresa mercantil, que se

llaman comerciantes individuales.
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Il. Las sociedades que se llaman comerciantes sociales.

Se presumira legalmente que se ejerce el comercio cuando se haga publicidad al
respecto o cuando se habrad un establecimiento mercantil donde se atienda al

publico.

Los extranjeros y las sociedades constituidas con arreglo a las leyes financieras,
podran ejercer comercio en El Salvador con sujecion a las disposiciones de este

codigo y demas leyes de la republica.
Art 3:
Inciso

l. Los que tengan por objeto la organizacion, transformacion o disolucion
de empresas comerciales o industriales y los actos realizados en masa
por estas mismas.

Il. Los actos que recaigan sobre cosas mercantiles.

Ademas de los indicados, se consideran actos de comercio los que sean analogos

a los anteriores.

Art 6. Solamente pueden ejercer el pequefio comercio y la pequefia industria los
salvadorefios por nacimiento y los centroamericanos naturales, quienes tendran
derecho a la proteccién y asistencia técnica del estado, en las condiciones que

establezca una ley especial.

Los que contravengan lo dispuesto en el inciso anterior quedaran sujetos a las
sanciones gque la ley especial indique y en su caso, sus establecimientos seran

cerrados siguiendo el procedimiento establecido en la misma.

La ley especial fijara el limite por el cual se considerara una empresa como

pequefia empresa o pequefia industria.
Art 7. Son capaces de ejercer el comercio:

) Personas naturales segun el codigo civil son capaces para obligarse.
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1)) Los menores que teniendo 18 afios cumplidos hayan sido habilitados de
edad.

) Los mayores de 18 aflos que obtengan autorizacion de sus
representantes legales para comerciar, la cual deberd constar en

escritura publica.

Estas autorizaciones son irrevocables y deben ser inscritas en el registro de

comercio.
Art 411. Son deberes del comerciante:

A) Obtener matricula comercial

B) Matricular sus empresas mercantiles

C) Llevar la contabilidad y la correspondencia en la forma prescrita por este
codigo

D) Inscribir en el registro de comercio los documentos relativos a su negocio
gue estén sujetos a esta formalidad, y cumplir los demas requisitos de
publicidad mercantil que la ley establece.

E) Mantener su actividad dentro de los limites legales y abstenerse de toda

competencia desleal.

Art 435. El comerciante estd obligado a llevar contabilidad debidamente
organizada de acuerdo con algunos de los sistemas generalmente aceptados,
autorizados por la oficina encargada de la vigilancia del estado; y a conservar un

buen orden la correspondencia y deméas documentos probatorios.

El comerciante debe llevar los siguientes registros contables: estados financieros,

diario mayor, y los demas que sean necesarios por incidencias contables o por ley.

Art. 441. El comerciante debera establecer, al cierre de cada ejercicio fiscal, la
situacion economica de su empresa, la cual mostrara a través del balance general

y el estado de pérdidas y ganancias.?

2 Tomado del c4digo de comercio de la Republica de El Salvador.
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2.2.3 CODIGO TRIBUTARIO.
Este cddigo tiene como finalidad de dictaminar principios y normas juridicas,
aplicable a todos los tributos internos bajo la competencia de la administracion

tributaria.

Art 38.- Son contribuyentes quienes realizan o respecto de los cuales se verifica el

hecho generador de la obligacion tributaria.

Art 58.- El hecho generador es el presupuesto establecido por la ley por cuya

realizacion se origina el nacimiento de la obligacion tributaria.

Art 85.- Son obligados formales los contribuyentes, responsables y demas sujetos
que por disposicion de la ley deban dar, hacer o no hacer algo encaminado a
asegurar el cumplimiento de la obligacion tributaria sustantiva o sea del pago del

impuesto.

Art 96.- Cuando los sujetos pasivos posean sucursales, establecimientos o
agencias que conformen junto a la casa matriz una sola entidad o persona juridica,
deberan presentar una sola declaracién tributaria y conformar los datos en forma
consolidada, sin perjuicio de que la Administracién Tributaria pueda solicitar la
informacion desagregada por agencias, sucursales, establecimientos o centros de

costos

Art 139.- Para efectos de este Codigo se entiende por contabilidad formal la que,
ajustandose consistentemente a uno de los métodos generalmente aceptados por
la técnica contable apropiada para el negocio de que se trate, es llevada en libros

autorizados en legal forma.

Estan obligados a llevar contabilidad formal los sujetos pasivos que de
conformidad a lo establecido en el Cédigo de Comercio o en las leyes especiales

estan obligados a ello.

La contabilidad formal debera complementarse con los libros auxiliares de cuentas
necesarios y respaldarse con la documentacion legal que sustente los registros,

gue permita establecer con suficiente orden y claridad los hechos generadores de
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los tributos establecidos en las respectivas leyes tributarias, las erogaciones,
estimaciones y todas las operaciones que permitan establecer su real situacion

tributaria.3

2.2.4 CODIGO DE TRABAJO.
Derecho al trabajo
Art. 13.- Nadie puede impedir el trabajo a los demas sino mediante resolucion de
autoridad competente encaminada a tutelar los derechos de los trabajadores, de

los patronos o de la sociedad, en los casos previstos por la Ley.

Contrato individual de trabajo
(Definicion)

Art. 17.- Contrato individual de trabajo, cualquiera que sea su denominacion, es
aqguél por virtud del cual una o varias personas se obligan a ejecutar una obra, 0 a
prestar un servicio, a uno o varios patronos, institucion, entidad o comunidad de

cualquier clase, bajo la dependencia de éstos y mediante un salario.

Obligaciones del empleador
Art. 29.- Son obligaciones de los patronos:

1. Pagar al trabajador su salario en la forma cuantia, fecha y lugar
establecidos en el Capitulo I, del Titulo Tercero de este Libro;

2. Pagar al trabajador una prestacion pecuniaria equivalente al salario
ordinario que habria devengado durante el tiempo que dejare de trabajar
por causa imputable al patrono;

3. Proporcionar al trabajador los materiales necesarios para el trabajo; asi
como las herramientas y utiles adecuados para el desempefio de las
labores, cuando no se haya convenido que el trabajador proporcione estos

ultimos;

8 Tomado del Cadigo Tributario de Republica de El Salvador.
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4.

Proporcionar lugar seguro para la guarda de las herramientas y Utiles del
trabajador, cuando éstos necesariamente deban mantenerse en el lugar
donde se prestan los servicios. En este caso, el inventario de herramientas

y Utiles debera hacerse siempre que cualquiera de las partes lo solicite.

Obligaciones de los trabajadores

Art. 31.- Son obligaciones de los trabajadores:

1.

Desempefiar el trabajo convenido. A falta de estipulaciones, el que el
patrono o sus representantes les indiquen, siempre que sea compatible con
su aptitud o condicién fisica y que tenga relacidon con el negocio o industria
a gue se dedica el patrono.

Obedecer las instrucciones que reciban del patrono o de sus
representantes en lo relativo al desempefio de sus labores.

Desempefiar el trabajo con diligencia y eficiencia apropiadas y en la forma,
tiempo y lugar convenidos; Guardar rigurosa reserva de los secretos de
empres de los cuales tuvieren conocimiento por razén de su cargo y sobre
los asuntos administrativos cuya divulgacion pueda causar perjuicios a la
empresa.

Observar buena conducta en el lugar de trabajo o en el desempefio de sus
funciones.

Restituir al patrono en el mismo estado en que se le entregd, los materiales
que éste le haya proporcionado para el trabajo y que no hubiere utilizado,
salvo que dichos materiales se hubieren destruido o deteriorado por caso
fortuito o fuerza mayor o por vicios provenientes de su mala calidad o

defectuosa fabricacion.

Clases de jornadas

Art.

161.- Las horas de trabajo son diurnas y nocturnas. Las diurnas estan

comprendidas entre las seis horas y las diecinueve horas de un mismo dia; y las

nocturnas, entre las diecinueve horas de u n dia y las seis horas del dia siguiente.
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La jornada ordinaria de trabajo efectivo diurno, salvo las excepciones legales, no
excedera de ocho horas diarias, ni la nocturna de siete. La jornada de trabajo que
comprenda mas de cuatro horas nocturnas, sera considerada nocturna para el

efecto de su duracion.

La semana laboral diurna no excedera de cuarenta y cuatro horas ni la nocturna

de treinta y nueve.

Dia de descanso remunerado

Art. 171.- Todo trabajador tiene derecho a un dia de descanso remunerado por
cada semana laboral.

El trabajador que no complete su semana laboral sin causa justificada de su parte,

no tendra derecho a la remuneracién establecida en el inciso anterior.

Trabajadores no sujetos a horario

Art. 172.- Los trabajadores no sujetos a horario tendran derecho a la
remuneracion del dia de descanso, siempre que hubieren laborado seis dias de la
semana y trabajado la jornada ordinaria en cada uno de ellos.

No perderan la remuneraciéon del dia de descanso los trabajadores a que se
refiere el inciso anterior, cuando por causa justa falten a su trabajo o0 no completen

alguna de las jornadas.

Domingo: dia de descanso semanal

Art. 173.- El dia de descanso semanal es el domingo. Sin embargo, los patronos
de empresas de trabajo continuo, que presten un servicio publico, o de aquéllas
que por la indole de sus actividades laboran normalmente en dia domingo, tienen
la facultad de sefialar a sus trabajadores el dia de descanso que les corresponda
en la semana. Fuera de estos casos, cuando las necesidades de la empresa lo
requieran, el patrono, para sefalar a sus trabajadores un dia de descanso distinto

del domingo, deberé solicitar autorizacion al Director General de Trabajo.
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Vacaciones remuneradas

Art. 177.- Después de un afio de trabajo continuo en la misma empresa o
establecimiento o bajo la dependencia de un mismo patrono, los trabajadores
tendran derecho a un periodo de vacaciones cuya duracion sera de quince dias,
los cuales seran remunerados con una prestacion equivalente al salario ordinario

correspondiente a dicho lapso més un 30% del mismao.

Dias de asueto y descanso

Comprendidos dentro del periodo de vacaciones

Art. 178.- Los dias de asueto y de descanso semanal que quedaren comprendidos
dentro del periodo de vacaciones, no prolongaran la duracion de éstas; pero las
vacaciones no podran iniciarse en tales dias. Los descansos semanales

compensatorios no podran incluirse dentro del periodo de vacaciones.

Dias de asueto remunerados

Art. 190.- Se establecen como dias de asueto remunerado los siguientes:

a) Primero de enero;

b) Jueves, viernes y sabado de la Semana Santa;

c) Primero de mayo;

d) Seis de agosto;

e) Quince de septiembre;

f) Dos de noviembre; y

g) Veinticinco de diciembre.

Ademas se establecen el tres y cinco de agosto en la ciudad de San Salvador; y
en el resto de la Republica, el dia principal de la festividad mas importante del

lugar, segun la costumbre. (9).
Obligacion de pago del aguinaldo

Art. 196.- Todo patrono esta obligado a dar a sus trabajadores, en concepto de

aguinaldo, una prima por cada afio de trabajo.
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Derecho al aguinaldo

Art. 197.- Los patronos estaran obligados al pago completo de la prima en
concepto de aguinaldo, cuando el trabajador tuviere un afilo o0 mas de estar a su
servicio.

Los trabajadores que al dia doce de diciembre no tuvieren un afio de servir a un
mismo patrono, tendrdn derecho a que se les pague la parte proporcional al
tiempo laborado de la cantidad que les habria correspondido si hubieren

completado un afio de servicios a la fecha indicada.*

2.25 LEY GENERAL DE PREVENCION DE RIESGOS EN LOS LUGARES
DE TRABAJO.

Art. 1.- El objeto de la presente ley es establecer los requisitos de seguridad y
salud ocupacional que deben aplicarse en los lugares de trabajo, a fin de
establecer el marco basico de garantias y responsabilidades que garantice un
adecuado nivel de proteccion de la seguridad y salud de los trabajadores y
trabajadoras, frente a los riesgos derivados del trabajo de acuerdo a sus aptitudes
psicoldgicas Y fisiolégicas para el trabajo, sin perjuicio de las leyes especiales que

se dicten para cada actividad econdmica en patrticular.

Art. 2.- Se establecen como principios rectores de la presente ley: Principio de
igualdad: Todo trabajador y trabajadora tendra derecho a la igualdad efectiva de
oportunidades y de trato en el desempefio de su trabajo, sin ser objeto de
discriminacion por razén alguna. Respeto a la dignidad: La presente ley garantiza
el respeto a la dignidad inherente a la persona y el derecho a un ambiente laboral
libre de violencia en todas sus manifestaciones, en consecuencia, ninguna accién
derivada de la presente ley, podra ir en menoscabo de la dignidad del trabajador o
trabajadora. Prevencion: Determinacion de medidas de caracter preventivo y
técnico que garanticen razonablemente la seguridad y salud de los trabajadores y

trabajadoras dentro de los lugares de trabajo.

4Tomado del codigo de Trabajo de la Republica de EIl Salvador.
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Art. 3.- Para les propositos de esta ley se observard lo siguiente:

1. Todo riesgo siempre debera ser prevenido y controlado preferentemente en la
fuente y en el ambiente de trabajo, a través de medios técnicos de proteccion
colectiva, mediante procedimientos eficaces de organizacion del trabajo y la

utilizacion del equipo de proteccion personal.

2. Adecuar el lugar de trabajo a la persona, en particular en lo que respecta a la
concepcion de los puestos de trabajo, asi como la eleccién de los equipos y los
métodos de trabajo y de produccién, con miras en particular a atenuar el trabajo

mondtono y repetitivo, y a reducir los efectos del mismo en la salud.
3. Sustituir lo peligroso por lo que entrafie poco o ningun peligro.

4. Planificar la prevencion, buscando un conjunto coherente que integre en ella la
técnica de cada tipo de trabajo, la organizacion y las condiciones de trabajo, las

relaciones sociales y la influencia de los factores ambientales en el mismo.

5. Se prohibe toda forma de discriminacién directa o indirecta en la
implementacion de las politicas y programas de proteccion de la salud y la

seguridad ocupacional.

6. Se garantiza el respeto a la dignidad inherente a las personas, y el derecho a

un ambiente laboral libre de violencia en todas sus manifestaciones.

7. Todo trabajador y trabajadora tendra derecho a la igualdad efectiva de
oportunidades y de trato en el desempeiio de su trabajo, sin ser objeto de
discriminacion y en la medida de lo posible, sin conflicto entre sus
responsabilidades familiares y profesionales, esto incluye, entre otros aspectos,
tomar en cuenta sus necesidades en lo que concierne a su participacion en los

organismos que se crean para la aplicacion de la presente ley.

Art. 4.- La presente ley se aplicara a todos los lugares de trabajo, sean privados o
del Estado. Ninguna instituciéon autbnoma podra alegar la existencia de un régimen

especial o preferente para incumplir sus disposiciones.
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Art. 7.- Para la aplicacion de la presente ley se entendera por:

ACCION INSEGURA: El incumplimiento por parte del trabajador o trabajadora, de
las normas, recomendaciones técnicas y demas instrucciones adoptadas

legalmente por su empleador para proteger su vida, salud e integridad.

COMITE DE SEGURIDAD Y SALUD OCUPACIONAL: Grupo de empleadores o
sus representantes, trabajadores y trabajadoras o sus representantes, encargados
de participar en la capacitacion, evaluacion, supervision, promocion, difusion y

asesoria para la prevencion de riesgos ocupacionales.

CONDICION INSEGURA: Es aquella condicion mecénica, fisica o de
procedimiento inherente a maquinas, instrumentos o procesos de trabajo que por

defecto o imperfeccién pueda contribuir al acaecimiento de un accidente.

Art. 53.- En todo lugar de trabajo deberan implementarse las medidas profilacticas
y sanitarias que sean procedentes para la prevencion de enfermedades de

acuerdo a lo establecido por el Cddigo de Salud y demas leyes aplicables.

Art. 54.- Todo lugar de trabajo, debera estar dotado de agua potable suficiente
para la bebida y el aseo personal, el cual debe ser permanente, debiéndose
ademas, instalar bebederos higiénicos.

Art. 59.- El almacenaje de materiales y de productos se hard por separado,
atendiendo a la clase, tipo y riesgo de que se trate y se dispondran en sitios
especificos y apropiados para ello, los cuales deben ser revisados peridodicamente.
El apilamiento de materiales y productos debe hacerse de forma segura, de tal
manera que no represente riesgos para los trabajadores y trabajadoras de

conformidad a lo establecido en el reglamento correspondiente.

Materiales de uso diario y de los productos elaborados del dia, sin obstaculizar el
desempeio de labores en el puesto de trabajo. En los lugares destinados para
tomar los alimentos, no se permitira el almacenamiento de materiales. En ningin
momento se permitira el apilamiento de materiales en los pasillos y en las salidas

de los lugares de trabajo.
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Art. 60.- El piso de los lugares de trabajo debe mantenerse en buenas condiciones
de orden y limpieza, asimismo los pasillos y salidas deben permanecer sin

obstaculos para tener libre acceso.

Art. 61.- En el caso de los desechos, estos deberan removerse diariamente de

forma adecuada.®

2.2.6 CODIGO DE SALUD.
Art 75. Todo edificio o local de uso publico debe mantenerse limpio conforme a las

instrucciones que dicten la autoridad de salud correspondiente.

Art 76. Los propietarios, poseedores o detentadores de predios baldios y de sitios
o locales abiertos en sectores urbanos, deberan cerrarlos para evitar que se

conviertan en fuentes de infeccion.

Art. 107.- Se declara de interés publico, la implantacion y mantenimiento de
servicios de seguridad e higiene del trabajo. Para tal fin el Ministerio establecera
de acuerdo a sus recursos, los organismos centrales, regionales, departamentales
y locales, que en coordinacién con otras instituciones, desarrollaran las acciones

pertinentes.

Art. 108.- El Ministerio en lo que se refiere a esta materia tendra a su cargo:
a) Las condiciones de saneamiento y de seguridad contra los accidentes y las
enfermedades en todos los lugares de produccién, elaboracién y comercio;

b) La ejecucion de medidas generales y especiales sobre proteccion de los
trabajadores y poblacion en general, en cuanto a prevenir enfermedades y
accidentes; y

5 Ley General de Prevencién de Riesgos en los Lugares de Trabajo.
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c) La prevencién o control de cualquier hecho o circunstancia que pueda
afectar la salud y la vida del trabajador o causar impactos desfavorables en

el vecindario del establecimiento laboral.®

2.3 MARCO TEORICO

2.3.1 Plan de Marketing.

El plan de marketing es conocido como el documento maestro, una guia que
integra y coordina los diferentes instrumentos comerciales.”Ya que el marketing
mix debe estar en funcién de los objetivos que se plantea la organizacion. 8Para
ello hay que llevar a cabo un andlisis de la situacion del mercado, de la

competencia y de la propia organizacion.

2.2.1.1 Principales Elementos.
La planificacion de marketing es un proceso que consta de diferentes fases que
son las respuestas a diversas preguntas algunas de estas son:

e ¢DoOnde estamos? La cual implica realizar un analisis tanto interno como
externo para detectar las amenazas y oportunidades del entorno, asi como
los puntos débiles y fuertes de la competencia.

e ;Donde queremos ir? Define los objetivos que pretende conseguir la
organizacion.

e ;COmMo llegaremos? Supone implantar una serie de acciones para
conseguir los objetivos que nos hemos planteado.

e ;CoOmo sabremos que hemos llegado? Establecer los sistemas de control
gue nos permitan determinar el grado de cumplimiento de los objetivos y

gue aporten la informacion necesaria para retroalimentar el plan.

6 Tomado del codigo de Salud de La Republica de El Salvador.

7 Plan de Marketing ,Vicente Ambrosio,12 Edicion,1999 Pag.6
8 Marketing Lamb,hair y McDaniel Thomson Editores 1998 pag. 281
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2.2.1.2 Tipos de Planes de Mercadeo

e Plan de Mercadotecnia estratégica: Especifica las decisiones
correspondientes para un periodo futuro de dos a cinco afios.

e Plan de Mercadotecnia anual: Sefiala las decisiones que sera preciso tomar
en un periodo de doce meses.

e Plan de Mercadotecnia Tactica: Abarca de uno a tres meses.

2.3.2 Competitividad
2.2.2.1 Antecedentes de la Competitividad

Hoy en dia cuando se habla de competitividad es cuando las empresas buscan
sobresalir dentro del mercado tan cambiante, en donde los consumidores también
mantienen altas expectativas. El acceso a la informacién sobre mercados de su
entorno y su andalisis es otro componente fundamental de la competitividad. Los
consumidores son mas y manejan su consumo de una manera mas cuidadosa, es
decir ya no son los que llevaban a cabo compras sin pensarlo sino mas bien ahora

le ponen énfasis en ser mas selectivos.
2.2.2.2 Caracteristicas de la competitividad

En la competitividad se pueden mencionar numerosas caracteristicas entre las

que se pueden resaltar las siguientes:

a) Se busca la eficiencia operacional

Esto significa que se suministra a los clientes productos confiables a precios
competitivos. La eficiencia operacional exige que se deba superar a los
competidores en las siguientes areas:

- Responder rapidamente y adaptarse a las demandas del mercado.

- Ofrecer constantemente un producto confiable para satisfacer a su cliente.

- Producir y entregar su producto a un precio competitivo.
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- La eficiencia operacional, se basa en la satisfaccion del cliente. °

b) Se enfoca en el servicio al cliente

Uno de los elementos importantes es el papel que juega la estrategia competitiva,
la cual consiste en adaptar continuamente los productos a las necesidades
individuales de los clientes. Las compafiias orientadas al servicio al cliente no
compiten con precio, sino con capacidad para satisfacer las necesidades

individuales y prestar un servicio personalizado.

Estos dos enfoques se complementan en lo que busca la empresa ofrecer
eficiencia al momento de entrega del producto que sea en la fecha estipulada y
gue satisfaga las necesidades del cliente a un precio accesible, haciendo de la

eficiencia operacional y el servicio al cliente su poder competitivo.

2.2.2.3 Fuerzas Competitivas del Mercado

El modelo de las cinco fuerzas desarrollado por Michael Porter ayuda a explicar el
nivel de rentabilidad en el mercado, estas pueden explicarse en cinco factores que
se desarrollan a continuacion:

a) Intensidad de la competencia.

Una forma de analizar el nivel de rivalidad en un mercado consiste en centrarse en
los costos-beneficios de la coordinacion, hay cierto nimero de caracteristicas de
un mercado que ayudan a determinar el nivel de rivalidad y que se deben de
considerar cuando estudiamos el cuadro de competidores.

b) NOmero de competidores

Cuanto mayor sea el numero de empresas en un mercado, probablemente sea
mayor incertidumbre acerca de los factores de operacién de las mismas. Una
medida que se utiliza comunmente del nUmero y poder relativo de las empresas es
el indice de concentracion el cual se calcula como el porcentaje de las ventas

totales del mercado o del empleo estimado a partir de las cuatro empresas mas

9 Cristébal Osorio Arcilla Diccionario, Comercio Internacional, Pag. 25
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grandes, Las cifras mas elevadas representan mayor concentracién. En mercados
en donde varias compafias son de igual tamafio, se desarrolla una rivalidad

mayor a medida que cada una de ellas compite por la posicion de liderazgo.

c) Presencia de productos sustitutos

Las empresas se ven afectadas por la presencia de mercados relacionados o
productos sustitutos que desempefian un papel desigual en la dinamica del
mercado. En mercados altamente competitivos tales productos desempefian un
papel muy modesto pero en épocas de crecimiento rapido de la demanda y en los
cuales hay muy pocos competidores los productos sustitutos pueden llegar a ser

muy importantes.

d) Poder del comprador

Todas las empresas deben prestar atencién a lo que quieren sus clientes. Sin
embargo, hay considerables diferencias entre los mercados respecto a los
poderosos que son los compradores y lo capaces que son de obligar a una

reduccion de precios o de influir en los niveles de calidad de los productos.

e) El poder de los proveedores

En la misma forma que los compradores poderosos pueden obtener utilidades
presionando para que bajen los precios, los proveedores pueden obtener
utilidades incrementando los costos de los insumos, porque los mismos factores
gue determinan el poder de los compradores, también determinan el poder de los
proveedores. Para ello se deben considerar el numero de proveedores

disponibles. Mientras méas proveedores haya mejor.
2.3.3 Industria Metal Mecéanica.

2.3.3.1 Antecedentes

Como respuesta a los diversos cambios econdmicos que surgieron en los finales
del siglo XVIII, y cambios industriales en los inicios del siglo XIX, las industrias

desarrollaron nuevos procesos y metodologias para la fabricacion de productos. A
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estos cambios econdmicos e industriales se le dio el nombre de “Revolucién
Industrial”. Por lo siguiente surgieron procesos y mejoras en las técnicas aplicadas

a la produccion.

Entre las causas de la Revoluciéon Industrial, que tuvo su origen en Gran Bretafia
desde mediados del siglo XVIII. pueden sefalarse los adelantos logrados por la
navegaciéon maritima europea, ya que esto provoco una mayor extension de
mercados Yy factores politicos debido a que los navegantes Europeos andaban en
busca de nuevos productos, materiales desconocidos y metales precios, a la vez
empezaron a comercializar los productos europeos los cuales comenzaron a ser
exportados entre los siglos Xl 'y XIX, promoviendo asi un desarrollo y progreso en
las técnicas aplicadas a la produccion dentro de la industria. Como por ejemplo se
pueden sefalar la utilizacion de maquinaria en ciertas industrias (hilados y tejidos),
lo que sustituyo con gran ventaja el trabajo manual, reduciendo considerablemente

el costo de fabricacion.

Del primer momento en que se utilizé la maquinaria en la industria cambiaron los
métodos de produccion y como consecuencia surgieron las fabricas, donde los
obreros eran el motor principal de toda maquinaria. De este modo, se cred una
base técnica adecuada que sirvié para el desarrollo de la industria mecanizada,
las maquinas fueron formando parte muy impoértate formandose asi la relacion

maquina-hombre-herramienta dentro de la produccion.

2.3.3.2 Definicion de la industria metal mecanica.1

La industria metal mecénica es una rama especifica del sector manufacturero que
se dedica a la transformacién mecanica y fisica del metal en sus fases primarias
(metales ferrosos y no ferrosos), modificando asi su forma o naturaleza con el fin
de generar productos que destinen: a alimentar procesos industriales, a la
inversion de capital (maquinaria, equipos y herramientas), y al consumo directo en

forma de bienes durables.

0 Lic. Ricardo Marti Minec-fosep informe final.
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2.3.3.3 Importancia del sector metal mecénica en la actividad econémica

de el salvador.1!

La industria metal mecanica es un sector importante para la economia nacional, ya
que proporciona apoyo a otras industrias, especificamente servicios de
mantenimiento. A su vez demanda gran cantidad de insumos y productos
intermedios y finales; el sector de talleres metal mecénica se encuentra en la
micro y pequefia empresa, estos sectores en El Salvador no recaban informacion
estadistica para ventas, produccion u otras areas de interés para ellos. La
importancia de dicho sector puede verse reflejada a partir de criterios como son la
participacion en el producto interno bruto (PIB), tanto de la economia como en la
industria manufacturera, generacion de empleos y el apoyo que ésta brinda a otras

actividades econémicas.

2.4 MARCO CONCEPTUAL

Amenazas: Son todas aquellas areas de la mediana empresa de metalmecanica
que, de presentarse constituirdn un gran obstaculo para su crecimiento y

desarrollo sostenido.

Cadena productiva: Es la identificacion de las actividades, las funciones y los
procesos de negocios separados que se desempefian en el curso del disefio, la

produccion, la mercadotecnia, la entrega y el respaldo del producto o servicio

Canales de distribucion: Son los medios que utiliza la mediana industria de

metalmecanica para hacer llegar el producto al consumidor final.

Competitividad: Es la habilidad de alcanzar alta productividad basandose en el

uso innovador de los recursos humanos, de capital y los activos fisicos.

Competencia: Se refiere a la rivalidad de la mediana industria de metalmecanica

gue compite entre si, dentro de la actividad economica.

11 Lic. Ricardo Marti. Minec-fosep, evaluacion del parque empresarial e identificacion de areas de
especializacion segundo informe técnico
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Debilidades: Son todas las caracteristicas que limitan la efectividad de la mediana

industria de metalmecanica.

Estrategia competitiva: Son las acciones ofensivas y defensivas de una empresa,

el medio externo que son las oportunidades y riesgos de la empresa.

Eficacia: Capacidad de reducir al minimo los recursos usados para alcanzar los

objetivos en las medianas empresas.

Eficiencia: Capacidad de determinar los objetivos apropiados en las medianas

empresas de metalmecanica.

Entorno empresarial: Consiste en hacer un analisis del ambiente externo de la

mediana industria de metalmecanica de la ciudad de Usulutan.

Eslabones de la cadena productiva: Se refiere a los diferentes intermediarios
que participan en el traslado del producto, desde el fabricante hasta el consumidor

final, en la mediana industria metalmecanica.

Estrategia: Es una estructura dentro de la cual, se llevan a cabo los movimientos
y los planes de accion, que tiene la mediana industria metalmecanica de la ciudad

de Usulutan.

FODA: Es la técnica que permite identificar las fortalezas, oportunidades,
debilidades, amenazas de la mediana industria metalmecanica de la ciudad de

Usulutan.

Fortalezas: Caracteristicas que aumentan la efectividad de la mediana empresa

metalmecanica.

Globalizacién: Reconocimiento de la mediana industria metalmecanica, que

existe un mercado abierto y competitivo.

Industria: Se refiere al grupo de empresas cuyos productos tienen tantos

atributos comunes que compiten por los mismos compradores.
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Marketing: La realizaciobn de actividades empresariales que dirigen el flujo de

bienes y servicios desde el productor al consumidor o usuario.

Medio ambiente: Son las condiciones sociales politicas, econdémicas vy
tecnolégicas que afectan la mediana industria metalmecanica de la ciudad de

Usulutan.

Mision: Es una declaracion del propésito y objetivos de como administrara y de

como crecera la mediana industria metalmecanica.

Mercado: lugar fisico especializado en las actividades de vender y comprar
productos y en algunos casos servicios. En este lugar se instalan distintos tipos de
vendedores para ofrecer diversos productos o servicios, en tanto que alli

concurren los compradores con el fin de adquirir dichos bienes o servicios.

Oportunidades: Mercados, productos y servicios 0 areas de actividades que a
través de un desarrollo, extensidbn o mejoramiento de la calidad, ofrecen una

posibilidad de un crecimiento rentable de la mediana industria metalmecanica.

Plan de marketing: documento escrito en el que, de un modo sistematico y
estructurado, y previa realizacion de los correspondientes analisis y estudios se
definen los objetivos a conseguir en un periodo de tiempo determinado, asi como
el detalle de los programas y medios de accion, requeridos para alcanzar los

objetivos fijados en el plazo previsto.

Precio: Es el monto de intercambio asociado a la transaccion. El precio no se fija
por los costes de fabricacion o produccion del bien, sino que debe tener su origen
en la cuantificacion de los beneficios que el producto significa para el mercado y lo

gue éste esté dispuesto a pagar por esos beneficios.

Producto: En mercadotecnia, un producto es todo aquello tangible o intangible
(bien o servicio) que se ofrece a un mercado para su adquisicién, uso 0 consumo,
y que puede satisfacer una necesidad o un deseo.

Promocion: Incluye todas las funciones realizadas para que el mercado conozca

la existencia del producto/marca.
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Visién: Es una imagen mental viva, que representa un estado futuro deseable a

alcanzar.

CAPITULO III.

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Tipo de investigacion

Son muchos los tipos de investigacion que existen para resolver el problema que
afronta la empresa Industrias La Merced S.A de C.V pero el mas idéneo es: la
investigacion descriptiva, la cual favorece la obtencién de informacion con relacién
al mejoramiento del posicionamiento de la organizacion a través de un plan de

marketing.

El propdsito de la aplicacion de este tipo de investigacion es explorar y luego
describir los elementos encontrados a través de esta. Al tomarse en cuenta
individualmente se justifican de cémo cada uno propicia al desarrollo eficaz de la

investigacion.

3.2 Disefio de la Investigacion
Por medio del disefio de la investigacion se obtiene toda la informacion necesaria
y requerida para aceptar o rechazar la hipétesis. Esta investigacion es de tipo, no
experimental, transeccional, descriptivo. No experimental porgue no se pueden
manipular las variables, los datos a reunir se obtendran del personal administrativo
de la empresa y transeccional ya que la recoleccién de datos se realizara en un

solo tiempo.

3.3 Poblacion y Muestra
3.3.1 Poblacion
La parte del universo a la que el investigador tiene acceso se denomina poblacion,
es el conjunto limitado de individuos o elementos de la misma especie 0 que

presentan ciertas caracteristicas similares sometidas a un estudio estadistico, a
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los cuales se refiere en la investigacion. Las unidades de andlisis para esta
investigacion son los consumidores, empleados de la empresa y los competidores.

3.3.1.1 Descripcién de la poblacion de consumidores

La determinacion de la poblacion que se tomoO en cuenta se realizo a partir del
conocimiento del entorno y el aspecto interno que se relaciona directamente con el
fenémeno en estudio por lo tanto va dirigido a los profesionales y no profesionales
de la Ciudad de Usulutan cuyas edades oscilan desde los 18 a 55 afios de edad,
del area urbana, clientes reales de Industrias La Merced S.A de C.V, con el
objetivo de satisfacer sus necesidades y expectativas de compra, se opté por
encuestar a 10 personas entre ellos hombres y mujeres.

3.3.1.2 Descripcion de la poblacion para los distribuidores.

El segundo universo de estudio esta compuesto por 4 empresas dedicadas a la
comercializacién de piezas de metalmecanica. Se acudié a los establecimientos
mayormente visitados por los consumidores al momento en el que adquieren sus

productos elaborados del metalmecanica.
3.3.1.3 Descripcion de la poblacion de competidores.

Para determinar la muestra poblacion de competidores se tomé en cuenta a las
13 empresas que se dedican a la fabricacion, reparacion y comercializacion de

piezas de metalmecanica, ubicadas en la ciudad de Usulutan.
3.3.2 Método

Se utilizé el método no probabilistico, dado que no todos los elementos de la
poblacién pueden formar parte de la muestra, se trata de seleccionar a los sujetos
siguiendo determinados criterios procurando gque la muestra sea representativa.
Es decir, los elementos de la muestra son seleccionados por procedimientos al

azar o con probabilidades conocidas de seleccion.

35



3.3.3Tipo de muestreo

El tipo de muestreo es el dirigido, que consiste en seleccionar las unidades de la
poblacidén, segun el juicio de los investigadores, dado que las unidades
seleccionadas gozan de representatividad y asi se obtienen los elementos

necesarios para el desarrollo de la investigacion.

3.4 Métodos y técnicas de recoleccion de informacién

Los métodos para la recoleccion de la informacion son la observacion directa,
entrevista y encuestas. Las cuales se realizaron a través de instrumentos tales
como: cuestionarios dirigidos hacia los consumidores, competidores y los
empleados; la guia de observacion y la guia de entrevista dirigida al propietario de
la empresa generando informacion necesaria que permiti6 conocer los gustos,

deseos y preferencias de los consumidores.

3.5 Fuentes de Informacién
3.5.1 Fuentes primarias.

A través de esta fuente de informacién se pudo obtener directamente datos sobre
el contexto del mercado haciendo uso de instrumentos como el cuestionario y la

entrevista.
3.5.2 Fuentes secundarias.

Con las fuentes secundarias se puede analizar e interpretar las fuentes primarias,
se utilizaron con el fin de obtener informacion detallada acerca del ambiente que
rodea la empresa, para que asi la investigacion sea mas objetiva y se obtengan

los mejores resultados. Como fuentes secundarias para nuestra investigacion se

utilizaron:
= |nternet.
= Libros.
= Tesis

36



3.6Formulacion de Hipotesis.

3.6.1 Hipotesis General.

La propuesta de un plan de marketing mejorara la competitividad de la empresa
Industrias La Merced S.A de C.V en la industria metal mecénica de la ciudad de
Usulutan, 2015.

3.6.2 Hipotesis Especificas:

= La investigacion permitira identificar las preferencias de consumo del

mercado de metal-mecanica.

= Analizar la competencia permitira realizar propuestas Unicas de promocion
y publicidad en Industrias La Merced S.A de C.V.

* Permitird un mejor posicionamiento de los productos ante los consumidores
la elaboracién de estrategias de m
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Tabla N° 1

SISTEMA DE HIPOTESIS

OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES
General General
=  Producto
La propuesta de un plan de | Plan de marketing (VI) = Precio
Proponer un plan de marketing para mejorar la | marketing mejorara la * Plaza
competitividad de la empresa =  Promocién

competitividad de la empresa Industrias La
Merced S.A de C.V en la industria metal
mecanica de la ciudad de Usulutan, 2015.

Industrias La Merced S.A de C.V
en la industria metal mecanica de
la ciudad de Usulutan, 2015.

Herramienta competitiva (VD)

Vision a corto y largo plazo.
Recursos de la empresa.
Fidelidad de los clientes.

Especificas

Especificas

Realizar una investigacion que identifique las
preferencias de consumo del mercado de
metal-mecénica.

La investigacion permitira identificar
las preferencias de consumo del
mercado de metal-mecanica.

Investigacion de mercado (VI)

Competidores.
Distribuidores.
Proveedores.
Clientes.

Mercado metalmecénica (VD)

Poder adquisitivo.
Caracteristicas del producto.
Canales de distribucion.

Analizar la competencia a la que se enfrenta
Industrias La Merced S.A de C.V para realizar
propuestas Unicas de promocién y publicidad

Analizar la competencia permitira
realizar propuestas Unicas de
promocion y  publicidad en
Industrias La Merced S.A de C.V.

Competencia (VI)

Calidad del producto.
Comercializacion y servicio al
cliente

Precios.

Capacidad financiera.

Promocién y publicidad (VD)

Medios de comunicacion.
Competencia agresiva.
Costo-beneficio.

Elaborar estrategias de mercadeo para lograr
un mejor posicionamiento en la mente de los
consumidores en la ciudad de Usulutan.

Permitira un mejor posicionamiento
de los productos ante los
consumidores la elaboracion de
estrategias de mercadeo.

Estrategias de mercado (VI)

Investigacion de mercado.
Innovacion de productos vy
servicios.

Tacticas de mercado.

Posicionamiento (VD)

Ventaja competitiva.
Diferenciacion.
Habitos de compra.
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CAPITULO IV.

4. PRESENTACION E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
ANALISIS DE ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES.

Pregunta N°1 ¢Ha comprado productos o recibido servicios de Industrias la
Merced S.A de C.V.?

Objetivo: Conocer la demanda de los productos que ofrece la empresa.

Tabla N°1
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 10 100%
NO 0 0%
Total 10 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

GRAFICON° 1
NGC;10%

SI; 10%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

Andlisis e Interpretacién: De la poblacién de consumidores encuestada el 100%
adquiere productos de metalmecanica en la empresa Industrias La Merced. Segun
los resultados que nos muestra la tabla n°1 podemos decir que la empresa tiene

una demanda considerable de sus productos y servicios.
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Pregunta N°2 ¢;De qué forma conocid la empresa Industrias la Merced S.A de
C\V.?

Objetivo: Conocer el medio por el cual la empresa atrae a sus nuevos clientes.

Tabla N°2
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Recomendacion 9 90%
Anuncios publicitarios | 1 10%
Total 10 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

GRAFICO N° 2

Anuncios
publicitarios; 10%

Recomendaciones;
90%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

Andlisis e Interpretacion: Segun los datos proporcionados por los consumidores,
el 90% respondid6 por recomendacion, mientras que un 10% anuncios
publicitarios. En base a resultados podemos decir que la mayoria de los clientes
conocié a la empresa por medio de las recomendaciones de otros clientes y un

porcentaje menor por medio de anuncios publicitarios.
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Pregunta N°3 ¢(Qué lo motivo a visitar el taller de Industrias la Merced S.A de
C\V.?

Objetivo: Identificar los principales motivadores que hace que los clientes visiten

la empresa.

Tabla N°3
Alternativa Frecuencia Porcentaje
El producto 3 30%
Los precios 3 30%
La ubicacion 2 20%
Servicio al cliente 1 10%
Recomendaciones 1 10%
Publicidad 0 0%
Total 10 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

GRAFICON° 3

Los productos;
30%

Ubicacion; 20%
Los precios; 30%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

Analisis e Interpretacion: De los datos obtenidos de la poblacion encuestada
tenemos que el 30% los motiva los productos de la empresa, 30% los precios,
20% la wubicacion de la empresa, 10% el servicio al cliente, 10% las
recomendaciones de otros clientes, y 0% la publicidad. La mayoria de los clientes
les motiva ir a la empresa por los productos que ofrece y los precios de estos

productos, puesto que son relativamente bajos, seguido de la ubicacion de la
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empresa y de menor incidencia el servicio al cliente y las recomendaciones y de
poca motivacion la publicidad.

Pregunta N°4 ¢ha visto algun tipo de publicidad de Industrias la Merced S.A de
C\V.?

Objetivo: Conocer si la empresa cuenta con algun tipo de publicidad para atraer

nuevos clientes.

Tabla N°4
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 1 10%
NO 9 90%
Total 10 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

GRAFICON® 4

SI; 10%

NO; 90%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

Andlisis e Interpretaciéon: Los datos proporcionados por los consumidores, el
10% respondié Si ha visto publicidad de la empresa, mientras que un 90%
respondio que No. La tabla N°4 nos muestra claramente que la mayoria de los
clientes desconoce que la empresa Industrias La Merced tenga publicidad,
mientras que un porcentaje menor de los clientes asegura haber visto publicidad

de la empresa.
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Pregunta N°5 ¢ Como califica la atencién recibida por el personal de la empresa?

Objetivo: Determinar si la atencion del personal de la empresa es aceptable para

los clientes.
Tabla N°5
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Excelente 3 30%
Muy buena 6 60%
Regular 1 10%
Mala 0 0%
Total 10 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

GRAFICO N°5

Mala; 0%

Regular; 10%

Excelente; 30%

Muy buena; 60%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

Andlisis e Interpretacion: De los datos obtenidos de la poblacién encuestada
tenemos que el 60% respondié que la atencion del personal es muy buena, 30%
Excelente, 10% regular, y 0% mala. La mayoria de los clientes considera que la
atencién del personal es muy buena, mientras que un porcentaje menor los
considera excelente por lo que nos indica que necesita mejorar para que llegue a
la excelencia, debido a que un porcentaje menor de los clientes considera que es

regular.
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Pregunta N°6 ¢Recomendaria a otras personas los productos o servicios que
ofrece Industrias la Merced S.A de C.V.?

Objetivo: Determinar si los productos y servicios que la empresa ofrece satisface

a los clientes para que este los recomiende.

Tabla N°6
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 10 100%
NO 0 0%
Total 10 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

GRAFICO N° 6
NO; 0%

Sl; 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

Andlisis e Interpretacion: Segun los datos proporcionados por los consumidores,
el 100% respondid que Si recomendaria los productos y servicios de la empresa,
mientras que un 0% respondié que No. La tabla N°6 nos muestra que los
productos y servicio que la empresa Industrias La Merced ofrece son aceptables
para los clientes actuales, los cuales estan dispuestos a recomendarlos a los
potenciales clientes, lo cual demuestra que la empresa cuenta con una buena

imagen.
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Pregunta N°7 ¢Qué tipo de informacion recibio por parte de los empleados de la

empresa?

Objetivo: Identificar la informacion necesaria que los empleados de la empresa

debe de brindar a los clientes.

Tabla N°7
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Caracteristicas de los 1 10%
productos
Indicaciones del wuso 1 10%
del producto
Mantenimiento y uso 1 10%
adecuado
Todas las anteriores 7 70%
Total 10 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

GRAFICON® 7

Caracteristicas de

los productos;
10% Indicaciones de

uso del producto;
10%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

Analisis e Interpretacion: Los datos obtenidos de la poblacion encuestada
tenemos que el 70% respondid todas las alternativas anteriores, 10%
caracteristicas sobre los productos, 10% indicaciones de wuso, y 10%
mantenimiento y uso. Los resultados nos indica que la informacion necesaria que
los clientes requieren por parte del personal de la empresa son las caracteristicas
del producto a adquirir, asi como las indicaciones de uso de dicho producto vy el
mantenimiento que este requiere.
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Pregunta N°8 ¢Como califica el conocimiento técnico que tiene el personal de

ventas sobre el producto?

Objetivo: Determinar si el conocimiento técnico por parte del personal de venta

con respecto al producto es de gran incidencia para el cliente.

Tabla N°8
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Excelente 6 60%
Muy buena 4 40%
Regular 0 0%
Mala 0 0%
Total 10 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

GRAFICON® 8

Muy buena; 40%

Excelente; 60%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

Andlisis e Interpretacion: Los datos obtenidos de la poblacién encuestada
tenemos que el 60% respondié que el conocimiento técnico del personal es
excelente, 40% muy bueno, 0% regular, y 0% mala. La mayoria de los clientes
considera que el conocimiento técnico que el personal tiene con respecto a los

productos que la empresa ofrece es excelente, lo cual es una ventaja.
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Pregunta N°9 ¢Qué productos o servicio ha recibido de Industrias la Merced S.A
de C.v?

Objetivo: Identificar el producto y/o servicio de mayor demanda.

Tabla N°9
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Repuestos 4 40%
Piezas especializadas 2 20%
Servicio de 2 20%
mantenimiento
Servicio de reparacion | 2 20%
Total 10 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

GRAFICON° 9

Repuestos; 40%

Piezas
especializadas;
20%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

Andlisis e Interpretacidén: Segun los datos obtenidos de la poblacion encuestada
nos indican que el 40% ha comprado repuestos, 20% piezas especializadas, 20%
servicio de mantenimiento, y 20% servicio de reparacion. Los resultados
obtenidos nos muestran que el producto que mas demanda tiene la empresa son
los repuestos, también nos muestra que tiene una demanda considerable de
piezas especializadas al igual que los servicios de mantenimiento y reparacion por
lo que la empresa debe de incrementar las lineas de producto y mejorar el servicio

que ofrece.
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Pregunta N°10 ¢ Se sintio satisfecho con el producto o servicio que la empresa le

proporciono?

Objetivo: Determinar si los productos y servicios que la empresa ofrece satisface

a los clientes.

Tabla N°10
Alternativa Frecuencia Porcentaje
SI 10 100%
NO 0 0%
Total 10 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

GRAFICO N° 10
NO; 0%

SI; 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

Andlisis e Interpretacion: Segun los datos proporcionados por los clientes, el
100% respondid que Si estd satisfecho de los productos y servicios que la
empresa ofrece, mientras que un 0% respondid que No. La tabla N°10 nos
muestra que los productos y servicio que la empresa Industrias La Merced ofrece
son aceptables para los clientes actuales, lo cual puede atraer a clientes

potenciales.
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Pregunta N°11 ¢Le han ofrecido promociones en Industrias La Merced S.A de

C.V. alguna vez?

Objetivo: Conocer si la empresa realiza promociones especiales a sus clientes

actuales.
Tabla N°11
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 8 80%
NO 2 2%
Total 10 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

GRAFICON° 11

SI; 80%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

Andlisis e Interpretacion: Segun los datos proporcionados por los clientes, el
80% respondid que Si le han ofrecido promociones, mientras que un 20%
respondio que No. La mayoria de los clientes de Industrias La Merced han recibido
promociones especiales por parte de la empresa, lo cual los motiva a seguir
prefiriendo los productos y servicios que esta les ofrece, razén por la cual la

demanda incrementa dia a dia.
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Pregunta N°12. Si su respuesta fue Sl ¢Qué tipo de promocién ha recibido?

Objetivo: Determinar las promociones que la empresa ofrece para fidelizar a sus

clientes.

Tabla N°12
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Descuentos especiales | 5 50%
Servicio de 5 50%
mantenimiento  gratis
en la tercer compra.
Total 10 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

GRAFICO N° 12

Descuentos
epeciales; 50%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

Andlisis e Interpretacién: Los datos obtenidos de la poblacion encuestada nos
indican que el 50% ha recibido descuentos especiales por la compra de algun
producto y/o servicio, mientras que el 50% ha recibido servicio de mantenimiento
gratis al haber realizado su tercera compra. La mayoria de clientes manifestdé que
las promociones que la empresa les ha ofrecido son los descuentos especiales y
el servicio de mantenimiento gratis en la tercera compra, aclarando que el servicio
de mantenimiento se realiza a los productos que este haya adquirido

anteriormente en la empresa.
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Pregunta N°13 ¢ Qué tipo de promociones espera recibir por parte de la empresa?

Objetivo: Determinar las promociones idéneas que los clientes esperan recibir por
parte de la empresa.

Tabla N°13
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Descuentos 6 60%
Rifas 1 10%
Regalo sorpresa 1 10%
Otros 2 20%
Total 10 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

GRAFICO N° 13

Descuentos; 60%
Rifas; 10%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

Analisis e Interpretacion: Los datos obtenidos de la poblacion encuestada nos
indican que el 60% prefiere recibir descuentos, 20% Otras promociones, y 10%
rifas, y 10% regalo sorpresa. De los resultados obtenidos nos muestra que los
clientes actuales de Industrias La Merced prefieren en su mayoria los descuentos,
mientras que un porcentaje considerable prefiere otro tipo de promociones que los
motive a seguir realizando en sus compras en la empresa, y que es de menor
incidencia las rifas y regalos sorpresa por lo que la empresa debe de realizar otras

promociones atractivas.
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Pregunta N°14 ¢;Qué medio de comunicacion influye en su toma de decisiones

para realizar compras de piezas de metalmecanica o los servicios que ofrece?

Objetivo: Identificar los medios de comunicacion idoneos que influyan en la

decision de compra de piezas de metalmecanica o servicios que la empresa

ofrece.

Tabla N°14
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Television 6 60%
Radio 1 10%
Periddicos 1 10%
Internet 2 20%
Total 10 100%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

GRAFICO N° 14

Television; 60%
Radio; 10%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores de Industrias La Merced

Analisis e Interpretacion: Los datos obtenidos de la poblacion encuestada nos
indican que el 60% prefiere la television como medio de comunicacion que influye
en su decision de compra, 20% Internet, 10% radio y 10% periddicos. El medio de
comunicacién idoneo para influir en la decision de compra es la television, la
mayoria de los clientes manifestd que este medio es el mas utilizado, seguido del
internet, las consultas en internet es cada vez mayor y la empresa debe de utilizar

este medio para atraer nuevos clientes.
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ANALISIS DE ENCUESTA DIRIGIDA A DISTRIBUIDORES.

Pregunta N° 1. ¢ Qué servicios ofrecen en su empresa?

Objetivo: ldentificar cuales son los servicios que ofrece a los habitantes de la

ciudad de Usulutan.

Tabla N°1
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Reparacién de piezas de metal mecanica 0 0
Fabricacidn de piezas de metal mecénica 0 0
Comercializacion de piezas de metal 4 100%
mecanica
Otros 0
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

GRAFICO N°1

B Reparacion de
piezas de la metal
mecanica

M Fabricacion de
piezas de la metal
mecanica

B Comercializacion
de piezas de la

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

Andlisis e Interpretacion: El 100% de los distribuidores distribuye piezas de
metal mecanico. Las piezas de metal mecanica son bien comercializadas por las

empresas distribuidores lo que implica que se busque una forma de poder

adquirirlas a un costo que les sea rentable comercializarlas.
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Pregunta N°2 ¢ Cudl de las anteriores considera que sea mas rentable?

Objetivo: Conocer qué servicio es mas rentable ofrecer a los clientes.

Tabla N°2
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Reparacion de piezas de metal O 0
mecanica
Fabricacion de piezas de metal O 0
mecéanica
Comercializacion de piezas de 4 100%
metal mecanica
Otros 0 0
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

GRAFICO N°2

fabricacion de
piezas de la
etal mecanica
0%

_

Reparacion de Comercializacio

piezas de la n de piezas de
metal mecanica la metal
0% mecanica

100%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecénica.

Andlisis e Interpretacién: Con un 100% se les hace mas rentable distribuir los
productos de metal mecanica. Se les presenta mas rentable la distribucién de
piezas de metal mecanico con lo cual les trae mas ganancias y ofrecer mejor su

servicio.
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Pregunta N°3. ¢Porque cree que los consumidores prefieren el servicio

seleccionado?

Objetivo: Determinar porque los consumidores prefieren los servicios

seleccionado.

Tabla N°3

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Calidad 1 25%
Disefio 0 0
Colores 0 0
bajos Precios 1 25%
Otros mencione 0 0
Todos las anteriores 2 50%
TOTAL 4 100%
Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecénica.

GRAFICO N°3

Calidad
< Colores

oL 0%
Diseno
0%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

Analisis e Interpretacion: Se considera la calidad en un 25% vy otro 25%
considera que los precios bajos y un 50% considera que todas las anteriores. Es
importante conocer que se ofrece productos de calidad pero que también su precio
influye tanto como el disefio u otras caracteristicas a la hora de adquirirlos por los

clientes.
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Pregunta N°4 ¢Considera que para elegir un producto de metal mecénica influye

el disefio de este?

Objetivo: Conocer la importancia que tiene el disefio en los productos de metal

mecanica para su adquisicion.

Tabla N°4
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%
No 0 0
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

GRAFICO N°4

100%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

Andlisis e Interpretacion: Con un 100% se conoce que es muy importante el

disefio a la hora de adquirir el producto. El disefio influye en la adquisicion de

los productos de metal mecénica debido a la importancia de su uso para los

clientes.
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Pregunta N°5. ¢ Qué medidas de productos vende mas?

Objetivo: Determinar el tamafio o medidas son las que mas se venden de los

productos de metal mecanica.

Tabla N°5
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Pequefiios 2 50%
Medianos 2 50%
Grande 0 0%
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

GRAFICO N°5

Medianos
50%

Pequeiios
50%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

Andlisis e Interpretacién: Son las piezas pequefias y medianas las que mas
se venden en las empresas distribuidoras con un 50% cada una de ellas
respectivamente. El tamafio es un aspecto muy importante para los clientes
gue buscan productos de metal mecanica pero son las piezas pequefias y
medianas las que son mas demandadas.
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Pregunta N°6. ¢Qué tipo de tonalidades vende méas?

Objetivos: Determinar qué tipo de tonalidad se vende mas.

Tabla N°6
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Tonos suaves 0 0
Tonos fuertes 0 0
Tonos Neutros 4 100%
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.
GRAFICO N°6

Tonos fuertes Tonos suaves

0% 0%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

Andlisis e Interpretacion: Un 100% considera que el tono a la hora de
adquirir el producto son tonos neutros. El tono el cual se demanda en su
mayoria no influye en los clientes que los estan demandando y esto hace que

se busque tonos neutros.
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Pregunta N°7. ¢ Cémo es el precio de los productos que ofrecen en comparacion

con los de la competencia?

Objetivos: Conocer los precios que se ofrecen con respecto a la competencia.

Tabla N°7
Alternativas Cantidad Porcentaje
Alto 0 0
Medio 0 0
Bajo 4 100%
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

GRAFICO N°7

Medio Alto
0% 0%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

Analisis e Interpretacion: Los distribuidores en un 100% ofrecen los precios
mas bajos con respecto a la competencia. El precio que ofrecen cada uno de
los distribuidores es bajo comparado con aquellos que también comercializan

productos de metal mecanica.
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Pregunta N°8. Actualmente qué tipo de promocion o publicidad estd utilizando

para vender los productos en comparacion con la competencia.

Objetivos: Conocer qué tipo de promocion o publicidad se utiliza para vender los

productos.

Tabla N°8
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Radio 1 25%
Redes Sociales 1 25%
Otras 2 50%
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

GRAFICO N°8

Radio
25%

Redes Sociales
25%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

Analisis e Interpretacion: La radio y redes sociales con un 25% cada uno
son utilizados por las empresas distribuidoras y con 50% se utilizan otros
medios para su promocion y publicidad con respecto a la competencia. Es
importantes para los distribuidores dar a conocer los productos de metal
mecanica que comercializan por eso utilizan diferentes tipos de promociones y

publicidad que les diferencien de la competencia.
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Pregunta N°9. ¢Cree usted que es importante que las empresas fabricantes
promociones y publicidad para traer mas clientes?

Objetivo: Conocer la importancia de promociones y publicidad por las empresas

fabricantes.

Tabla N°9
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%
No 0 0%
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

GRAFICO N°9

Si
100%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

Andlisis e Interpretacién: Se considera con un 100% de que es importante que
las empresas fabricantes realicen promocion y publicidad para atraer mas clientes.
Es muy importante que todas las empresas utilicen la promocion y publicidad que
ayude a atraer nuevos clientes y asi dar a conocer los diversos productos que se
ofrece.
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Pregunta N°10. ¢Qué tipo de publicidad le gustaria implementar?

Objetivo: conocer el tipo de publicidad que les gustaria implementar a los

distribuidores.

Tabla N° 10
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Publicidad en radio y television 1 25%
Publicidad escrita 0 0
Redes sociales 0 0
Promociones 0 0
Otros 0 0
Todas las anteriores 3 75%
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

GRAFICO N°10
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Fuente: encuesta dirigida a los distribuidores de piezas de metalmecanica.

Andlisis e Interpretacion: Radio y televisibn son medios con un 25% que les
gustaria implementar pero para la mayoria de distribuidores con un 75% les
gustaria implementar todos los medios de publicidad. Para todas las empresas es
de mucha importancia darse a conocer al mercado y mas a un dar a conocer los
servicios que ofrecen y es asi como deben implementar todos los medios de

publicidad que les lleven a nuevos mercados.
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ANALISIS DE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LA COMPETENCIA.

Pregunta N° 1. ¢Mencione 2 fortalezas y 2 debilidades de la industria metal
mecénica en la ciudad de Usulutan?
Objetivo: Conocer las fortalezas y debilidades de la industria metal mecanica en

la ciudad de Usulutan.

Tabla N° 1

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Fortaleza
Facilidad de crear nuevos productos 1 25%
Facilidad de expansion 1 25%
Debilidades
Falta de personal capacitado 1 25%
Maquinaria costosa 1 25%
Total 4 100%
Fuente: encuesta dirigida a los competidores.

GRAFICO N°1

GRAFICON° 1

facilidad de crear
nuevos productos;
25%

facilidad de
expansion; 25%

Fuente: encuesta dirigida a los competidores.

Analisis e Interpretacion: Los empresarios de la industria metal mecanica de la
ciudad de Usulutan estan de acuerdo en que como fortalezas existe crear nuevos
productos asi como la facilitacion en expansién, pero también existen debilidades

y es la falta de personal capacitado y la obtencién de maquinaria muy costosa.
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Pregunta N°2. ¢{Mencione 2 oportunidades y 2 amenazas de la industria metal
mecénica en la ciudad de Usulutan?
Objetivo: Conocer las oportunidades y amenazas de la industria metal mecéanica

en la ciudad de Usulutan.

Tabla N° 2

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Oportunidades
Facilidad en la creacion de empresas 1 25%
Generador de empleo 1 25%
Amenazas
Extorciones 1 25%
Falta de apoyo por parte de las 1 25%
autoridades
Total 4 100%
Fuente: encuesta dirigida a los competidores.

GRAFICO N° 2

facilidad en la
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Fuente: encuesta dirigida a los competidores.

Analisis e Interpretacion: Los empresarios de la industria metal mecanica de la
ciudad de Usulutan estan de acuerdo en que como oportunidades existe la
facilidad de crear empresas asi como ser generadores de empleos, pero también
existen amenazas entre las cuales se destacan la extorsion en las empresas y la

falta de apoyo por parte de las autoridades gubernamentales.
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Pregunta N° 3. ¢Considera que este negocio en la ciudad de Usulutan es

rentable?

Objetivo: Conocer si este tipo de negocio es rentable la ciudad de Usulutén.

Tabla N°3
Alternativa Cantidad Porcentaje
Si 4 100%
No 0 0%
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

GRAFICO N°3

No
0%

Si
100%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

Andlisis e Interpretacion: Los gerentes de las 4 empresas encuestadas opinan
que si es rentable este tipo de negocio en Usulutan. La mayoria de la competencia
considera que este tipo de negocio es rentable en la ciudad de Usulutan, ya que
muchas personas demandan este tipo de productos y servicios que se ofrecen,
ademas de la fabricacion de las piezas acorde a cada necesidad.
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Pregunta N° 4. ¢ Cuales de los siguientes productos y servicios ofrece?

Objetivo: Identificar cuales son los productos y servicios que ofrece a los

habitantes de la ciudad de Usulutan.

Tabla N°4
Alternativa Cantidad Porcentaje
Reparacion de piezas O 0%
de metal mecanica
Fabricacién de piezas | 1 25%
de metal mecanica
Comercializacion de 1 25%
piezas de metal
mecanica
Todos los anteriores 2 50%
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

GRAFICO N°4
Reparacion de Fabricacion de
piezas de metal piezas de metal
mecanica mecanica
0% 25%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

Andlisis e Interpretacion: La mayoria de empresas en el area de la industria
metalmecanica ofrece los servicios de reparacion, fabricacion y comercializacion
de estos productos. Los productos y servicios que mas ofrecen las empresas
dedicadas a la industria de metal mecanica en la ciudad de Usulutan son,
reparacion de piezas de metal mecanica, fabricacion y comercializacién de dichas
piezas, es decir que poseen una gran variedad en cuanto a los productos y

servicios satisfaciendo de esa forma a los consumidores.
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Pregunta N°5. Considera necesario introducir nuevos productos y servicios de la

industria de metal mecanica en esta ciudad

Objetivo: Determinar si es necesario introducir nuevos productos y servicios en la

industria metal mecanica en la ciudad de Usulutan.

Tabla N°5
Alternativa Cantidad Porcentaje
Si 3 75%
No 1 25%
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

GRAFICO N°5

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

Andlisis e Interpretacién: La mayoria de empresarios en el area de metal
mecanica asegura que es necesario introducir nuevos productos y servicios en la
ciudad. Es necesario la creacién de productos y servicios en la industria, debido a
que se debe estar en constante innovacién para estar en la mente de los
consumidores y de esta formar aumentar la fidelizacion.
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Pregunta N°6. De los siguientes factores ¢Cuales considera que hacen que
disminuya la demanda de productos y servicios?

Objetivo: Conocer cuales son los factores que disminuyen la demanda de

productos y servicios.

Tabla N°6
Alternativa Cantidad Porcentaje
Publicidad 0 0%
Mala  atencion al | 4 100%
cliente
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

GRAFICO N°6
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Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

Andlisis e Interpretacion: Los empresarios opinan que la mala atencion al cliente
hace que disminuya la demanda de productos y servicios en una empresa. Todos
los empresarios llegaron a la conclusién de que cuando se trata mal al cliente este
prefiere 0 ya no ir a adquirir los productos o simplemente cambia a otro negocio,
por eso se debe tratar al cliente de la mejor forma, si es posible tener establecido

en la empresa algunos margenes o reglas de como tratar al cliente.
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Pregunta N° 7. ¢ Realiza innovacion en los productos?

Objetivo: Identificar si la competencia realiza innovacion en los productos.

Tabla N°7
Alternativa Cantidad Porcentaje
Si 2 50%
No 2 50%
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

GRAFICO N°7

o
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50%

No
50%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

Andlisis e Interpretacién: El 50% de los empresarios dice que si realiza
innovacion en los productos. La innovacidn es necesaria cada cierto tiempo
porque se debe estar pendiente de los cambios tecnoldgicos, los cambios en
gusto y preferencias del consumidor, para innovar y ofrecer al consumidor lo que

desea y necesita.
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Pregunta N°8. ¢Utilizan medios publicitarios para promover sus productos y

servicios?

Objetivo: Conocer si la competencia utiliza publicidad para promover sus

productos y servicios.

Tabla N° 8
Alternativa Cantidad Porcentaje
Si 3 75%
No 1 25%
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

GRAFICO N°8

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

Andlisis e Interpretacion: La mayoria de los empresarios hacen uso de la
publicidad para promover sus productos y servicios. La mayoria de los
empresarios aseguran utilizar medios publicitarios para promover sus productos y
servicios, ya que consideran que es una forma de obtener mayores ganancias, y
dar a conocer lo que ofrecen a la poblacién eso si deben estar seguros en que

medios y de qué forma llevaran a cabo la publicidad.
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Pregunta N° 9. Si su respuesta a la pregunta anterior fue si, ¢mencione cuales
utilizan?
Objetivo: Determinar cuales son los medios publicitarios que utiliza la

competencia para promover sus productos y servicios.

Tabla N°9

Alternativa Cantidad Porcentaje
Banners 0 0%
Periddicos 0 0%
Internet 1 25%
Hojas volantes 2 50%
Ninguna 1 25%
Total 4 100%
Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

GRAFICO N°9
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Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

Andlisis e Interpretacion: Los que realizan publicidad para promover sus
productos y servicios hacen uso de internet y hojas volantes. Los empresarios que
mencionaron optar por hacer publicidad para promocionar sus productos y
servicios, dicen que utilizan con mas frecuencia las hojas volantes y el internet ya

gue son medios de llegar mas cerca, rapido y con menos costo a la poblacion.
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Pregunta N° 10. Considera que los precios de los productos y servicios que ofrece
son accesibles a los clientes

Objetivo: Determinar si los precios de los productos y servicios que ofrece la

competencia es accesible a los clientes.

Tabla N°10
Alternativa Cantidad Porcentaje
Si 4 100%
No 0 0%
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

GRAFICO N°10

Si
100%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

Andlisis e Interpretacion: Los precios de productos y servicios que ofrecen son
accesibles para el consumidor. Para los competidores de la industria de metal
mecanica de la ciudad de Usulutan los precios que ofrecen a la poblacién son
accesibles, ya que utilizan algunas estrategias para solventar esta situacion y
ofrecer las 3 “B” a los consumidores, bueno, bonito y barato.
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Pregunta N° 11. ¢El precio de los productos y servicios que ofrece estid basado
en la calidad de los mismos?

Objetivo: Determinar si el precio esta basado en la calidad de los productos y

servicios.
Tabla N°11
Alternativa Cantidad Porcentaje
Si 4 100%
No 0 0%
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

GRAFICO N°11

Si
100%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

Andlisis e Interpretacion: Todos los empresarios opinan que la calidad de los
productos y servicios determina el precio que se ofrece al consumidor. El precio de
los productos y servicios esta basado en la calidad, porque desde el momento en
el que se adquieren los insumos y la materia prima se cuida cada paso para
ofrecer lo mejor, ya que son productos que deben funcionar en el momento en que

se necesite.
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Pregunta N° 12. ¢ En qué estacion del afio reciben mas clientes?

Objetivo: Identificar en que estacidn del afio reciben mas clientes la competencia.

Tabla N° 12
Alternativa Cantidad Porcentaje
Invierno 0 0%
Verano 1 25%
Ambas 3 75%
Total 4 100%
Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

GRAFICO N°12
Invierno Verano
0% 25%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

Andlisis e Interpretacion: La competencia asegura recibir clientes en ambas
estaciones del afio. Los competidores de esta industria, estdn de acuerdo en que
se reciben mas clientes en invierno y en verano, es decir que los productos y

servicios se demandan en cualquier fecha del afio.
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Pregunta N° 13. ¢ Considera que su negocio esta ubicado en un lugar céntrico?

Objetivo: Conocer si el negocio de la competencia se encuentra en un lugar

céntrico.
Tabla N° 13
Alternativa Cantidad Porcentaje
Si 4 100%
No 0 0%
Total 4 100%

Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

GRAFICO N° 13
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Fuente: encuesta dirigida a la competencia de industrias la Merced.

Andlisis e Interpretacion: Todos los empresarios aseguraron que sus negocios
estan ubicados en un lugar céntrico. Con esto queda claro que posicionar el
negocio en un lugar céntrico es de suma importancia, ya que de esto depende que
los clientes se acerquen al lugar ademas juega un papel fundamental ya que

puede ser una estrategia para atraer mas consumidores al local.
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4.1 Anélisis e Interpretacion de los Datos

4.1.1 CONCLUSIONES
v Empresa

La empresa tiene una desventaja ya que al no contar con un plan de marketing se
convierte en una debilidad para la organizacibn en su busqueda de la
competitividad, pero sus productos tienen muy buena aceptacion ya que se cuenta
con diversificacion de dichos productos. Segun las respuestas del propietario la
empresa no posee un plan de marketing que les ayude a tomar estrategias de
competitividad en el mercado, debido a la falta de personal especializado en esa
area de la empresa lo cual no les hace contar con la informacidén necesaria para
implementarlo y para poderle dar seguimiento a los proyectos que tiene la

organizacion.

La empresa no se da a conocer a traves de medios de comunicacion. Los precios
estan al alcance de quienes los demandan gozando de una aceptacion en la
calidad de sus trabajos. La empresa no esta anunciandose pero con la intencién
de mejorar estaria dispuesta a implementar estrategias que le ayuden a poder

tener una mejor competitividad en el mercado.

v" Consumidores

La poblacion de consumidores encuestados (10) manifiestan haber realizado
compras de repuesto y piezas especializadas de metalmecanica, ademas de
haber solicitado servicio de mantenimiento y reparaciéon. Siendo los repuestos el
producto mas demandado de la empresa. Asi como los precios de dichos
productos y/o servicios que son relativamente bajos, razon por la cual motiva a los

clientes actuales a seguir visitando la empresa.

Los aspectos que se destacan en los resultados de la encuesta nos indican que
los actuales clientes estan satisfechos con los productos y servicios que la

empresa ofrece. Y que el medio idoneo para influir en su decision de compra es la
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television y el internet. Las promociones que los clientes de Industrias la Merced
esperan son los descuentos y otro tipo de promociones que atraigan a nuevos
clientes; la mayoria de ellos manifiestan que la forma en que conocieron a la

empresa es por las recomendaciones de otros clientes.

v" Distribuidores

Los distribuidores manifestaron la importancia de comercializar productos de metal
mecanica y que esto les representa obtener rentabilidad para su negocio ya que
hay demanda de las piezas y que dia a dia son mas demandadas por su calidad,

por su disefio y bajos precios.

En los productos de metal mecanica es muy importante el disefio y el tamafio de
las piezas, los distribuidores manifiestan que la empresa no cuenta con publicidad
razon por la cual no esta posicionada en la mente de los usulutecos; se necesitan
tomar estrategias para lograr un mejor posicionamiento y asi dar a conocer los

diferentes productos que se ofrecen.

v' Competencia

Los propietarios de las cuatro empresas encuestadas opinan que si es rentable
este tipo de negocio en Usulutan. La mayoria de empresas en el area de la
industria metalmecéanica ofrece los servicios de reparacion, fabricacién y
comercializacidon de estos productos. Los propietarios aseguran que es necesario
introducir nuevos productos y servicios. La mayoria de los competidores hacen

uso de la publicidad para promover sus negocios.

Todos los empresarios aseguraron que sus negocios estan ubicados en un lugar
céntrico y que la calidad de los productos y servicios determina el precio que se
ofrece al consumidor, entre las oportunidades de la industria se encuentran la
facilidad de creacion de empresas asi como la oportunidad de nuevos empleos,
pero siempre que hay oportunidades existen amenazas dentro de las cuales se

debe destacar la extorsion a las empresas.
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4.1.2 RECOMENDACIONES
v Empresa

Se recomienda la elaboracion de un plan de marketing que permita generar una
mayor expansion, mejor posicionamiento, generar ganancias y empleo. Si se crea
un nuevo punto de venta se debe establecer en un lugar céntrico de la ciudad.
Ademas de la creacion constante de novedosos productos para fidelizar a los
clientes. Mantener una excelente atencién al cliente, seguir capacitando a los
empleados en lo técnico para poder manipular los nuevos productos y tecnologias,
para que este sea de gran utilidad al ofrecer productos o servicios. También

realizar promociones atractivas para los clientes potenciales.

Se recomienda establecer una estrategia de marketing basada en la publicidad
que ayude a mejorar la competitividad de la empresa en la ciudad de Usulutan,
para ello, se establecera un guion de publicidad con el personal encargado en el
area de marketing para que se elabore una cufia radial, asi como un spot
televisivo que son los mas aconsejables por parte de los empleados, siempre

tomando en cuenta las ofertas publicitarias que ofrece el mercado.

v' Consumidores

Se recomienda continuar con la comercializacién de los productos ya que son muy
solicitados en la empresa y generan ganancias tanto por su utilidad como por su
calidad, disefo y precios accesibles al bolsillo.

Mantener el precio en los productos y servicios para que continte la afluencia de
personas a la empresa y perdurar con la preferencia de los clientes. Ademas se
propone hacer uso de las redes sociales y la television para promover dichos
productos y servicios manteniendo informados a los clientes de precios,

diversificacion y promociones que realiza la empresa.
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v" Distribuidores

La empresa debe incrementar su linea de productos, puesto que a pesar de que
sus distribuidores actuales aceptan los productos y servicios, no es suficiente para
hacerle frente a la competencia, por ello necesita incrementar sus ventas, atraer
nuevos clientes y diversificar sus productos, asi como mejorar los servicios que

este ofrece.

Ademas se recomienda hacer uso de la publicidad atraves de medios que sirvan
como ventana para dar a conocer productos y servicios de la empresa y que esta
es una forma para expandirse y crecer no solo para €l .bienestar organizacional
sino de los empleados y de los propios clientes para ofrecer mas productos y

servicios de calidad.

v' Competencia

La empresa debe continuar fabricando productos de buena calidad, ya que es una
de las caracteristicas mas considerables por el consumidor, asi como mantener
buenas relaciones con los proveedores para adquirir insumos y materia prima de

calidad y ofrecer al consumidor precios bajos o iguales que los de la competencia.

Ademas se recomienda realizar cada 6 meses o cada afio una investigacion de
mercado que ayude a identificar las preferencias de consumo del mercado de

metal mecéanica en la ciudad de Usulutan.
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CAPITULO V.

PROPUESTA DE UN PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR LA
COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA INDUSTRIAS LA MERCED S.A DE C.V.
DE LA CIUDAD DE USULUTAN, ANO 2015.

5.1 Resumen ejecutivo
El disefio del plan de marketing propuesto logrard que la empresa Industrias La
Merced S.A de C.V cuente con una herramienta que le servirh como referencia

para tomar decisiones estableciendo y utilizando técnicas innovadoras.

Ademas se analizaron los factores internos y externos que pueden afectar el
posicionamiento de la empresa mediante una matriz de andlisis FODA, la cual
sirve para enmarcar las fortalezas y debilidades asi como las oportunidades y las
amenazas, cuyo conocimiento hara enriquecer las fortalezas y ayudara a utilizar

estrategias para corregir las debilidades.

Asimismo se cre0 la vision y mision para tener claro el rumbo estratégico hacia el
gue se quiere guiar a la empresa, se establecen los objetivos que se pretenden
alcanzar al implementar la propuesta, ademas se realizé un estudio que servira
como base para analizar la oferta y la demanda de los clientes utilizando técnicas
de proyeccién que serviran como parametro para tomar decisiones que vayan en

mejora de la organizacion.

También se proponen una serie de estrategias de marketing siendo la mezcla de
mercadotecnia la herramienta base para la propuesta creando tacticas en funcion
a los productos y servicios que Industrias La Merced S.A de CV ofrece, se
tomaron en consideracion las variables, producto, precio, plaza y promocién ya
gue es de gran importancia para mejorar el posicionamiento de la empresa, todas
las estrategias asi como el presupuesto y su forma de aplicacion estan plasmadas

en el plan de marketing.
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5.2 Objetivos

Garantizar la calidad de los servicios y productos.
Mantener una buena comunicacion con los clientes.

Brindar asesoria en cuanto al correcto mantenimiento de los productos.

D N N NN

Crecer constantemente en el mercado de metal mecéanica de la ciudad de

Usulutan.

\

Crear fuentes de trabajo.

v' Contribuir con la superaciéon de nuestros colaboradores tanto personal
como profesional.

v Ofrecer al cliente una imagen de empresa con valores que son practicados

por todos los colaboradores.

5.3 Filosofia Empresarial

La filosofia empresarial que es parte fundamental de la empresa es la siguiente:
“Servir no competir, manteniendo la calidad de los servicios y productos sin

perjudicar la integridad del cliente.”

5.3.1 Misién

“Somos una empresa dedicada a desarrollar, innovar y proponer soluciones en la
industria de metal mecénica, para satisfacer las necesidades de nuestros clientes
hasta el minimo detalle, estableciendo condiciones 6ptimas entre la relacion

empresa — cliente”

5.3.2 Vision

“‘Alcanzar el liderazgo en la Industria Metal Mecanica, mediante un servicio
eficiente de calidad, bajo normas establecidas con tecnologias innovadoras.
Posicionarnos en los primeros lugares, manejando los estandares de la industria
para poder desarrollar eficazmente nuestros objetivos y cumplirlos al sector

industrial de la ciudad de Usulutan”
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5.3.3 Valores
Los siguientes valores son los que el grupo de trabajo plantea como parte de la

filosofia de la entidad.

v

Respeto: Conservamos la integridad de la empresa y respetamos a
nuestros clientes internamente como externamente.

Honestidad: Nos esforzamos en proteger la propiedad e integridad de
nuestra empresa y la relacion comercial con nuestros clientes con la debida
transparencia.

Responsabilidad: Mantenemos el compromiso con el cliente cumpliendo
nuestras obligaciones y reconociendo en todo momento las condiciones
contractuales, establecidas al momento de contratar o entregar el producto
0 servicio.

Compromiso: Estamos comprometidos en brindar un producto de alta
calidad con materiales de primera para satisfacer a nuestros clientes, con
relacion a sus exigencias y deseos.

Solidaridad: Somos un equipo, que ante cualquier circunstancia actuamos
como uno solo, para colaborar y acompafiar a quien lo solicite.

Integridad: Somos personas con principios aplicados en lo personal y lo

laboral.

5.4 Politicas de mercadeo

Satisfacer al cliente a través de productos personalizados.

Ofrecer productos diversificados que llenen las expectativas de compra de
los consumidores.

Llevar los productos y brindar el servicio a tiempo segun lo acordado con el
cliente.

Capacitar al personal de ventas en lo técnico para informar adecuadamente
a nuestros clientes sobre el producto y/o servicio.

Dar precios justos de acuerdo al tipo de producto y/o servicio.

Planear acciones para cubrir un mayor numero de distribuidores.
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v Darle publicidad constante a los productos que comercializa la empresa.
v Ofrecerle al cliente productos de alta calidad.

5.5 Metas de mercadeo

v Satisfacer al cliente con productos diferenciados a través de la calidad y

caracteristicas acordes a sus necesidades.

v" Aumentar los niveles de venta de la empresa.

\

Ampliar el nUmero de distribuidores.

v Posicionarse en la mente de los consumidores a partir de la calidad de

nuestros productos y servicios.

5.6 Andlisis de la situacion actual de la empresa

5.6.1 FODA

23 afios de experiencia
ofreciendo productos vy
servicios en el area de

metal mecanica.

Posee equipo y
maaquinaria de
vanguardia lo que
contribuye a la
eficiencia en la entrega,
asi como ofrecer

productos de calidad y
a precios accesibles.

Amplitud en la creacion
de productos debido a
la facil adaptabilidad en
los disefios.
Ambiente laboral
adecuado repleto de
buenas relaciones
interpersonales.

Facil adquisicion de
maquinaria  moderna
asi como productos
innovadores en la
industria.

Financiamiento
bancario accesible, lo
gue contribuye a la
expansion de la
empresa a otras zonas
del pais.

Debido a las pocas
empresas en la zona
existe fidelidad por
parte de los clientes.

Reformas fiscales para
las micro y pequefias
empresas.

Falta de aplicacién
de

estrategias de
marketing para
ofrecer productos y
Servicios.

No realiza proceso

de reclutamiento,
seleccion e
induccion  ademas

no existen contratos
formales para los
empleados.

No se cuenta con
mision, vision y
objetivos
establecidos

por escrito.

No posee una
estructura organica
establecida ni para
la administracion ni
para los empleados.

Inestabilidad
economica, politica
y social del pais.

Competencia con
mayor y mejor
tecnologia.

Cambios en los gustos,
y preferencias de los
consumidores.

En el pais existe
demasiada

delincuencia e
inseguridad lo que

preocupa a la mayoria
de las empresas.
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5.7 DISENO DE ESTRATEGIAS DE MARKETING
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5.7.1 Estrategias de producto
Los productos que se ofrecen en la empresa son elaborados de la metalmecéanica
y a continuacion se presentan algunas estrategias para mejorar como empresa y

en la competitividad del mercado industrial de la ciudad de Usulutan.

Garantias

La garantia se aplicara cuando el producto presente algun desperfecto que no fue
ocasionado por el cliente, la cual cubre gastos de reparacion, o asegura al
comprador el cambio por otro producto similar o la devolucion de su dinero. El
cliente tendra un periodo de 30 dias para reclamar la garantia y se aplicara en

aquellos productos mayores a $25.

La garantia sirve para brindar mayor confianza a los clientes del producto que se
esta ofreciendo por ello se elaborara una carta de garantia de producto, en la que
se garantiza la calidad y funcionamiento del producto vendido y entregado. En

esta establece los plazos y circunstancias para reclamar dicha garantia.

Esta carta no tiene la estructura que lleva la correspondencia comin y es
basicamente un documento informativo con valor exclusivo entre la empresa y el

cliente. A continuacion se presenta una propuesta de la carta de garantia:
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CARTA DE GARANTIA

Industrias La Merced S.A de C.V garantiza sus productos durante el lapso de 30

dias. Esta garantia corresponde a la compra realizada con factura.

Industrias La Merced S.A de C.V solo respaldara las piezas que llegaren a tener
fallas de origen. Esta garantia no tiene valor alguno en el caso de que la falla
producida sea por causas naturales, como rayos o humedad, errores de conexion,

falsos contactos entre otros.

En caso de ser requerida la reposicion ésta podré realizarse directamente en la
tienda en que se adquirio el producto, y de no ser asi o por haber pasado el plazo
de la garantia de la tienda, la empresa no se hace responsable. La mision de
Industrias La Merced S.A de C.V es conseguir la plena satisfaccion de todos sus

clientes.
Atte.

Industrias La Merced S.A de C.V

Esta carta se entregara al cliente siempre y cuando el producto lo requiera y haya
sido elaborado en la empresa ya que es una garantia de la calidad del producto

gue se ofrece.

Asesoria en la compra

Esta ayudara a mejorar la experiencia de compra del cliente en la empresa,
obteniendo asi una mejor comprensién, ademas que simplifica el proceso de
comunicacion con el cliente, con esto se busca la satisfaccion de ofrecer un

producto o servicio al gusto, ajustado al presupuesto y a la necesidad del
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comprador. El encargado en la asesoria seran los empleados bajo la supervision
del gerente y en su ausencia la supervision la realizara la subgerente todo esto

para brindar un servicio de excelencia.

Material sobrante para reciclar.

La mayoria de los productos que se elaboran en la empresa son de metal y se
encuentra una gran cantidad del resto de metales en los residuos como resultado
de las actividades de la empresa. La separacion de estos metales requiere de la
fundicién de los mismos para obtener nuevos productos ademas genera beneficios
como el ahorro, ademas de ofrecer otros productos a la poblacion tal es el caso de
figuras y una en particular que es el juego de ajedrez en metal.

Asi que se propone reciclar material para elaboracion de figuras que se pueden
comercializar. A continuacion se presenta un juego de ajedrez de metal el cual

tiene mayor tiempo de durabilidad.
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5.7.2  Estrategia de precio

Esta es la variable de la mezcla de comercializacion, que genera ingresos directos
a la empresa, por lo tanto es importante que este se establezca de manera que
permita obtener beneficios al momento de llevar los articulos a los clientes y se
logre cubrir los costos en los que se incurre en el proceso de produccién. El
precio del producto es muy marcado por el comportamiento del mercado, debido a
gue la materia prima principal es importada o adquirida en otro departamento del

pais y su precio depende de la demanda externa.

Precios orientados a la competencia

Descripcién: En esta estrategia de precios, la atencién se centra en lo que hacen
los competidores siempre para ofrecer lo mejor en cuanto a calidad y precio se

refiere.

Objetivo: Estimular la demanda de los segmentos actuales y potenciales para

incrementar las ventas.

Aplicacion: La decisién la deberan tomar en el area administrativa para mejorar la
experiencia de compra de los clientes ofreciendo lo mejor en cuando a precio se
refiere sin perder la calidad de los productos. A continuacion se detallan las

opciones a implementarse:

v’ Diferenciarse de los competidores con precios inferiores:

La idea principal es la de estimular la demanda de los segmentos actuales y
potenciales que son sensibles al precio, es valida si la demanda global es
ampliable, es decir, tanto los consumidores actuales como los potenciales estan
dispuestos a adquirir la oferta. También se puede decidir bajar el precio si se sabe
que los costos de los competidores son superiores y, por lo tanto, no pueden

reaccionar, al menos rapidamente, sin perjudicar su rentabilidad.
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v" Busqueda de nuevos proveedores

Que brinden materia prima a precios méas accesibles con el propésito de mantener

precios competitivos y brindar la misma o mejor calidad en los productos.

5.7.3 Estrategia plaza y distribucion

Actualmente las entidades tienen dificultades de distribucion lo cual genera que en
algunos casos el producto o servicio no se entregue a tiempo, segun el estudio
realizado se indago que poseen el transporte necesario para trasladar los bienes y
dirigirse a prestar un servicio, sin embargo no se utilizan correctamente porque no

tienen un area que se encargue de coordinar debidamente las entregas.

Recomendacién Organizacional

Descripcidn: Consiste en la seleccion de los lugares o puntos de venta en donde
se venderan u ofreceran nuestros productos a los consumidores, asi como en
determinar la forma en que los productos seran trasladados hacia estos lugares o
puntos de venta, ademdas de coordinar las actividades relacionadas a las
promociones y la creacion de las mismas.

Objetivo: Llevar los productos y brindar el servicio a tiempo segun lo acordado con

el cliente.

Aplicacion: Establecer una gerencia de mercadeo y ventas que determine como
parte de sus funciones el control de la entrega de los productos y el mantenimiento
del o de los vehiculos, para evitar cualquier inconveniente, y asi lograr cumplir con
el tiempo acordado, de tal forma que se satisfagan los requerimientos de entrega
del producto y que sea trasladado sin afectar su calidad. Ademas de sefalizar
algunos puntos de referencia hacia la empresa ya que se encuentra en un lugar no
céntrico. Algunas estrategias que podemos aplicar, relacionadas a la plaza o

distribucién son:
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Crear un Departamento de Marketing que cuente con personal calificado que
tenga como funcién principal dar un seguimiento personalizado a clientes,
brindando de esta manera un servicio de calidad en la solucién inmediata de

problemas.

Establecer alianzas estratégicas

Se propone la adquisicion o alquiles de un nuevo local en la zona central de la
ciudad para ofrecer un mejor servicio a la poblacion asi como crear alianzas con

empresas para ofrecer los productos de Industrias La Merced S.A de C.V.

El objetivo que se persigue es que los productos y servicios se ofrezcan a la
poblacién de forma cercana ademas de crear con esto una expansion de la

empresa.

Para ello se debe alquilar o comprar un local en el area céntrica de la ciudad y

ofrecer los productos, algunas sugerencias son:

- Local Comercial en Barrio El Centro, Usulutan (Mensualidad $425)
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- Local en Barrio La Parroquia a un costado de Laboratorio Clinico Divino
Nifio Jesus (Mensualidad $300)
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El dnico distribuidor actual es Ferreteria El Baratillo ubicado en salida a San
Miguel, pero a continuacién se proponen algunos posibles distribuidores

Ferreteria Alex

Ferreteria Gracias a Dios

Materiales de Construcecion y Ferreteria.

-/l RACIAS A DIDS

DE PA7%0G

-Ferreteria La Luz
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5.7.4. Estrategias de Promocién

Se pretende dar a conocer los productos y servicios a nuevos clientes para

incrementar la demanda.

Creacion de una base de datos.

Descripcion: Una base de datos es "un contenedor virtual de informacion” en la
cual se pueden almacenar datos de manera estructurada, con la menor

redundancia posible.

Objetivo: Tener acceso de forma 6ptima a datos de productos, servicios, materia
prima, proveedores, distribuidores, personal, clientes, etc de la empresa
Industrias La Merced S.A de C.V mediante un previo registro.

Aplicacién: La mano derecha del propietario de la empresa sera la encargada de
administrar la base de datos. Estos deberan ser adquiridos por medio de un
documento para garantizar la veracidad de la informacién. En la base de datos se
crearan ciertas categorias con su nombre correspondiente en la que se
distinguirdn por un color o letra en el que constantemente se estara actualizando

para tener un mayor control de estos.

Debido a la importancia de la informacién para las empresas actuales se proponen
las siguientes fichas disefladas para cada area, las cuales permitiran recolectar
informacion para nutrir la base de datos sistematizada, la cual se detalla luego de

las fichas.
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BASE DE DATOS DE PRODUCTOS INDUSTRIAS LA MERCED S.A DE C.V

INDUSTRIRSH S

INDUSTRIAS LA MERCED S.A DE C.V v [1r))
LR [ERCED=
DATOS DE LOS PRODUCTOS
Id Id
Id Producto Cliente | Distribuidor [Nombre |Descripcion |Cantidad |Precio

Elaborado por: Grupo de tesis.

Nota: La base de datos puede implementarse de no disponer de equipo

informatico, en un libro personalizado, con el fin de registrar los datos importantes

de cada producto.
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BASE DE DATOS DE MATERIA PRIMA INDUSTRIAS LA MERCED S.A DE C.V

INDUSTRIAS LA MERCED S.A DE C.V “ T’TW j}
MERCED=

DATOS DE MATERIA PRIMA

Id

Materia |Id Tipo de

Prima |Proveedor|Nombre |Material |Descripcion |Cantidad |Precio

Elaborado por: Grupo de tesis.
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Nota: La base de datos puede implementarse de no disponer de equipo
informatico, en un libro personalizado, con el fin de registrar los datos importantes

de cada materia prima.

BASE DE DATOS PROVEEDORES INDUSTRIAS LA MERCED S.A DE C.V

INDUSTRIAS LA MERCED S.A DE C.V I CBUSTRIRSH )

A

LR [MERCED=

DATOS DE PROVEEDORES

Nombre del Proveedor
Direccion

NIT Empresa
Teléfono

Rubro

Correo Electrénico

Id Proveedor

Servicio o Producto Adquirido

DESCRIPCION DEL PRODUCTO @)
FECHA SERVICIO

Elaborado por: Grupo de tesis.
Nota: La base de datos puede implementarse de no disponer de equipo
informatico, en un libro personalizado, con el fin de registrar los datos importantes

de cada proveedor.
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BASE DE DATOS DISTRIBUIDORES INDUSTRIAS LA MERCED S.A DE C.V

[NoUSTRE }

INDUSTRIAS LA MERCED S.A DE C.V e fflf Tff
DATOS DE DISTRIBUIDORES

Nombre del Distribuidor

Direcciéon

NIT Empresa

Teléfono
Rubro

Correo Electroénico

Id Distribuidor

Servicio o Producto Entregado

DESCRIPCION DEL PRODUCTO O
FECHA SERVICIO

Elaborado por: Grupo de tesis.
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Nota: La base de datos puede implementarse de no disponer de equipo
informatico, en un libro personalizado, con el fin de registrar los datos importantes

de cada distribuidor.

BASE DE DATOS INDUSTRIAS LA MERCED S.A DE C.V

I rDUETFHE®

INDUSTRIAS LA MERCED S.A DE C.V A MERCERS
DATOS DEL CLIENTE

Nombre del Cliente

Fecha de Nacimiento
Edad

Direccion

DUI

Teléfono

Profesién u Oficio

Correo Electrénico

Id Cliente

Servicio o Producto Adquirido

DESCRIPCION DEL PRODUCTO O
FECHA SERVICIO

Elaborado por: Grupo de tesis.
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Nota: La base de datos puede implementarse de no disponer de equipo
informéatico, en un libro personalizado, con el fin de registrar los datos importantes

de cada cliente.

A continuacion se presenta la base de datos sistematizada, la cual fue elaborada

por el grupo de tesis en el programa Excel y no tendra costo alguno.

Divisor de basm,de datos

Este asistente mueve tablas de la base de datos actual a
una nueva base de datos back-end. En entornos
multiusuario, esto reduce el trafico de la red y permite la
programacién front-end contnua sin afectar a los datos o
interrumpi a los usuarios.

Sila base de datos esté protegida con una contrasefa, la
nueva base de datos back-end se creara sin una contrasefia
y seré accesble para los usuarios. Deberd agregar una
contrasefia a la base de datos back-end una vez dvidda.

Esto podria ser un proceso largo. Haga una copia de
seguridad de la base de datos antes de dividirla.

&Desea dividir la base de datos ahora?

Dwide base de datos_| Cancelar

Fuerza de venta.

La satisfaccion del cliente es el resultado de un trabajo en conjunto de toda la
organizacion. Por ello es importante capacitar constantemente al personal, pero se
debe tener claro que los beneficios no son inmediatos, sino de mediano o largo
plazo. En el corto plazo se necesita conviccién, perseverancia, confianza,

sacrificio. Y esto es lo que hay que reforzar en la primera etapa.

En las capacitaciones se deben reforzar los valores, actitudes positivas y
habilidades. Existen varios métodos de capacitacion y desarrollo, pero es
importante saber que cualquiera de estos puede utilizarse tanto para capacitacion

como para desarrollo.
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Algunos de los métodos a implementar son:

- Instruccién directa sobre el puesto se imparte durante las horas de trabajo. Se
emplea, basicamente para ensefiar a los empleados a desempefiar su puesto
actual. La instruccion es impartida por un capacitador, un supervisor o un
compafiero de trabajo experimentado. Se brinda a la persona que va a recibir la
capacitacion una descripcion general del puesto, su objetivo, y los resultados que
se esperan de él. A continuacién el capacitador proporciona un modelo que se
pueda copiar. Las demostraciones y las practicas se repiten hasta que la persona

domine las técnicas.

- Conferencia, videos, peliculas, audiovisuales, on-line, via Internet tienden a
depender més de la comunicacion masiva y menos de la participacion activa,
generalmente permite economia de tiempo y recursos, puede implementarse en

una capacitaciéon motivacional y de pertenencia.

- Planificar capacitaciones con INSAFORP ya que brindan programas de
formacion profesional que ayudara al personal a ampliar sus técnicas al momento
de realizar su trabajo, para contribuir a mejorar la productividad y competitividad
de la empresa en el desempefio de las funciones de trabajo a través de cursos de

complementacion.

Luego de las capacitaciones se debe realizar una evaluacion para medir los

resultados, entre las que se pueden implementar estan:

Primero, se deben evaluar las reacciones de los empleados ante la capacitacion,

haciendo preguntas como (¢ les gusto?, ¢piensan que es valioso?).

Segundo, es posible evaluar mediante pruebas a los empleados para determinar si

aprendieron los principios, habilidades y hechos que tendrian que haber asimilado

Posteriormente, se debe observar si la conducta en el trabajo de las personas en
entrenamiento cambio debido al programa de capacitacion.
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Al final, se debe preguntar, que resultados finales se lograron en términos de los
objetivos de capacitacion previamente fijados, descendié el nUmero de quejas de
los clientes con relacidn a los empleados, mejoro la tasa de rechazo, descendio el
costo de los desperdicios, se cumple con las metas de produccion, entre otras
preguntas todo esto para mejorar en el servicio brindado a los clientes, la atencion,
el sentido de pertenencia del personal porque si ellos mejoran la empresa también

lo hara.

Seguimiento de calidad de productos v servicios post venta.

Descripcién: Consiste en todos aquellos esfuerzos que se realizan después de la
venta para satisfacer al cliente y, si es posible, asegurar una compra regular o

repetida.

Objetivo: Mantener siempre al cliente satisfecho y a la vez que sienta que es

importante para la empresa.

Aplicacién: La encargada en el area serd la responsable de realizar llamadas
telefénicas a los clientes para compartirle informacién de promociones o por ser el
cumpleafiero del dia o aniversario de la empresa. Se llamara al cliente que
adquirio el producto o servicio para preguntarle si esta satisfecho y si necesita algo
mas, para ponerse a la orden y esta es una forma de monitorear la calidad del

producto o servicio que vendio.

v" Recordatorio de promociones.

Estara basada en realizar llamadas a los clientes con el fin
de promover las promociones de la empresa y que los

clientes las puedan adquirir y de esa forma fidelizarlos con

la organizacion.
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v' Cumpleafero del dia o aniversario de la empresa.

Estd basada en motivar al cliente y hacerle sentir
importante, consiste en llamar telefonicamente y/o un
correo electronico un dia antes de la celebracion,
primeramente para felicitarle y posteriormente
ofrecerle cierta “promocion especial” ya sea un
descuento o0 un servicio gratis, para que pueda

beneficiarse el dia de su celebracion.

v Seguimiento de satisfaccion.

Nuevos servicios al cliente.

Consiste en llamar al cliente que adquirio el
producto o servicio para preguntarle si esta
satisfecho y si necesita algo mas ponerse a la
orden, de esa forma se demostrara el interés de
gue el cliente este satisfecho con los productos y

servicios que adquirié en la empresa.

Descripcién: El implementar nuevos servicios al cliente puede darle un plus a la

empresa y de esa forma a la adquisicion de los productos.

Objetivo: Obtener la fidelidad de los clientes a través de servicios que permitan

brindar confianza y seguridad antes, durante y después de la compra.

Aplicacion: Se brindaran servicios de entrega a domicilio, servicio de instalacion,

garantias y asesoria en la compra, los encargados de brindar tal servicio es el

personal siempre con la supervisién del gerente de la empresa o en caso de no

encontrarse, esta funcion la realizara la encargada quien es la mano derecha. Se

llevara un control manual o en la base de datos antes mencionada, los cuales
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serviran para conocer cuales clientes solicitan servicios y quienes son los que esta

fidelizados con la empresa.

Entrega a domicilio.

Este servicio podra ser proporcionado con el auto que pertenece a la empresa,
debido a que los productos que se elaboran y comercializan en su mayoria son de
gran tamafo, el proceso que se debera seguir es, reservar el producto, trasladarlo
al lugar donde se cancelara y se entregara una copia de la factura al cliente.
Dependiendo del tamafio y peso del producto asi se asignara al personal que
brindara tal servicio cabe mencionar que este servicio tendra ciertas restricciones

las cuales son:

- Entrega a domicilio en el area del centro de la ciudad.

- En horario de 8 am a 4 pm sin cerrar al mediodia.

- Solo aplicara a clientes frecuentes.

- El pago debera ser cancelado al momento de la entrega.

- Se establecera tiempo limite de entrega (méaximo una hora).

Asi como es importante implementar el servicio a
domicilio, lo es también medir la rentabilidad de la
xsi‘

estrategia. Para ello puede analizar nimero de ==

llamadas, numero de entregas, tiempos, costos, etc. . ~

La atencion a clientes, lleva inmersa la promesa de los tiempos de entrega, es por
eso que el personal que entrega asi como quien recibe la llamada de solicitud,
debe estar capacitado y en la mejor disposicién de prometer lo posible para que
las entregas (independientemente de factores externos de la entrega) estén a

tiempo.
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Precios de descuento.

Descripcion: Consiste en diversos descuentos que se pueden implementar en la
empresa pero por un periodo momentaneo para atraer la atencion de clientes
potenciales y fidelizar a los clientes frecuentes y de esa forma incentivar las

ventas.

Objetivo: Mantener siempre al cliente motivado e incentivado en la adquisicion de
los productos, haciéndoles sentir importantes y satisfechos con la adquisicion de

los bienes.

Aplicacién: No es ningun secreto que los consumidores aman las compras, precios
de rebaja por temporada o cualquier otra promocion, ya que es un buen método
para atraer mayor cantidad de clientes pero se debe tener presente que es una
estrategia que no se puede utilizar con demasiada frecuencia porque puede dafar
la reputacion de la empresa y los compradores se acercaran solo por las precios
bajos y no por la calidad en los productos. Esta se aplicara por periodos de una
semana cada 3 meses a continuaciéon se presentan las opciones de precios de

descuento:

Descuentos por temporada.

También conocidos como descuentos estacionales, este tipo de descuento
consiste en una reduccion del precio que se aplica a la compra de productos.
Aunque los productos de metal mecanica se venden en todas las temporadas es

importante aplicar descuentos que no sean tan frecuentes.

Estos se pueden aplicar con descuentos del 10% hasta el 25% en compras
mayores a $100 o en caso de clientes frecuentes en la compra total se puede usar
el 10% o 25% también se pueden implementar cupones en calzado, prendas, cine,
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alimentacion entre otros, la empresa reserva el cupon y lo entrega al cliente.
Aunque esto refleje una disminucion en el ingreso, se espera obtener una mayor

fidelidad por parte de los clientes e incrementar el nimero de compradores.

Cupdn de descuento en compras mayores de $100 o en caso de clientes

frecuentes.

V/Aalidn hrctr ol 21 An

Dichos cupones se adquiriran en Imprenta Millenium, se elaboraran 100 a un costo

de $0.15 cada uno.
Ademas se pueden emplear otros tipos de descuentos o las conocidas como

promociones econdmicas en las que se incluyen todas aquellas que tienen algin
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tipo de recompensa econdmica: el clasico 2 x 1 en el que se pueden aplicar
aguellos productos de pequefio tamafio.

Para lograr una mayor aceptacion de los productos y servicios, se impulsaran
beneficios dirigidos a clientes actuales, y también a nuevos compradores de tal
forma que se logre incrementar la demanda. Lo antes mencionado se desarrollara

de la siguiente manera:

Mantenimiento gratuito.

Se brindara cuando el servicio demandado exceda un monto de $150, y se

proporcionara durante los treinta dias después de la compra.

Entrega de articulos promocionales.

Se le entregara a cada cliente una tarjeta, la cual se sellara por cada compra y al
completarse los cuatro sellos se le otorgara una tasa térmica, una gorra 0 una
bolsa ecoldgica con un costo de $2.50, $3.50 y $2.00 respectivamente, que
tendran el logo de la empresa con el proposito de hacer publicidad, dicha
promocién se llevara a cabo en las fechas de temporada alta en este rubro y estos

productos se adquirirdn en Imprenta Millenium en Usulutan.
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Elaborado por: Grupo de tesis.

Sugerencias estratégicas para el local

v' Croquis de ubicacion geografica de la empresa Industrias La Merced
S.AdeC.V

Descripcion: El croquis hace referencia a un disefio hecho sin detalles ni grandes

precisiones. Por lo general se trata de un dibujo o de un esquema que se realiza a

simple vista.

Objetivo: Brindarles a los clientes una guia para la ubicacion geogréfica de la

empresa.

Aplicacion.

-Se disefid la tarjeta de presentacion.

-Los croquis de la empresa se colocaran en la parte posterior de las tarjetas de
presentacion, en las que se detallaran las rutas de autobuses que se dirigen hacia

la organizacion.

- Sefializar las vias de acceso al negocio (de ser posible).

Tarjeta de Presentacion Frente
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PRODUCTOS Y SERVICIOS DE CALIDAD, ATENDIENDO CON HONESTIDAD
Buscanos

§ Industrias La Merced SA de CV Mar‘io GarCia

Gerente

- industriaslamercedsadecv@gmail.com

v
Industrias la merced

TELEFONOS
2624-8038 2662 3372

~h www.industrialamerced.wix.com

Elaborado por: Grupo de tesis.

Tarjeta de Presentacion Reverso

Carretera de| Litorgy

Final de la 4° calle poniente #42, Barrio la Merced, Usulutan, El Salvador.

Elaborado por: Grupo de tesis.
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Sefalizar direccion del negocio a través de banners

OficeIenoles {I aUS T HIRES0 W
- Hepereele, = M — N\ M
- Febifeanltn MERCED
- Comerefalizcion |

[@ - PRODUCTOS Y SERYIGIOS B CALIBAB, ATEBIEDO CON HONESTDAD
metalmeeaniea final de la 4° calle poniente #42, Barrio la Merced, Usulutan

Elaborado por: Grupo de tesis.
Nota: Se elaboraran 2 en Imprenta Millenium a un precio de $150 incluye el

impuesto a pagar a alcaldia. Ademas se propone tener siempre disponible un

Mapa de la ubicacién de la empresa este debe ser impreso y en la web.

Campaia Publicitaria.

Es necesario hacer uso de la difusién, con el objetivo de alcanzar competitividad y

estabilidad en el mercado.

Descripcién: Se empleara una mezcla promocional la cual se caracteriza por tener
un mayor contenido de actividades que se relacionan con la promocién de ventas

y de esa forma incrementarlas.

Objetivo: Motivar a la poblacion a que se interesen por los productos y servicios

que ofrece la empresa.

109



Aplicacion.

La mezcla promocional a utilizar incluye lo siguiente:

- Ejecucion de una campania publicitaria a la empresa.

- Participacion en eventos de la Industria Metalmecanica.

Es importante utilizar publicidad en medios masivos para complementar los
esfuerzos promocionales directos. El objetivo de desarrollar una campafa
publicitaria es principalmente dar a conocer los productos y servicios que brinda la

empresa.

Creacion de volantes y calendarios publicitarios.

Se entregaran volantes y para ello se destinara un vendedor quien llevara a cabo
esta funcion, tres dias por semana, lunes, miércoles y viernes especificamente, y
en los meses marzo, junio, septiembre y diciembre, en total se imprimiran 1,000
volantes con un costo de $100.00. Ademas se elaboraran calendarios publicitarios
para entregar en el mes de diciembre, se imprimirdn 1,000 calendarios a un costo

de $200.00. Este material sera impreso en Imprenta Millenium.
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Calendario:

NS TRIESAS %
= (MERCED

Calendario 2016
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Crear actividades o eventos y patrocinar a instituciones o a empresas.

Consiste en patrocinar eventos de centros educativos o empresas con el fin de dar
a conocer los productos y servicios que ofrece la organizacion, ademas se sugiere
la elaboracion de un canopy con el logo de la empresa el cual se puede prestar a
la institucion que solicite el patrocinio, dicho patrocinio se evaluara dependiendo

el evento, los dias y la propuesta de la institucion solicitante.

[ T —
4

! p 0 Y e
iy e e =

PRODUCTOS Y SERVICIOS DE CALIDAD, ATENDIENDO CON HONESTIOAD. Final de la 4° calle poniente #42, Barrio I Merced, Ussheio

|
'

——

INnousTRIA
LA Merce

PRODUCTOS Y SERVICIOS DE CALIDAD, ATENDIENDO CON HONESTIOAD  Final dee la 4 calle poniente 42, Bario la Merced, Ususia
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Exhibicion del producto en ferias.

Con el fin de dar a conocer los productos de cobre, aluminio, acero, hierro y otros,
asi como los diferentes servicios que brinda la empresa. El costo total equivale a
$25 mensuales incluye el local, esta exposicion se llevara a cabo cada sabado en

el conocido Paseo El Calvario de Usulutan.

Camisas especificamente para el personal de ventas.

Con el objeto de dar un mayor realce a las personas que se encargan de atender
a los compradores de tal forma que sean identificables y a la vez hacer publicidad
por medio de las camisas ya que contendran el logo de la empresa, las cuales
costaran $7.00 y se adquiriran en la empresa Neto Sport de Usulutéan en color azul

y negro tal como se presenta a continuacion

Elaborado por: Grupo de tesis.

Colocar anuncios publicitarios en vehiculos de la empresa, o en vehiculos

de transporte publico.

Se entregaran por la compra de productos y adquisicion de servicios
regularmente. Ademas se destinara un fin de semana para entregar sticker a
vehiculos y transporte colectivo de esa forma se genera publicidad colectiva, a el
vehiculo de la empresa se le colocara un sticker para demostrar que pertenece a
la organizacion. Se elaboraran 84 docenas de stickers a un precio de $1.00 en

Imprenta Millenum en Usulutan.
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LA MeRCE

PRODUCTOS Y SERVICIOS DE CALIDAD, ATENDIENDO CON HONESTIDAD
Final de la 4° calle poniente #42, Barrio la Merced, Usulutan

Tel.: 26248038 2662 3372

f Industrias la merced [K industriaslamercedsadecv@gmail.com Industrias La Merced SA de CV \h www.industrialamerced.wix.com

r iz A
" T

Crear sorteos o concursos entre nuestros clientes.

Se puede utilizar la rifa de un producto o un obsequio sorpresa, esta actividad se

puede realizar dos veces al afio, fidelizando de esta forma al cliente.

Publicidad en radio

A continuacién se muestra la redaccion de la cufia radial.

- Industrias La Merced S.A de C.V, le garantiza calidad y responsabilidad en
cuanto a fabricacion, reparacion y soldadura de piezas se refiere. Somos
una empresa con 22 afos de experiencia y estamos comprometidos en la
eficacia y calidad de nuestro trabajo implementando tecnologia
vanguardista ademas contamos con un personal amable y capacitado en el
area. Encuéntrenos en final 4° calle poniente #42, Barrio la Merced,

Usulutan. Industrias La Merced S.A de C.V calidad y confianza en Usulutan.
A continuacion se muestra el costo de la publicidad en las radios mas conocidas

de la ciudad de Usulutan, para que se valore aguella en la que se pueda realizar la
publicidad en radio.
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Cuia  Radio Diaria Tiempo Costo Total Mensual

#1 Stereo Digital 4 30seg $1.50 $180.00
#2 Radio Catolica 4 30seg $1.50 $180.00
#3 Dial FM 4 30seg $2.00 $240.00

Publicidad en tv (Spot)

Redaccion de Spot televisivo (Se utiliza el mismo audio que el de la cufa
radial) combinado con imagenes de la empresa, productos y atencion al

cliente:

- Industrias La Merced S.A de C.V, le garantiza calidad y responsabilidad en
cuanto a fabricacion, reparacion y soldadura de piezas se refiere. Somos
una empresa con 22 afos de experiencia y estamos comprometidos en la
eficacia y calidad de nuestro trabajo implementando tecnologia
vanguardista ademas contamos con un personal amable y capacitado en el
area. Encuéntrenos en final 4° calle poniente #42, Barrio la Merced,
Usulutén. Industrias La Merced S.A de C.V calidad y confianza en Usulutan.

A continuacion se muestra el costo de la publicidad en los canales mas conocidos

de la ciudad de Usulutan, para que se valore aquella en la que se pueda realizar la

publicidad.
Spot Canal Diario Tiempo  Total
Mensual
#1 Canal 61 4 30seg  $350.00
#2 Canal 40 4 30 seg $250.00
#3 TVU 4 30seg  $400.00
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USULUTAN

Promocion 2.0.

En la actualidad la promocion a través de herramientas de comunicacion 2.0 o
mejor dicho por internet es importante de implementar en las empresas ya que
una gran cantidad de personas utilizan redes sociales, ademas investigan

informacion de su interés a través de internet.

Descripcidn: Se empleara estrategia de promocion 2.0 el cual se caracteriza por
crear publicidad a través del internet, basandose en la creacion de diversos
elementos que den a conocer los productos y servicios que ofrece la empresa

llegando a una gran cantidad de clientes potenciales.

Objetivo: Llamar la atencion de una mayor cantidad de clientes potenciales con el

fin de que se interesen por los productos y servicios que ofrece la empresa.

Aplicacién.
La promocién 2.0 para este caso incluye lo siguiente:
- Creacion de una cuenta de correo electronico.
- Creacion de una Pagina Web atractiva y dinamica.
- Creacion de un Blog en el que se publiquen articulos de interés para
nuestro mercado potencial y actual.
- Creacion de un Video Marketing.
- Participar activamente en las Redes Sociales en las que se encuentre

nuestro mercado.
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Correo Electronico: Se utilizara debido a que posee ciertos beneficios que el

rubro puede explotar, entre los cuales se encuentran los siguientes:

- Permitira que el mensaje sea enfocado al tipo de consumidor al cual se

pretende llegar y, ademas, este mensaje sera confidencial.

- Se logra atraer la atencion de los consumidores. Correo que se utilizara en
diversas redes sociales para promocionarse.

Dicho correo electrénico es: industriaslamercedsadecv@gmaill.com

Creacion de una Pagina Web atractiva y dinamica.

El costo a incurrir por contratar el uso del internet segun cotizacién es de $27.00

en la compafia Claro.

v" Creacién de una pagina web:

Esta se creara en el sitio www.wix.com el cual nos permite un hosting gratuito para

elaborar y publicar la pagina web, la cual contendra:
a) Generalidades de la empresa: Incluye historia, misién, vision y valores.

b) Productos y servicios: En esta opcion se detallaran los bienes y servicios que
ofrece la entidad, también se hard mencién de la calidad de los mismos y las

caracteristicas que estos poseen ademas de los servicios que se brindan.

c) Promociones: Contendra informacion de las promociones y descuentos de la

semana o del mes y de los eventos proximos de la empresa.

d) Como contactarnos: Se proporcionara la direccidon, correo electronico, redes
sociales y numero de teléfono, ademas de un espacio para que dejen un mensaje

y que este llegue directamente a nuestro correo.

Es una pagina web que no tendra costo alguno ya que se elaborara por el grupo

de tesis y se hara en una plataforma gratuita que es www.wix.com, en la que se
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afadir4d ademas un blog el cual se enlazara desde la pagina web .A continuacién

se presenta la direccion del sitio web de la empresa bajo el nombre de:

www.industrialamerced.wix.com.

C M [ industriaslamerced.blogspot.com

22 Aplicaciones M Comenzar a usar Fir... (] Importado desde Fir.. [E] @ Adrian Barba - El Po...

News Video Download This Theme

Shooting

Design Technology Racing

GET AWESOME
STUFF

IN YOUR INBOX

Submit

Elaborado por: Grupo de tesis.

Creacion de un Video Marketing.

Esta es una estrategia digital en donde se utilizan elementos audiovisuales ya que
son muy exitosos y son faciles de compartir uno de los recursos mas factibles son
los programas de edicion de video se utilizara el programa Adobe Premier Pro
CS6 para editar el spot publicitario y para editar audio el Adobe Audition que son
los programas mas comunes en salas de ediciones de medios de comunicacion,
ademas se propone la grabacion de productos y eventos de la empresa para subir
al canal de youtobe aunque se puede utilizar también un video online en Wideo
gue es una herramienta que permite hacer videos animados, perfectos para
demos de producto o explicacion de servicios. La web ofrece 33 plantillas
diferentes y gratuitas que permiten animar de forma simple objetos e imagenes y

modificar algunos colores, iconos, tipografias y posiciones de los elementos.
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Participar activamente en las Redes Sociales en las que se encuentre

nuestro mercado.

Las més utilizadas son Facebook, Instagram, twitter y you tube, pero se creé la
cuenta que enlaza a Facebook y you tube bajo el nombre de Industrias La Merced
S.Ade C.V.

You
lhe

Posicionarse en la mente del consumidor es esencial para cada negocio es por

€so0 que a través del siguiente slogan pretendemos atraer a los clientes actuales y
potenciales: PRODUCTOS Y SERVICIOS DE CALIDAD, ATENDIENDO CON
HONESTIDAD ademés la empresa ya posee un logotipo, pero este tiene un
disefio y colores poco vistosos lo que dificilmente se posicionara en la mente de
los clientes, por lo que se realizara una propuesta con una nueva imagen que
represente los productos y servicios que Industrias La Merced S.A de C.V ofrece a

sus compradores.
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Logo.
El logotipo es el disefio, color y estilo de los ideales de la empresa, el cual
mantiene una imagen de herramienta que muestra que se realizan reparaciones

ademas del nombre de la empresa identificado.

v' Logotipo actual

INDUSTRIAS &%
LA MIERCED S.A de C.V

N
4

[
:
g

@

v Logotipo propuesto

INDUSTRIRSTCh
A MEpCcERS

Elaborado por: Grupo de tesis.
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5.8 PLAN DE IMPLEMENTACION DE LA INVESTIGACION.
5.8.1 CRONOGRAMA DE EJECUCION DE LAS ACTIVIDADES DEL PLAN DE MARKETING

ANO 2016
ACTIVIDADES 1°Trimestre | 2°Trimestre | 3°Trimestre | 4°Trimestre RESPONSABLE

1- Implementacion de

estrategias de productos Jefe del éarea de
venta.

2- Implementacion de

estrategias de precios Jefe del éarea de
venta.

3- Implementacion de

estrategias de plaza Jefe del é&rea de
venta

4- Implementacion de

estrategias de promocién Jefe del area de
Marketing.

5-

Implementacion de estrategias Jefe del éarea de

de promocion 2.0 Marketing.
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5.8.2 PRESUPUESTO.
CUADRO N°5

PRESUPUESTO DE INVERSION.

DESCRIPCION UNIDAD DE | PRECIO POR | TOTAL
MEDIDA UNIDAD

Elaboracién de cupones de | 100 $0.15 $15

descuento

Tasas Térmicas 100 $2.50 $250

Gorras 100 $3.50 $350

Bolsa Ecoldgica 100 $2.00 $200

Elaboracion de tarjetas de | 500 $0.20 $100

presentacion

Alquiler de local en zona | 5 metros x 10 | $250 mensual $3000

céntrica de la ciudad metros

Elaboracion de volantes 1000 $0.10 $100

Elaboracion de | 1000 $0.35 $350

Calendarios (Diciembre)

Elaboraciéon Banners 2 Banner $150 $150

Elaboracion de un canopy |3 metros x 3| $300 $300
metros

Camisas para el personal 12 $7.00 $84

Elaboracion de stickers 84 docenas $1.00 $84

Cuiia Radial 30 Seg $1.50 $180

Spot Televisivo 30 Seg $250 $250

Internet Mensual $27 $27

Total $995.30 $5440
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Anexo 1

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS &J %

SECCION ADMINISTRACION DE EMPRESAS t
Universidad de EI Salvador

Hacia la libertad por la cultura

Guia de Observacion.

Objetivo: Conocer las fortalezas y debilidades de las diversas areas de la

empresa Industrias La Merced S.A de C.V atraves de la observacion.

Area de Produccion Calificacion

Falta de identidad con la empresa al no | Necesita mejorar, calificacion 6
portar indumentaria con logotipo de
esta.

Posee herramientas necesarias para
elaboracion de los productos.

Se dan capacitaciones pero son muy

pocas y la mayoria técnicas.

Area Administrativa Calificacion

Fallos en la atencion al cliente, no se | Necesita mejorar, calificacion 6
les da seguimiento, y no se les ofrece
promociones o descuentos.
Aglomeracion de trabajo por eso es
deficiente al momento de la venta.

No cuenta con un departamento de

marketing.

Anexo 2
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Hacia la libertad por la cultura




UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS
SECCION ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Entrevista dirigida al propietario de la empresa Industrias La Merced S.A de
C.V.

Objetivo: conocer la capacidad, disposicion y expectativa para desarrollar un plan

de marketing de la empresa.

Indicaciones: Responda segun su criterio las preguntas que a continuacion se le

presenta.

1. ¢Dispone de un plan de marketing?
Sl NO

2. Sisurespuesta es No, ¢ Por qué razén no poseen un plan de marketing?

e No es necesario
e Falta de personal especializado en el area
¢ No cuenta con la informacién necesaria para realizarlo

e Otros(explique)

3. Siposee un plan de marketing ¢ Qué tipo de estrategias o acciones realiza?
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10.

¢considera que una empresa que no cuenta con un plan de marketing le
representa desventaja dentro del mercado?
Si NO

¢Porqué?

¢,Cual es el nivel de aceptacion de los clientes hacia los productos
comercializan?

Excelente_ Muy bueno Bueno

Regular Malo

¢,Cual de los productos que fabrica en su empresa considera que tiene

mayor aceptacion en el mercado?

¢, Cada cuanto tiempo modifica sus productos?

¢le informa al personal sobre las estrategias de marketing a implementar?

¢, Qué medio de comunicacién utiliza para dar a conocer nuevos productos y

servicios?

¢, Considera accesible a los consumidores el precio en el cual se venden
sus productos?
Sl NO ¢Por qué?
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11.,Como considera el precio de sus productos en relacion con los de la
competencia?
Altos Bajos Igual

12. ¢ Cuales son los medios que utiliza para distribuir sus productos?

13.¢Cuenta con el personal necesario para brindar un buen servicio a sus
clientes y satisfacer el mercado?
Si NO

14.Indigue que factores ayudan a la fidelidad a los clientes:

15.¢Qué medios de comunicacion considera mas eficaces para potenciar un
plan de

marketing?

16. ¢ Estaria dispuesto a ejecutar un plan de marketing para su empresa?
Si NO

¢Porqué?

17.¢;Estaria dispuesto a asignar parte de su presupuesto a un plan de
marketing?
Sl NO

¢Porqué?

iGracias por su colaboracién!
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Anexo 3

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS
SECCION ADMINISTRACION DE EMPRESAS

L
Universidad de El Salvador

Hacia la libertad por la cultura

Encuesta dirigida a los consumidores

Objetivo: Recolectar informacion que permita analizar el mercado y reunir
elementos técnicos para el disefio de la propuesta de un plan de marketing para

mejorar la competitividad de Industrias La Merced S.A de C.V.

Datos Generales: Encuesta dirigida a profesionales y no profesionales de la
Ciudad de Usulutan cuyas edades oscilan desde los 18 a 55 afios de edad, del

area urbana, clientes reales de Industrias La Merced S.A de C.V.
Indicaciones: Marque con una “X” la respuesta que considere conveniente.

1. ¢Ha comprado productos o recibido servicios de Industrias la Merced S.A
de C.V.?
Si No

2. ¢De qué forma conocié la empresa Industrias la Merced S.A de C.V.?

Recomendaciones Anuncios

publicitarios

3. ¢Qué lo motivo a visitar la tienda de Industrias la Merced S.A de C.V.?

Los productos Servicio al cliente
Los precios Ubicacién
Recomendaciones Publicidad
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4. ¢havisto algun tipo de publicidad de Industrias la Merced S.A de C.V.?
Sl NO

5. ¢Como califica la atencion recibida por el personal de la empresa?
Excelente Muy buena
Regular Mala

6. ¢Recomendaria a otras personas los productos o servicios que ofrece
Industrias la Merced S.A de C.V.?

Sl NO

7. ¢Qué tipo de informacion recibié por parte de los empleados de la

empresa?

Caracteristicas sobre los productos
Indicaciones del uso del producto
Mantenimiento y uso adecuado

8. ¢Como califica el conocimiento técnico que tiene el personal de ventas

sobre el producto?
Excelente Muy buena
Regular Malo

9. ¢Qué productos o servicio ha recibido de Industrias la Merced S.A de C.V?
Repuestos Piezas especializadas__ Mantenimiento
Reparaciones

10.¢,Se sinti6 satisfecho con el producto o servicio que la empresa le

proporciono?
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Sl NO

11.Si su repuesta fue NO ¢ Que sugerencias podria recomendar a la empresa
Industrias La Merced S.A de C.V. para lograr una mayor satisfaccion de sus

clientes?

12.¢Le han ofrecido promociones en Industrias La Merced S.A de C.V. alguna

vez??

Sl NO

13.Si su respuesta fue Sl ¢ Qué tipo de promocién ha recibido?

14.¢:Qué tipo de promociones espera recibir por parte de la empresa?
Descuentos Rifas Regalos

Otros
(explique)

15.,Qué medio de comunicacion influye en su toma de decisiones para

realizar compras de piezas de metalmecanica o los servicios que ofrece?

T.V. Radio Periddicos

Internet

iGracias por su colaboracién!
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Anexo 4
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCPLINARIA ORIENTAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS ,t .
i i Universidad de El Salvador
SECCION DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Heclalalivadac porisiculiure

Encuesta Dirigida a Distribuidores

Se le saluda muy cordialmente, esperando que tenga un dia lleno de éxitos en sus
labores cotidianas, asi mismo agradecerle por brindarnos parte de su tiempo para
ayudarnos en esta investigacion.

Datos Generales: Se tomdé en cuenta a las 4 empresas dedicadas a la
comercializacién de piezas de metalmecanica. Cuyos establecimientos son los
mayormente visitados por los consumidores al momento en el que adquieren sus
productos elaborados del metalmecénica.

OBJETIVO: Conocer los puntos de vista de los distribuidores sobre la venta de
productos de la metal mecénica.

Indicacién: Marque con una “X” la alternativa que usted crea mas conveniente.

1. ¢Cual es el nombre de su negocio?

2. ¢Qué servicios ofrecen en su negocio?
Reparacion de piezas de la metal mecanica
Fabricacion de piezas de la metal mecanica
Comercializaciéon de piezas de la metal mecéanica:

Todas las anteriores:

3. ¢Cual de las anteriores considera que sea la mas rentable?

4. ¢Por qué cree que los consumidores prefieren el servicio seleccionado?
Calidad
Disefios
Colores
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Bajos precios

Otro mencione

5. ¢Considera que para elegir un producto de metal mecéanica influye el

diseno de este? Si No

6. ¢Qué medidas de productos vende mas?

Pequefios medianos Grande

7. ¢Qué colores vende mas?

Tonos suaves Tonos fuertes Tonos

neutros

8. ¢Como es el precio de los productos que ofrece en comparacion con los
de la competencia?
Alto Medio Bajo

9. Actualmente qué tipo de promocién o publicidad esta utilizando para

vender los productos en comparacibn con la competencia:

10. ¢Cree usted que es importante que las empresas fabricantes de las
marcas mencionadas realicen promociones y publicidad para atraer mas
clientes?

Sl NO

11. ;Qué tipo de publicidad le gustaria implementar?

Publicidad en radio y television Publicidad escrita
Redes Sociales Promociones

Otro (s) mencione

iGracias por su colaboracién!
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Anexo 5

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCPLINARIA ORIENTAL TR
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS g
SECCION DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Universidad de EI Salvador

Hacia la libertad por la cultura

Encuesta Dirigida a la Competencia

Se le saluda muy cordialmente, esperando que tenga un dia lleno de éxitos en sus
labores cotidianas, asi mismo agradecerle por brindarnos parte de su tiempo para
ayudarnos en esta investigacion.

Datos Generales: Se tomé en cuenta a las 13 empresas que se dedican a la
fabricacion, reparacién y comercializacién de piezas de metalmecanica, ubicadas

en la ciudad de Usulutan.

OBJETIVO: Conocer los puntos de vista de los competidores sobre la venta de
productos de la metal mecénica.
1. ¢Mencione 2 fortalezas y 2 debilidades de la industria metal mecéanica en la
ciudad de Usulutan?
Fortalezas:

Debilidades:

2. ¢ Mencione 2 oportunidades y 2 amenazas de la industria metal mecanica en la
ciudad de Usulutan?
Oportunidades:

Amenazas:
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3. ¢ Considera que este negocio en la ciudad de Usulutan es rentable?

Si:
4.

10.

No:

¢, Cuales de los siguientes productos y servicios que ofrece?
Reparacion de piezas de metal mecanica:

Fabricacion de piezas de metal mecanica:

Comercializacién de piezas de metal mecénica:

Todos los anteriores:

Considera necesario introducir nuevos productos y servicios de la industria
de la metal mecénica en esta ciudad?
Si: No:

De los siguientes factores ¢ Cuales considera que hacen que disminuya la
demanda de productos y servicios?

Publicidad mala atencion al cliente

¢Ayuda a realizar innovacion en los productos?
Si: No:

¢, Utilizan medios publicitarios para promover sus productos y servicios?
Si: No:
Si su respuesta a la pregunta anterior fue si, ¢ mencione cuales utilizan?

Banners: Periddicos: Internet: Hojas volantes:

¢, Considera que los precios de los productos y servicios que ofrece son
accesibles a los

Consumidores?

Si: No:
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11. ¢ El precio de los productos y servicios que ofrece esta basado en la calidad

de los mismos?
Si: No:

12.¢En qué estacion del afio reciben mas clientes?

Invierno: Verano: Ambas:

13. ¢ Considera que su negocio esta ubicado en un lugar céntrico?

Si: No:

iGracias por su colaboracion!

Anexo 6
CROQUIS DE LA EMPRESA INDUSTRIAS LA MERCED S.A DE C.V.
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Anexo 7
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ANEXO 9

Organigrama Empresarial / Incluida Jefatura de Marketing

Elaborado por: Grupo de tesis.
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Cuadro 3: Organigrama Organizacional del Departamento de Marketing

=

Elaborado por: Grupo de tesis.
Cuadro 4: Organigrama de Funciones del Departamento de Marketing
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Elaborado por: Grupo de tesis.

El perfil de los diferentes cargos, sera el siguiente:

Jefe de Marketing

- Ser licenciado en mercadotecnia o carrera a fin, tener una experiencia en el
area (minimo 2 Afos).

- Edad: entre 25 y 45 afios.

- Instruccion: Superior (marketing)

- Idioma inglés: Bésico o intermedio, escrito y leido.

- Conocimientos de: servicio al cliente, administracion de recursos humanos

y publicidad.

Coordinador de Publicidad y Relaciones Publicas

- Edad: entre 25 y 35 afios.

- Instruccion: Superior (publicidad o marketing )

- Idioma inglés: Bésico o intermedio, escrito y leido.

- Conocimientos de: programas de publicidad y disefio grafico.
- Relaciones publicas o afines.

Coordinador de Servicio al Cliente

- Tener experiencia en el area (minimo 1 Afio).

- Edad: entre 23 y 32 afios.

- Instruccion: Superior (marketing)

- Idioma inglés: Basico o intermedio, escrito y leido.

- Conocimientos de: Servicio al cliente
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