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RESUMEN EJECUTIVO

Dentro del resumen ejecutivo se trabaja con la direccion del trabajo investigativo,
comprendido en cinco capitulos con la finalidad de dar solucion de los problemas

existentes.

Capitulo I, el problema se desarrolla el problema, con su respectivo planteamiento y la
contextualizacion que permite realizar un analisis critico y la prognosis del trabajo
investigativo derivandose la formulacion de los problemas y las preguntas directrices
con la respectiva delimitacion del trabajo de investigacion y la justificacion asi mismo

planteando los objetivos que direccionen lo que se quiere logar.

El Capitulo Il trata del marco tedrico con sus sub puntos como son: antecedentes
investigativos, fundamentacion filosofica, la respectiva fundamentacion legal de la
empresa, la categorizacion fundamental que da paso a la conceptualizacion de
categorizacién entre estos temas que son las estrategias de marketing, el mercado, el
servicio, la segmentacion, el posicionamiento entre otros. Asi mismo la hipétesis y el

seflalamiento de sus variables.

Capitulo Il se enfoca en la metodologia investigativa y el enfoque y su modalidad
investigativa, su poblacion y muestra, y la operacionalizacion de las variables,

recoleccion de informacion

El Capitulo IV analisis e interpretacion de los resultados de la investigacion en la cual
se realiza una breve descripcion de la representacion grafica porcentual de los

resultados.

Capitulo V comprende las conclusiones y recomendaciones del trabajo en funcion al

analisis de resultados del levantamiento de informacion.

Capitulo VI la propuesta y sus antecedentes, justificacion, objetivos y andlisis de la

propuesta andlisis Foda, el cronograma de actividad y presupuesto.

XV



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Tema de investigacion

El posicionamiento de la imagen corporativa en la empresa Pydaco Cia. Ltda. En la

ciudad de Machala y su tendencia en el volumen de ventas.

1.2. Planteamiento del problema

1.2.1. Contextualizacion

En la ciudad de Machala son pocas las empresas que se ven totalmente comprometidas
con el posicionamiento de su imagen corporativa, buscando la satisfaccion empresarial,

al ser reconocidos por la poblacion y permitirles identificarse.

Sin embargo el posicionamiento de imagen esta generando un cambio de vision de
menos a mas en el mercado machalefio, ya que las empresas estan comprendiendo la
necesidad del mismo que les permite estar en la mente de la poblacion, generando la
retencion y percepcion de preferencia de sus imagenes corporativas, llevando a las
empresas a innovar y cambiar con la unica finalidad de estar en el consiente de los

consumidores.

El gran problema que presentan las distribuidoras de productos masivos, es el hecho que
se centran en trabajar con los lineamientos administrativos de su matriz y no realizan
estudios especificos del mercado al cual estan direccionados; es asi como la empresa
nacional con reconocimiento internacional Pydaco Cia. Ltda. Con mas de veinteafios de
experiencia, se encuentra atravezando un problema de limitado posicionamiento de su

imagen corporativa.

Siendo asi la imagen el canal de impacto visual, un conjunto de estrategias y técnicas
enfocadas a mejorar la calidad y productividad total de la empresa Pydaco formando

criterios que vayan enfocados al cambio, trasmitiendo un espiritu de mejora continuo.
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Entre estas se refleja la constante guerra, en la cual ya no hay barreras; sino lograr ser
lideres con su marca para asi asegurar el mayor volumen de ventas generando la

progresion de las utilidades las mismas que se demuestran en su rentabilidad.

Es por que la empresa Pydaco Cia. Ltda, no debe de olvidar que su razon de ser es el
cliente, es asi que debe darse a conocer, pero tiene como falencias el desconocimiento
de aplicacion de estrategias de marketing, el mismo hecho de no conocer los gustos y
preferencias de esta poblacion, generando indudablemente el nulo crecimiento de su

cartera de clientes.

Siendo asi un perjucio para su imagen el no determinar la existencia de la empresa, en el
mercado machalefio.El crecimiento de esta urbe permite que constantemente se da la
apertura de micronegocios dedicado al abastecimiento y venta al mayor y menor de
productos de consumo masivo, los mismos que tienen que acudir a empresas que se
encuentran fuera de la localidad para realizar el surtido de estos productos por la falta de
conocimiento de la existencia de la empresa; Pydaco Cia. Ltda por menoscabo de
estudios de mercado direccionados a satisfacer a los clientes con la designio de

incrementar la cartera de los mismos, y revolucionar en sus ventas.

El mismo que conlleva a seguir fracasando, por ser considerada como una empresa
fantasma al desconocer las exigencias del cliente, y no enfocarse a mejorar la calidad

del servicio al no comprometerse a potencializar su talento humano.

1.2.2 Andlisis critico

La empresa Pydaco. Cia. Ltda con actividad comercial de distribucion de productos
masivos tanto nacionales como internacionales con mas veinte afios de experiencia con
cobertura nacional trabaja con un sistema administrativo bien direccionado, y se ve en
la necesidad de realizar un estudios que permita capturar la esencia del mercado
machalefio ya que la problematica radica en esta localidad por la falta de

posicionamiento de su imagen corporativa.

Para hacer hincapié al trabajo generalmente se realiza una breve introduccion, indicando
que la empresa es lider a nivel nacional, pero es necesariamente determinante realizar
estudios en el mercado en la ciudad de Machala ya que los planes de ejecucion de

distribucion no pueden ser los mismos que se manejan en otras ciudades.
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1.2.3. Prognosis

En caso que la empresa Pydaco. Cia. Ltda. ubicada en la ciudad de Machala no aplicara
un plan de marketing para el posicionamiento de su imagen corporativa enfocado al
mercado de su localidad, es muy probable que persista su problema y este contribuya
al nulo crecimiento empresarial evidenciando asi el reducido volumen de sus ventas

direccionadas al nulo incremento de nuevos clientes.

1.2.4. Formulacién del problema

1.2.4.1. Problema principal

¢Como influye el limitado posicionamiento de la imagen corporativa de la empresa

Pydaco.Cia.Ltda. Generando incidencia en su volumen de ventas?

1.2.4.2. Preguntas directrices

* ¢, El aplicar estrategias de marketing va a permitir a la empresa Pydaco. Cia.

Ltda trabajar correctamente al direccionar estudios de mercado?

* ¢, Como se deberia trabajar para que la imagen institucional de la empresa

Pydaco. Cia. Ltda genere una buena percepcion?

* ¢, Al conocer los gustos y preferencias del mercado receptor va a permirir a

la empresa Pydaco. Cia. Ltda brindar un buen servicio?
* ¢El incrementar la cartera de clientes para la empresa Pydaco. Cia. Ltda se

evidenciara el crecimiento de las ventas?

1.2.5. Delimitacion del objeto de la investigacion

campo: Posicionamiento

Lineas tematicas de la investigacion: Elaboracion de un estudio de marketing

direccionado al posicionamiento e incremento de ventas.

Area de investigacion: Posicionamiento de imagen corporativa
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Aspecto: Posicionar la imagen en la mente del mercado de la ciudad de Machala

Delimitacion espacial: La empresa de distribucion Pydaco. Cia. Ltda, sucursal ubicada
en la ciudad de Machala en las calles Av. Napoledn Mera y 14ava norte esquina con su

matriz en la ciudad de Quito.
Delimitacion temporal: 2014-2015

Unidades de investigacion: Gerente regional, Clientes, Poblacion econdmicamente

activa de la ciudad de Machala.

1.3.  Justificacién

Al disefiar un plan de marketing para posicionar imagen corporativa, se habla
directamente en estar identificados y en la razon de ser y de existir de la empresa el
mismo que se proyecta hacia un mercado con la Unica finalidad de estar en la mente del

consumidor.

El interés que radica en la empresa Pydaco Cia.Ltda por investigar es el determinar las
causas del porque el mercado machalefio desconoce de su existencia, a pesar de contar
con diez afios ofreciendo el servicio de distribucién de productos de consumo masivos,
dicha investigacion contara con especificaciones técnicas y soluciones adecuadas para
que el gerente tome decisiones coherentes en relacion a los resultados obtenidos, los
mismos que son demostrados en empresas lideres que trabajan constantemente con

planes de posicionamiento.

Es asi que se parte indicando que la empresa no estd posicionada en la ciudad de
Machala el mismo que no marca una tendencia en su volumen de ventas. Del cual me he
empoderado con la finalidad de poner mi conocimiento en practica, el mismo que

ayudara a resolver los problemas existentes.

Cabe recalcar que el tema de investigacion no ha sido desarrollado en la empresa y por

eso veo la importancia de llevar a cabo este sondeo.

Para el desarrollo de esa este proyecto se cuenta con todo él sustento necesario y

requerido de parte de la empresa como es la informacién, el apoyo moral, y archivos.
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Ademas cuento con el tiempo, recurso humano y financiero por lo que garantizo la

eficiencia en la presentacion de la misma.

Orientandose este proyecto a mejorar la imagen corporativa solida ante mercado
machalefio, generando una percepcion positiva de la misma, al brindar un servicio de
calidad, el mismo que estd sujeto a la aplicacion de instrumentos investigativos que
garantizan la viabilidad de la investigacion, estas soluciones siempre llevan consigo
objetivos como es ser una empresa lider y rentable que genera fuentes de trabajo para

los machalefios y orenses.

Si bien es cierto la presente investigacion evidencia el interés por parte del proponente
ya que permite la obtencién del titulo de tercer nivel en ingenieria en Marketing, sin
embargo su transcendencia rebasa el interés personal y se convierte en una necesidad y
aspiracion institucional, el mismo que se enmarca al logro y crecimiento aportando

directamente a la ciudad de Machala y su provincia.

El interés del objeto de estudio radica en el hecho de que constituye una insatisfaccion
corporativa por parte de la empresa Pydaco Cia. Ltda cuya solucién aportard en su

posicionamiento y contribuira al fortalecimiento de la misma.

Encontrandose este tema referido dentro de las lineas investigativas de la carrera de
marketing en estudios de mercados para el posicionamiento de imagen, como lo

requiere la Unidad de Ciencias Empresariales de la Universidad Técnica de Machala.

Se sefiala que la ejecucion del presente estudio esta garantizada por el acceso a la
informacion tedrica referencial, ya sea a través de libros, textos, revistas especializadas,
internet, etc.; asi mismo acompafiada por la solvencia tedrica del proponente en el

aprendizaje de cinco afios de estudios en la carrera de Marketing.

En virtud a los argumentos expuestos, quien presenta el tema de tesis solicita
comedidamente a las autoridades de la Unidad académica de Ciencias Empresariales y a

los Miembros de la Comision Calificadora la aprobacion del proyecto de investigacion.

19



1.4.  Objetivos

1.4.1. Objetivo general

Elaborar un plan de marketing direccionado a dar a conocer y posicionar la imagen

corporativa de la empresa Pydaco Cia. Ltda. En la ciudad de Machala.

1.4.2. Objetivos especificos

* Defenir las estrategias de marketing para el correcto desempefio de la
empresa Pydaco Cia. Ltda en la ciudad de Machala, el mismo que permita

realizar estudios de mercado.

* Determinar la imagen corporativa de la empresa Pydaco Cia. Ltda en la

ciudad de Machala generando una percepcion positiva de la misma.

* Indagar constantemente los gustos y preferencias, para disefiar un plan
direccionado al buen servicio brindado por la empresa Pydaco Cia. Ltda en

la ciudad de Machala.

* Realizar estrategias de captacion de clientes para Pydaco Cia. Ltda. en la

ciudad de Machala, con la finalidad de incrementar sus ventas.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1.  Antecedentes investigativos

Entre los trabajos de indole investigativo con relacion al tema en curso de analisis, entre
las principales se trabaja con la fuente relacional existente en la Universidad Técnica de
Machala de la Unidad Académica de Ciencias Empresariales y sitios web, se encontrd

los siguientes antecedentes investigativos:
Fuente 1: Biblioteca de la Universidad Técnica de Machala

Investigadores: Betancourt VVasquez Ariana Jessica, Morocho Nagua Magaly Rocio
(2009)

Lugar de investigacion: Ciudad de Machala

Tema: Estudio de mercado de planificacidon estratégica para posicionamiento de la

empresa grupo de hoteles limitada (GHL) en la ciudad de Machala

Objetivo General: determinar las causas del reducido nivel de posicionamiento de la
empresa GHL en la ciudad de Machala mediante un estudio de marketing y

planificacion estratégica para aumentar el nivel de aceptacion de los servicios ofrecidos.
Técnicas Empleadas: entrevista, encuesta, observacion.

Conclusiones: GHL deberia aliarse con los principales hoteles de la ciudad de Machala,

para promover el turismo en las ciudades y paises donde tiene instalada sus sucursales.
Fuente 2: Biblioteca de la Universidad Técnica de Machala

Investigadores: Sandra Mariuxi Macas Salla (2011)

Lugar de investigacion: Ciudad de Machala

Tema: Plan estratégico de marketing para el posicionamiento de la imagen del consejo

nacional electoral del Oro en la ciudad de Machala
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Objetivo General: establecer un plan estratégico de marketing para el posicionamiento
de la imagen del consejo nacional electoral del oro en la ciudad de Machala para el afio
2011,

Técnicas Empleadas: entrevista, encuesta, observacion.

Conclusiones: se evidencio debilidad en la imagen institucional de CNE delegacion el
oro en los servicios y procesos realizados, existiendo insatisfaccion por parte de los

ciudadanos de la gestion.

Fuente 3: Sitio web Documento PDF de la Universidad Politécnica Salesiana de

Guayaquil
Investigadores: Jaime Enrique Zapata Martinez, Cesar Velasquez Cafar (2011)
Lugar de investigacion: Ciudad de Guayaquil

Tema: Plan estratégico de marketing para consolidar el posicionamiento de la marca

mobil en el consumidor final en la ciudad de Guayaquil.

Objetivo General: implementar estrategias de posicionamiento para consolidar imagen

y captar nuevos clientes creando idealizacion para los actuales.
Técnicas Empleadas: entrevista, encuesta, observacion.

Conclusiones: En definitiva, es necesario disefiar, implementar un plan estratégico de
marketing (piloto), para mejorar las ventas de la empresa comercial movil en el

mercado de Guayaquil y posteriormente en los mercados de Quito y Cuenca.

2.2. Fundamentacion filoséfica

La investigacion del trabajo en curso se utiliz6 el paradigma critico —propositivo, por
ser el més oportuno ya que permite interpretar la realidad existente de esta empresa
nacional contribuye de una forma al cambio por el dinamismo de la misma, el mismo
que es flexible y permite realizar cambios segin lo requiera la investigacion
permitiendo se adecle a un continuo desarrollo y creacion a mdaltiples realidades sean

sociales entre otras, que involucran al entorno de la empresa.
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El paradigma propuesto tiene como finalidad emplear un plan de marketing publicitario,
para asi mismo obtener un posicionamiento, por ende se incrementd el volumen de
ventas esto debido a la gran afluencia de publico que conllevo a adquirir nuevos clientes

y ser mas competitivos con las demas empresas.

En este marco referencial nos permitié profundizar el conocimiento adquirido de la
investigacion real existente en la organizacion. Relacionado directamente con la
elaboracion de una propuesta de cambio que ayuda a solucionar el problema que limita

los problemas existentes de la empresa Pydaco.Cia.Ltda.

2.3. Fundamentacion legal

La empresa cuenta con cada una de las normativas que regula el estado para su

respectivo funcionamiento:

Patente municipal.

v Permiso de funcionamiento otorgado por el cuerpo de bomberos (anual)
v" Registro tnico de contribuyente (RUC)

v" Licencia ambiental estipulado en el articulo 20 de la codificacion de la Ley de

Gestion Ambiental

v' La Ley Organica de Defensa del Consumidor en los Articulos 6 y 7, que manifiestan

asi:
v REGULACION DE LA PUBLICIDAD Y SU CONTENIDO

Art. 6.- Publicidad Prohibida.- Quedan prohibidas todas las formas de publicidad
engafiosa o abusiva, o que induzcan a error en la eleccién del bien o servicio que puedan

afectar los intereses y derechos del consumidor.

Art. 7.- Infracciones Publicitarias.- Comete infraccion a esta Ley el proveedor que a
través de cualquier tipo de mensaje induce al error o engafio en especial cuando se

refiere a:
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1. Pais de origen, comercial o de otra indole del bien ofrecido o sobre el lugar de

prestacion del servicio pactado o la tecnologia empleada;

2. Los beneficios y consecuencias del uso del bien o de la contratacion del servicio, asi

como el precio, tarifa, forma de pago, financiamiento y costos del crédito;

3. Las caracteristicas basicas del bien o servicio ofrecidos, tales como componentes,
ingredientes, dimension, cantidad, calidad, utilidad, durabilidad, garantias,
contraindicaciones, eficiencia, idoneidad del bien o servicio para los fines que se

pretende satisfacer y otras; v,

4. Los reconocimientos, aprobaciones o distinciones oficiales o privadas, nacionales o

extranjeras, tales como medallas, premios, trofeos o diplomas.
v' LEY-19955 14.07.2004

ESTABLECE NORMAS SOBRE PROTECCION DE LOS DERECHOS DE LOS
CONSUMIDORES

Articulo 1°.- La presente ley tiene por objeto normar las relaciones entre proveedores y
consumidores, establecer las infracciones en perjuicio del consumidor y sefialar el
procedimiento aplicable en estas materias. Informacion basica comercial: los datos,
instructivos, antecedentes o indicaciones que el proveedor debe suministrar

obligatoriamente al publico consumidor, en cumplimiento de una norma juridica.

Tratdndose de proveedores que reciban bienes en consignacion para su venta, éstos
deberan agregar a la informacion béasica comercial los antecedentes relativos a su

situacion financiera, incluidos los estados financieros cuando corresponda.
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2.4.  Categorias fundamentales

Supra ordinacion Subordinaciéon

CUADRO 1

A

ventas

Cartera de clientes

Percepcién de la
Imagen corporativa empresa
Estrategias de
marketing

Estudio de
mercado

Volumen de
ventas

Posicionamiento

VAN
v

D VARIABLE INDEPENDIENTE VARIABLE DEPENDIENTE

Fuente: Investigado Elaboracion: El autor

1 0 1




2.5.  Conceptualizacion de categorias

2.5.1. Estrategias de Marketing

En si las estrategias de marketing se refieren a la operatividad de las mismas con la
ejecucion o puesta en marcha de un plan sistematicamente estudiado dependiendo a la
exigencias y cambios del mercado; ya sean a traves de variables como son el producto,

precio, promocion y punto de venta o distribucion.

Es por esto necesario realizar una investigacion que a mas del marketing mix se enfoca

en la competencia como un factor clave de estudio (Jiménez, y otros, 2004).

2.5.1.1. Estrategia de diferenciacion

La percepcion del cliente es lo mas importante, es aqui que radica la diferenciacion del
servicio ofertado, el mismo que permite un enfoque totalmente direccionado por el

cliente generando desde un principio una perspectiva favorable de aceptacion como son:

. Disefio de producto.

. Imagen de marca.

. Avance tecnolégico.

. Apariencia exterior.

. Servicio de postventa.

. Cadenas de distribuidores.

El mismo que encierra ser lideres y poseer una alta participacion en el mercado meta

. Implica una defensa contra los competidores, por la lealtad de los consumidores

a la marca vy lealtad hacia la sustitucion.

. No se enfoca a la variabilidad del precio sino a la garantia y confiabilidad.
(Castro Diaz, y otros, 2006).
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2.5.1.2. Estrategia de enfoque o alta segmentacion.

Radica en trabajar en sectores homogéneos con caracteristicas muy similares de

adquisicion.

2.5.1.3. Que es el rendimiento econdmico

El rendimiento econdémico es la responsabilidad principal de todo negocio ya que en él
se refleja el margen de utilidad de una empresa y si no haya utilidad es descrito que se
estan desperdiciando todos y cada uno los recursos de la empresa. Estando asi en juego
la inversion principal, una vez que no se ve ingresos de las empresas es necesario
realizar un cese y ver que esta sucediendo ya que esta evidencia puede acarrear consigo

el cese de las actividades (Sinisterra , y otros, 2007).

2.5.1.4. El posicionamiento

Es el arte de ubicar en la mente del prospecto atributos de los productos o servicios
Consiste en el disefio y ubicacion de preferencia la cual ha posicionado en la mente de

sus consumidores el concepto de estatus por encima de cualquier otra caracteristica.

Este andlisis se debe realizar en base al examen de las ideas, actitudes, valores,
fortalezas y debilidades de la organizacion responsable del programa, o agente de

cambio (Pérez Romero, 2004).

2.5.1.6. Estrategia de posicionamiento

Al hablar de posicionamiento de imagen de las empresas e instituciones de modo que
ocupen un lugar en la mente del mercado meta. EI mismo que ocasione una reaccion de

conocimiento y de preferencia ante la competencia” (KOTLER, 2003).

El posicionamiento se refiere a lo que se hace con la mente de los probables clientes, los
mismos que en el subconsciente siente la necesidad de consumo ya gque cuenta con una

orientacion de agrado.

“Posicionamiento es lo que usted hace en la mente del consumidor haciéndole creer y
generando una necesidad indispensable” (KAREN, 2006).
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El posicionamiento es la imagen mental que una persona quiere imprimir en la mente de
sus clientes potenciales, las mismas que son disefiadas con la finalidad que el prospecto
actué y asimile las condiciones de necesidad como propias, repercutiendo directamente

en su estilo de vida.

Es asi que se considera al producto lider, como un producto posicionada en la mente del

consumidor.

Al hablar de posicionamiento, es hablar de lo fundamental para cualquier institucion u
organizacion, es el cumplimiento de un reto que lleva especificamente al logro el mismo
que consigue en estar latentemente en el mercado en funcién a su incremento de la

demanda del producto o servicio ofertado.

El mercado objetivo para ser posicionado hay que partir directamente de un estudio de
levantamiento de informacion de las actitudes del consumidor hacia los productos que
compiten con él, a fin de dotar el producto de aquellos atributos méas afines a las

necesidades del segmento en que se desea situarlo”

El fortalecimiento de la posicion actual se logra elevando continuamente los estandares
de las expectativas de los clientes y cuando estos consideran que es la empresa es la

Unica que puede llegar a ellos (Hartline, 2006).

2.5.2. Estudio de Mercado

El estudio de mercado es el primero que se realiza dentro del estudio de factibilidad y

sus resultados son aquellos que van a permitir tomar la decision.

El estudio de mercado analiza la oferta y demanda existe asi como los canales de
comercializacion que se utilizaran, los costos asociados y la determinacion de los

precios.

2.5.2.1. Que es el mercado

El mercado es todo aquello que influencia toda la fuerza de la oferta y demanda con la
finalidad que se dé una actividad dindmica de adquisiciones de bines y servicios, con la

unica finalidad que es la satisfaccion, siendo relativamente un campo abierto para la
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competencia en la cual influye la competencia como un medio total de interactividad
(ESTEBAN, 2008).

En términos de la mercadotecnia, mercado es la interaccion entre personas u
organizaciones potenciales o no que tienen necesidad o deseos de bienes o servicios,
por ser satisfechos.(ALLES, 2006).

2.5.2.3. Participacion del mercado

La participacion de mercado se lo mide a través de la participacion de mercado total:
siendo las ventas de la empresa expresadas como porcentaje dentro del pastel de ventas

enriquecidas por una amplia gama de clientes.(PHILLI KOTLER, 2009).

La participacion representa especificamente del porcentaje del pastel de referencia la
misma que es mediada y ajustada a la realidad existente de las empresas, de su volumen

de ventas

2.5.2.4. El servicio

El servicio es de caracter intangible siendo un conjunto de prestaciones que el cliente
espera recibir, el mismo que va de la mano con el producto sin importar la actividad que
se desemperie el servicio siempre va a ser brindado, es por esto que el mismo debe de

estar dotado de garantias como la confianza y buena imagen (MANUEL, 2009).

Para ofrecer un buen servicio al cliente no solo se basa en amabilidad y gentileza, a
pesar de ser imprescindibles en la atencion al cliente. Asi también por técnicas de
marketing directos es sumamente importante la agilidad la calidad, garantia fidelidad
del serbio y sobre todo el empoderamiento de asumir del cliente y ponerse en su lugar y

darle la importancia que requiere.

2.5.2.6. Calidad del servicio

Al hablar de calidad de servicio de habla de satisfaccion, la misma que encierre un sin
fin de actividades para desempefiar como son la agilidad y sobre todo jamas decirle no
al cliente, ya que la razén de ser es el servicio ya que son el motor principal de las
empresas (LUIS, 2000-2005).
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“Asi mismo se lo mide como la productividad alcanzada al mismos que permite
alcanzar un posicionamiento correcto de su imagen aportando al posicionamiento

institucional.”.

2.5.2.7. Los clientes

El cliente es la razén de ser de las institucionales es el motor principal es por ellos y
para ellos que se crean las empresas, es por esto que se han creados politicas con el fin
de satisfacerlos y de medir el servicio prestado hay un sinfin de clientes con
caracteristicas diferentes y con necesidades diferentes y sin importar sus requerimientos
hay que brindar un servicio de calidad. (GRUPO CULTURAL,;).

2.5.2.8. Cantidad de clientes

La cantidad de clientes sin duda alguna es el factor mas importante los mismos que son
prescindibles para asegurar la rentabilidad (AGUEDA TALAYA, 2008).

Estando asi también clasificados en:

Clientes Actuales: Son aquellas personas o empresas que realizan adquisiciones en una

fecha reciente.

Clientes Potenciales: Son aquellas personas, empresas que son visualizados como

posibles clientes en el futuro los prospectos.

Clientes fijos: Son aquellas personas o empresas que realizan sus actividades siempre.

2.5.3. Que es la competencia

La competencia es aquella la oferta el mismo producto o servicio entre esta tenemos
competencia directa e indirecta., actuando asi en el mismo mercado y se caracterizan ya
que se encuentran ubicadas muy continuas o seguidas dentro del mercado persiguiendo
los mismos intereses desarrollando sus actividades como muchas similitudes, siendo asi
la fabricacion de productos genéricos sino aquel que satisface las mismas necesidades
con respect6o al mismo segmento (KRUMAN PAUL, 2006).
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2.5.3.1. Funciones de los directivos de las empresas
Al hablar de los directivos y de sus funciones se habla directamente del nivel de

jerarquia o desempefio empresarial:

1) Como primer punto dentro de la cadena de desempefio, nos encontramos el nivel
mas alto el cual es la presidencia u otros directivos como son (vicepresidencia o los
directivos claves) los mismos que desempefian la actividad de desarrollar los planes a
largo plazo de las empresas.

2) Asi también en la direccién intermedia estan todos los ejecutivos como es el
panel de directores, siendo aquellos que toman decisiones departamentales, siendo

responsables de desarrollar planes y procedimientos.

3) El area de supervision u operatividad, incluye a los responsables de asignar,

evaluar y realizar mediciones y se encuentran en capacidad de tomar decisiones medias.

En si el trabajo de los directivos radica en trabajar en equipo en conjunto de cada una de
las etapas con la finalidad de que todos expongan sus puntos de vista e ideas con la
Unica finalidad de aportar a las mejores decisiones en pie al crecimiento empresarial.
(HOSKISSON ROBERT, 2007).

2.6. Hipdtesis

El posicionamiento de la imagen corporativa de la empresa Pydaco. Cia.Ltda en la
ciudad de Machala quiere incidir con su volumen de ventas, pero se evidencian
falencias al no aplicar estrategias de marketing, desconocer los gustos y preferencias del
mercado, el mismo que no permite incrementar su cartera de clientes generando
decrecimiento de sus ventas.

2.7.  Sefalamiento de las variables de la hipotesis

2.7.1. Variable independiente

Posicionamiento

2.7.1.1. Variable dependiente

Volumen de ventas
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CAPITULO I

METODOLOGIA

3.1. Enfoque

Se utilizara el enfoque cualitativo basado en los valores y cualidades que permitiran al
investigador actuar de forma correcta durante la investigacion que se realizara desde
dentro de la empresa, es decir desde el lugar que sera analizada la problematica con la

finalidad de posicionar la imagen corporativa de Pydaco. Cia.ltda.

Ademaés se hard uso de las técnicas cuantitativas en la cual se comparara alternativas
para alcanzar los objetivos de las problematicas bajo los datos obtenidos a traves de los

resultados de la aplicacion de los instrumentos investigativos.
3.2. Modalidad basica de la investigacion
Bibliografica:

Para el presente trabajo de investigacién, se utilizara libros sobre el posicionamiento de
imagen corporativa, y mejorar las ventas, etc. El internet como herramienta, asi mismo

como todo documento que pueda ampliar el tema.
De campo:

El investigador realizara en la empresa Pydaco Cia. Ltda. Siendo una sucursal en la
ciudad de Machala, utilizard como técnicas de apoyo la encuesta, entrevista para que el

trabajo investigativo cuente con el apoyo que garantice su sustento.
3.3. Nivel o tipo de investigacion

En la investigacion del presente problema se darad uso de la investigacion exploratoria
ya que esta facilita el planteamiento del problema, permitiendo la formulacion de la
hipotesis del trabajo en curso asi mismo ayudara a la realizacion de entrevistas que
conceden a priorizar las causas que generan la problematica empresarial, y por ende

poner en contacto al investigador con la realidad del objeto de estudio.
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3.4. Poblacién y muestra

La presente investigacion se realizara a los clientes de la empresa Pydaco Cia. Ltda de
la ciudad de Machala el mismo que cuenta con un total de 110 los mismos que van a ser

comprendidos en una encuesta censal.

Cabe recalcar que la tematica del trabajo en curso se centra en el posicionamiento de su
imagen corporativa es necesario que la poblacion de la ciudad de Machala conozca de la
misma es asi que se trabajard con el censo de informacion del Inec del afio 2010

comprendiendo en poblacién econdmicamente activa de 245,972 del PEA.

FORMULA PARA OBTENER EL TAMANO MUESTRAL

Tm=

1+ (%EA)2XN

Tm = Tamafio Muestral

N = Poblacion universo

1 = Valor constante

EA = Error admisible

%= Porcentaje (debe reducirse a decimal)

(% EA)?= Porcentaje de Error Admisible elevado al cuadrado

m: N Tm = 245,972 Tm: 245,972

Tm:399
1+(0.05)"2*N 1+(0.05)"2*245,972 615,93
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4.4.-FORMULA PARA LA DISTRIBUCION MUESTRAL

Dm: Tmxn

N
Dm = Distribucion muestral.
Tm = Tamafio muestral.
n = Poblacion distribuida del universo.

N = Poblacién universo.

4.4.1.-DISTRIBUCION DE LA MUESTRA POR SEXO

MUJERES

N: 245.972

n: 122.948

Tm: 399

dm: 399 x 122.948 = 199.43 =199
245.972

HOMBRES:

N: 245.972

n: 123.024

Tm: 399 Cuadro 2
DETALLE POBLACIC)N(n) MUESTRA (dm)
Mujeres 122.948 199
Hombres 130.024 200
TOTAL 245.972 399

Elaboracion: el autor
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4.4.2.--DISTRIBUCION DE LA MUESTRA POR EDAD

dm: Tmxn
N

Donde:
N: 160.321
n: 24.026
Tm: 399
Dm: 399x24.026 = 60

160.321 Cuadro 3
EDAD POBLACION (n) MUESTRA(dm)
15-19 399*24.026/160.321 60
20-24 399*22.214/160.321 55
25-29 399*21.686/160.321 54
30-39 399*36.445/160.321 91
40-49 399*28.821/160.321 72
50-59 399*20.371/160.321 50
60 mas 399*%6.758/160.321 17
TOTAL 160.321 399

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos del Ecuador 2010
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45.-DISTRIBUCION DE LA MUESTRA POR SEGMENTO
SOCIOECONOMICO

dm: Tmxn
N

Donde:

N: 245.972

n: 122.986

Tm: 399

dm: 399 x 122.986 =199

245.972
Cuadro 4
DETALLE DE
POBLACION (n) MUESTRA(dm)

SEGMENTO

Medio 122.986 199

Medio Alto 122.986 200

TOTAL 245.972 399

Fuente: Instituto Nacional de censo

Elaboracién: EI Autor

La poblacion investigada del presente proyecto esta identificada por 245.972 habitantes
de la ciudad de Machala que comprende a la poblacion Econémicamente activa, donde
se procede aplicar la formula de la muestra. Este valor fue obtenido por las encuestas
realizadas en el Censo poblacional del afio 2010 por el INEC y su diferente distribucion

poblacional.
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3.5.  Operacionalizacion de las variables

Cuadro 5

Variable independiente: Posicionamiento

CONCEPTUALIZACION DIMENSION | INDICADORES | ITENS TECNICAS | INSTRUMENTOS
BASICOS

El posicionamiento de imagen se centra | Posicionamiento | estrategias ¢, Considera que | Entrevista Guia de entrevista

principalmente en el orden de preferencia y de
recordacion de la marca el mismo que permite
que el cliente y el mercado reconozca y
reaccione directamente al nombre de la empresa
con la unica finalidad de estar en el nivel de
preferencia el mismo que se asocia como
identidad .

son importantes y

cuales ah
aplicado?
Reconocimiento ;conoce ud la Encuesta Guia de encuesta
de la imagen empresa Pydaco?
Identificacion de | ¢ Identificaud la | Encuesta Guia de encuesta
la marca empresa Pydaco?
gusto ¢, Porque Encuesta Guia de encuesta
adquiere ud, los
productos en
Pydaco?
preferencia ¢Cuéles son los | Encuesta Guia de encuesta

productos que
mas adquiere en
Pydaco y el




LE

Porque?

necesidad

¢, Es para ud una
necesidad , tener
sus productos
requeridos en el
momento
acordado con la
empresa?

Encuesta

Guia de encuesta

Calidad del
servicio

¢, como considera
ud, el servicio de
Pydaco?

Encuesta

Guia de encuesta

satisfaccion

Se encuentra ud
satisfecho con
Pydaco?

Encuesta

Guia de encuesta

Fuente: El Autor

Elaboracion: El Autor
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Cuadro 6

Variable dependiente: Volumen de ventas

CONCEPTUALIZACION DIMENSION | INDICADORES ITENS TECNICAS | INSTRUMENTOS
BASICOS
Las ventas se han converido sin duda alguna en la | Ventas Oferta ¢Necesita mas | Encuesta Cuestionario
forma que garantiza la acdeptacion de los clientes productos? clientes
mientras mas se vende mas se produce, las ventas i i
se han fortalecido indudablemente ya que son el Demanda ¢ Estaacorde | Encuesta Cuestionario
mecanismo de sobrevivencia de la empresas al con los clientes
pemitir la utilidad de los negocios. productos?
Competencia ¢ indique a Encuesta Cuestionario
cuales clientes
empresas ha
adquirido
productos?
Determinacion del | ; Haresivido | Encuesta Cuestionario PEA
enganche del visitas por
cleinte parte del
vendedor?
Diversificacion del | ¢ Que otra Encuesta Cuestionario PEA
producto marca o linea

de producto




6€

necesita?

Numero de veces ¢, determine Encuesta Cuestionario
que se adquiere el las veces que clientes
producto adquiere el
producto?
Frecuenc ia de ¢, Cuantas Encuesta Cuestionario PEA
visitas veces le visita
el vendedor?
Seguimiento de ¢ha resivido Encuesta Cuestionario PEA
prospectos ud alguna vez
un cliente de
Pydaco
Logros alcanzados | ¢Cudles son Entrevista Guis de entrevista al
los logros de gerente
la empresa
Volumen de ventas | ¢ cual es el Entrevista Guis de entrevista al
grado de las gerente
ventas en el
2013?

El Autor




3.6. Recoleccion de la informacion

Para la recoleccion eficaz de la informacién de campo, se recurrira a las siguientes

estrategias:

Disefo y elaboracion de los instrumentos de recoleccion de informacion a partir de la

matriz operacional de las variables.

Cuadro7
PREGUNTAS BASICAS EXPLICACION
1. ;Para qué? Para alcanzar los objetivos de investigacion

2. ;De qué personas u objetos? | Gerente, PEA y clientes

3. ¢Sobre qué aspectos? Indicadores

4. ¢ Quién? ;Quiénes? Tesista 0 Investigadora

5. ¢Cuando? Periodo 2014-15

6. ;Donde? Empresa Pydaco Cia. Ltda.

7. ¢Cuantas veces? 2: prueba piloto y prueba definitiva

8 ¢ Qué técnicas de recoleccion? | Encuestas 'y entrevistas,

9. ¢Con qué? Instrumentos: encuestas, entrevistas,

10. ¢ En qué situacién? En horas laborables

Elaboracién: El autor
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CAPITULO IV

4.1. Analisis e Interpretacion de resultados de la encuesta aplicada a los clientes
de laempresa PYDACO CIA. LTDA de la ciudad de Machala.

1.- ¢ Qué tiempo tiene usted siendo cliente de la empresa Pydaco. Cia. Ltda?

Cuadro 8
DENOMINACION |FRECUENCIA | PORCENTAJE
De 1 a 3 afios 22 20,00
De 4 a 7 afos 54 49,09
De 8 a 10 afios 34 30,91
TOTAL 110 100,00

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.

Elaboracién: El autor

Grafico 2

TIEMPO DE SER CLIENTE DE PYDACO-
MACHALA

0,
30,91% 20,00%

H De 1 a 3 anos
M De 4 a 7 afnos

De 8 a 10 afos

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.

Elaboracién: El autor

Analisis: La fidelidad del cliente sin duda alguna es una fortaleza para la empresa
PYDACO, la misma que tiene que desarrollar estrategias para satisfacer a los mismos e
incrementar su cartera de clientes. Es asi que los resultados interpretados de los
encuestados comprendidos en un total de 110 clientes de la empresa, en la cual el
49,09% indican que son clientes de 8 a 10 afios mostrando que estan satisfechos con el
servicio de la empresa, con el 30,91% comprenden de 4 a 7 afios, y con el 20,00 % de 1
a 3 afos.
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2.- ¢Esta usted, satisfecho con el servicio prestado por la empresa Pydaco. Cia.
Ltda?

Cuadro9
DENOMINACION |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 88 80,00
No 22 20,00
TOTAL 110 100,00

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.

Elaboracién: El autor

Grafico 3

SATISFACCION CON EL SERVICIO BRINDADO

mSi mNo

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.

Elaboracién: El autor

Anélisis: La satisfaccion, la percepcion adquirida por parte del cliente hacia la empresa
PYDACO, sus encuestados indicaron con el 80,00% que si se sienten satisfechos, pero
cabe recalcar que de los 110 clientes fijos es necesario realizar restructuraciones que

permitan que la totalidad de sus clientes se encuentren satisfechos.

Asi mismo la grafica indican con el 20,00% no se encuentran satisfechos, reflejando

este resultado la importancia para solucionar problemas existentes en la empresa.

42



3.- ¢Al momento de la entrega de los productos, usted los recibe a tiempo acorde a

sus exigencias?

Cuadro 10
DENOMINACION |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Siempre 80 72,73
De vez en cuando 20 18,18
Nunca 10 9,09
TOTAL 110 100,00

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.
Elaboracion: El autor

Grafico 4

ENTREGA DE LOS PRODUCTOS

9,09%

B Siempre
M De vez en cuando

Nunca

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.
Elaboracion: El autor

Analisis: La distribucion de los productos, la entrega y despacho a tiempo garantizan y
son parte de la satisfaccion de los clientes, convirtiéndose en un compromiso de
responsabilidad y confiabilidad por parte de la empresa al brindar un servicio de entrega
a tiempo, de las encuestas aplicadas los resultados de la grafica indican con el 72,73%
siempre se entregan los productos a tiempo, con el 18,18% de vez en cuando y
finalmente con el 9,09% nunca, dado este resultado los recorridos de entrega son una

prioridad.
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4.- ;Cudl es la percepcion que usted tiene sobre el trato por parte de los

vendedores?
Cuadro 11
DENOMINACION |FRECUENCIA | PORCENTAJE

Excelente 34 30,91
Bueno 60 54,55
Regular 15 13,64
Malo 1 0,91
TOTAL 110 100,00

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.

Elaboracioén: El autor

Grafico 5

ATENCION BRINDADA

13,64% 0,91%

m Excelente
m Bueno

Regular
= Malo

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.

Elaboracién: El autor

Analisis: La atencion brindada, la solicitud recibida, la comunicacion e interaccion por
parte de los vendedores convirtiéndose en el nexo de la empresa PYDACO vy sus
clientes al encuestarlos ellos indicaron el 54,55% la atencion es buena, con el 30,91%
es excelente y con el 13,64% es regular, y con el 0,91% es malo, dado la importancia
que los resultados obtenidos tienen variabilidad entre los cuales se indican rangos
negativos permiten poner en marcha planes que satisfagan el servicio personalizado del

vendedor cliente, que permita mantener una buena imagen de la empresa.
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5.- Por qué prefiere comprar los productos en la empresa Pydaco. Cia. Ltda?

Cuadro 12
DENOMINACION |FRECUENCIA | PORCENTAJE

Calidad 15 13,64
Facilidad de pago 20 18,18
Por el precio 40 36,36
Rapidez de servicio 30 217,27
Otros 5 4,55

TOTAL 110 100,00

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.

Elaboracién: El autor

Grafico 6

PREFERENCIA DE COMPRA

4,55%

M Calidad
M Facilidad de pago
Por el precio

M Rapidez de servicio

M Otros

36,36%

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.

Elaboracién: El autor

Analisis: La preferencia de compra ante la competencia dado que en el mercado de la
ciudad de Machala hay otras empresas que se dedican a la misma actividad que
PYDACO, es necesario conocer porque sus clientes siguen recibiendo sus servicios y
los resultados indican con el 36,36% por el precio de los productos adquiridos, con el
27,27% por la rapidez del servicio, con el 18,18% por la facilidad de pago, con el

13,64% por la calidad de los productos, y con el 4,55%.
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6.- ¢ Como percibe usted, la imagen de la empresa Pydaco. Cia. Ltda?

Cuadro 13
DENOMINACION |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Excelente 56 50,91
Bueno 30 27,27
Regular 18 16,36
Malo 6 5,45
TOTAL 110 100,00

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.
Elaboracion: El autor

Grafico 7
IMAGEN DE PYDACO
5,45%
H Excelente 16,36%
M Bueno
Regular
® Malo

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.
Elaboracion: El autor

Analisis: Al hablar de imagen hablamos de identidad, de todo lo que encierra y de todo
lo que es la empresa PYDACO los resultados que se demuestran de la encuesta
aplicada a los 110 clientes, con el 50,91% la precepcion de la imagen es excelente, con
el 27,27%

es bueno, con el 16,36% es regular, con el 5,45% es mala, dado los

resultados es importante trabajar con la finalidad de tener un perfil de excelencia.
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7.- Describa usted, que otro producto quisiera que la empresa Pydaco. Cia. Ltda?,

le cubriera?
Cuadro 14
DENOMINACION |FRECUENCIA | PORCENTAJE

Variedad de marcas 50 45,45
No perecibles 38 34,55
Nacionales 10 9,09
Extranjeros 12 10,91
TOTAL 110 100,00

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.
Elaboracion: El autor

Grafico 8

DIVERSIFICACION DE PRODUCTOS

M Variedad de marcas
B No perecibles
Nacionales

M Extranjeros

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.
Elaboracion: El autor

Analisis: Al hablar de productos y de su diversificacion, al hacer participe a los
clientes de este tema es necesario conocer los resultados los mismos que estan
comprendidos con el 45,45% que si quieren mas variedad de marcas, con el 34,55%
quieren productos no perecibles que se distribuyan en esta empresa, con el 10,91%
quieren productos de nacionalidad extranjeras y con el 9,09% productos hechos en

nuestro pais.

47



8.- Como conoci6 usted de la empresa, y se hizo cliente de Pydaco. Cia. Ltda?

Cuadro 15
DENOMINACION |FRECUENCIA | PORCENTAJE

Por amistades 32 29,09
Visita de vendedores 78 70,91
Medios de la

localidad 0 0

Otros 0 0
TOTAL 110 100,00

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.

Elaboracioén: El autor

Grafico 9

COMO SE HIZO CLIENTE DE LA EMPRESA

M Por amistades
B Visita de vendedores
Medios de la localidad

M Otros

0,00%

0,00%

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.

Elaboracién: El autor

Anélisis: Conocer por parte de los clientes como conocié de la empresa PYDACO es
un factor determinante que permite trabajar bajo nexo de relaciones, y los resultados de
la encuesta aplicada a los clientes lo mismo que comprenden a 110 fijos con datos del

70,91%

referencias personales el conocido boca a boca, con el 0,00% dos datos relacionados

por visitas de vendedores, con el 29,09%

como son por medios de la localidad y otros.
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9.- Que tipo de obsequio le gustaria de la empresa?

Cuadro 16
DENOMINACION |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Agendas 18 16,36
Gorras 28 25,45
Manillas 17 15,45
Camisetas 17 15,45
llaveros 30 27,27
TOTAL 110 100,00

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.

Elaboracioén: El autor

Grafico 10

OBSEQUIOS DE INCENTIVACION

M Agendas

B Gorras
Manillas

B Camisetas

m llaveros

Fuente: Encuesta a los clientes de la empresa Pydaco — recop. Inf. 2013-14.

Elaboracién: El autor

Analisis: Al hablar de incentivos por parte de la empresa con la finalidad de ligarlos a
la imagen de la empresa siendo este un nexo relacional que permita posicionar la marca,

dados los resultados de la encuesta aplicada a los clientes los mismos que indicaron con

el 25,45% valores relacionados

agendas16,36% con el 15,45% dos valores las camisetas y las manillas, con

las gorras y

respectivo logotipo de la empresa PYDACO.
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4.2. Analisis e Interpretacion de la encuesta aplicada a la poblacién de la ciudad de
Machala, para conocer el nivel de posicionamiento de la empresa PYDACO en el

mercado machalefo.

1.- Conoce usted la empresa PYDACO CIA. LTDA, en la ciudad de Machala?

Cuadro 17
DENOMINACION |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 17 4,26
A lo mejor 43 10,78
No 339 84,96
TOTAL 399 100,00

Fuente: Encuesta poblacion de Machala determinar nivel de posicionamiento de la
PYDACO.
Elaboracion: El autor

Grafico 11

CONOCE LA EMPRESA PYDACO
4,26%

V 10,78%

84,96%

ESi mAlomejor mNo

Fuente: Encuesta poblacion de Machala determinar nivel de posicionamiento de la
PYDACO.
Elaboracion: El autor

Analisis: Al momento que el mercado conoce de la existencia de una empresa y del
servicio y productos que vende, se podria estar hablando de posicionamiento, pero
cuando se desconoce del mismo se evidencia problemas, ya que el estar en el consiente
de la poblacion es el mayor canal de aceptacion de la misma, es asi que los resultados

de la encuesta aplicada a la poblacion de la ciudad de Machala se representan con el
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84,96% no conocen de la empresa PYDACO, con el 10,78% a lo mejor, y con el 4,26 si.
Dado a los resultados es evidente un problema de falta de posicionamiento.

2.-. Conoce usted, la actividad comercial a la que se dedica la empresa PYDACO
CIA.LTDA?

Cuadro 18
DENOMINACION |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 0 0
No 399 100,00
TOTAL 399 100,00

Fuente: Encuesta poblacién de Machala determinar nivel de posicionamiento de la
PYDACO.

Elaboracién: El autor

Grafico 12

CONOCE LA ACTIVIDAD QUE SE DEDICA
PYDACO

0%

mSi ®mNo

Fuente: Encuesta poblacion de Machala determinar nivel de posicionamiento de la
PYDACO.

Elaboracién: El autor

Analisis: Los encuestados de la poblacién de la ciudad de Machala los mismos que se
concentran en 399, indicaron en funcién si conoce la actividad comercial a la que se

dedica la empresa Pydaco los mismos que con el 100% no conocen.
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3.- Relacione bajo su propia consideracion, en que actividad comercial cree que se
dedica la empresa PYDACO CIA. LTDA?

Cuadro 19
DENOMINACION FRECUENCIA | PORCENTAJE

Vgnta de prod_uctos al por mayor de 36 9,02
primera necesidad

Venta de repuesta de automoviles 56 14,04
Venta de equipo de computo 288 72,18
Otros 19 4,76
TOTAL 399 100,00

Fuente: Encuesta poblacion de Machala determinar nivel de posicionamiento de la
PYDACO.
Elaboracion: El autor

Grafico 13

DESCRIPCION A LA QUE SE DEDICA
4,76% 9,02%

‘14,04%

72,18%

B Venta de productos al por mayor de primera necesidad
H Venta de repuesta de automoviles
Venta de equipo de computo

Fuente: Encuesta poblacion de Machala determinar nivel de posicionamiento de la
PYDACO.
Elaboracion: El autor

Anélisis: Al momento de que los encuestados relacionen la actividad comercial a la que
se dedica la empresa PYDACO los mismos respondieron con el 72,18% que su

actividad comercial es venta de equipos de coémputo estando muy alejados de la realidad
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de la empresa, con 14,04% venta de repuesta de automdviles, con el 9,02% venta de

productos de primera necesidad al por mayor y con el 4,76 otras actividades.

4.- Es para usted una necesidad, recibir una atencion de calidad

Cuadro 20
DENOMINACION |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Siempre 368 92,23
De vez en cuando 31 7,77
Nunca 0 0
TOTAL 399 100,00

Fuente: Encuesta poblacion de Machala determinar nivel de posicionamiento de la
PYDACO.

Elaboracioén: El autor

Grafico 14

ES NECESARIO PARA UD, UNAATENCION DE
CALIDAD

7,77%

0,00%

H Siempre M De vez en cuendo Nunca

Fuente: Encuesta poblacion de Machala determinar nivel de posicionamiento de la
PYDACO.

Elaboracién: El autor

Analisis: La atencion de calidad es sin duda alguna una motivacion para el cliente, el
sentirse y der parte de una empresa que brinde un buen servicio permite caracterizarse,
es asi que los 399 encuestados pertenecientes a la ciudad de Machala. Con el 92,23%
describen enfaticamente siempre es necesario una atencion de calidad, con el 7,77% de

vez en cuando Yy con el 0,00% nunca.
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5.- Desearia usted conocer, las empresas existentes en el mercado de la ciudad de

Machala y a la actividad comercial se dedican?

Cuadro 21
DENOMINACION |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 387 96,99
No 12 3,01
TOTAL 399 100,00

Fuente: Encuesta poblacion de Machala determinar nivel de posicionamiento de la
PYDACO.

Elaboracién: El autor

Grafico 15

DESEARIA CONOCER AACTIVIDAD QUE SE
DEDICAN LAS EMPRESAS EN MACHALA

3,01%

mSi mNo

Fuente: Encuesta poblacién de Machala determinar nivel de posicionamiento de la
PYDACO.

Elaboracién: El autor

Analisis: El conocer las empresas y su actividad a la que se dedican es parte del
fortalecimiento institucional, ya que la razon de ser de las mismas es tener la visita,
afluencia y cartera de clientes que adquieran sus bienes y servicios. EI mercado de la
ciudad de Machala se encuentra en crecimiento y la poblacion desconoce de muchas
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empresas es asi como en 96,99% si optan por que conozcan de las mismas, y con el 3,
01% no le es importante.

6.- A través de qué medio de comunicacién a usted, le gustaria que se den a

conocer la existencia de las empresas en el mercado de la ciudad de Machala?

Cuadro 22
DENOMINACION |FRECUENCIA | PORCENTAJE

Radio 103 25,81
Prensa 88 22,06
Tv 56 14,04
Hojas volantes 78 19,55
Vallas 66 16,54
Otros 8 2,01

TOTAL 399 100,00

Fuente: Encuesta poblacién de Machala determinar nivel de posicionamiento de
PYDACO.
Elaboracion: El autor

Grafico 16

ATRAVES DE QUE MEDIO

2,01%

14,04%

B Radio MPrensa mTv MHojasvolantes M Vallas ® Otros

Fuente: Encuesta poblacion de Machala determinar nivel de posicionamiento de la
PYDACO.
Elaboracion: El autor

Analisis: Al hablar de medios de comunicacion la poblacion de la ciudad de Machala
indico con el 25,81% por la radio, con el 22,06% a través de la prensa escrita con el
19,55% las hojas volantes, con el 16,54% a través de vallas publicitarias y con un
2,01%.
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4.3. Analisis e interpretacion de la entrevista aplicada al gerente regional de la
empresa PYDACO en la ciudad de Machala.

1. Desde que tiempo no se ha implementado un cambio de imagen de la empresa?

Al hablar de procesos de reingenieria de imagen, se esta direccionando a brindar el nexo
mas cercano con el cliente, ya que las decisiones se toman en funcidn a sus necesidades

y requerimientos ligados a los logros de la empresa.

El gerente describié que al ser esta empresa su sede principal la ciudad de Quito es
necesario que las decisiones vienen Unicamente desde haya es asi que no se puede

realizar restructuraciones y cambios.
2.- Que clases de promociones se aplican a los clientes

La empresa maneja diferentes marcas y cada una de ellas lanza descuentos, convenios
comerciales, productos adicionales y van dirigidas a los mayoristas y minoristas las

promociones salen al mercado desde los primeros dias del mes.

3.- Como cree usted que los clientes perciben los precios de empresa hacia la

competencia y por qué los prefieren?

La empresa tiene mucho prestigio en el mercado local y esto hace que los clientes
confien en nuestros productos con respecto a la competencia los precios son similares

aqui interviene mucho la atencion al cliente.
4.- Con qué frecuencia se capacita al personal de la empresa?

Por lo general se lo hacia 2 veces anual pero en los 3 Gltimos afios se lo viene haciendo
de la siguiente manera, se lanza un producto nuevo al mercado y la fuerza de ventas va a
Guayaquil junto con las deméas agencias de Manabi, Azuay, Loja para la respectiva

capacitacion.
5.- Como se maneja la comunicacién con el personal de la empresa?
Bueno la aplicamos de la siguiente manera gerencia informa a los jefes de cada

departamento para que el comunicado llegue a todo los trabajadores de la empresa.
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6.- Cuales son las politicas de atencion al cliente que maneja la empresa?

Este es el punto clave de la empresa comienza con el asesor comercial con informacion
sobre el producto y termina la atencion al cliente cuando los despachadores hacen la
entrega de la mercaderia, un buen servicio que le brindemos a los clientes nos ayuda a

fidelizarlo.
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CAPITULO V

5.1 Conclusion y Recomendacion del trabajo investigativo dentro del marco:
posicionamiento de imagen corporativa de la empresa Pydaco en la ciudad de

Machala y su tendencia en el volumen de ventas.

5.1.1Conclusiones:

Las conclusiones del trabajo investigativo han sido obtenida en funcién al respectivo
levantamiento de informacion de los instrumentos planteados a los clientes fijos, de la
entrevista al gerente de Pydaco en la ciudad de Machala, y a la poblacién
econdémicamente activa de esta ciudad, en sefialamiento de las variables de la hipétesis
dentro de la variable independiente y dependiente, fijada en el posicionamiento y

volumen de ventas.

Se concluye indicando que al preguntarle al gerente de la empresa PYDACO si se han
realizado restructuraciones de imagen en los Gltimos afios manifesto claramente que no
es posible realizar este cambio ya que esta empresa en la ciudad de Machala es tan solo
una sucursal y que la matriz maneja Unicamente esa toma de decisiones, en la misma
que se recalca y se hace hincapié indicandole al gerente que las estrategias no es igual
en todos los mercados ya que hay factores diferentes demograficos, psicograficas entre

otros y tienen que estar basados Unicamente en las necesidades de sus clientes.

Asi mismo los clientes de PYDACO se mantienen fijos los mismos que demostraron
que tienen 10 afios siendo clientes, pero he aqui se concluye indicando que la fidelidad
de los mismos no representan crecimiento sino estar en un proceso de empresa vaca,
este conformismo empresarial no ha permitido generar un incremento en la cartera de

clientes los mismos que sumen mas.

Lo que respecta la satisfaccion de los clientes se sienten a gusto con la empresa Pydaco,
pero asi mismo un pequefio grupo no esta conformo al estar insatisfechos ya que ellos
demandan una variacién de marcas y de productos que distribuya esta empresa entre

estas variedad de marcas tanto nacionales como extranjeras.

Queda demostrado que lo que respecta la imagen de la empresa Pydaco no se encuentra

posicionada en este mercado, de la ciudad de Machala ya que se desconoce de la misma
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y no se asimila su actividad comercial, asi mismo los clientes de esta empresa indicaron
especificamente que jamas han visto una publicidad que dé a conocer de la existencia de
ella, y conocieran de su servicio de distribucion de productos de venta al por mayor de

productos especificos por recomendaciones de amigos y por visitas de vendedores.

Asi mismo enfocarse a trabajar para demarcar la imagen en la mente de los clientes para
fortalecer un nexo relacional a través de incentivos como son llaveros, agendas, gorras,
y manillas que lleven impreso el logotipo de la empresa PYDACO, siendo asi, también
una necesidad para la poblacién de la ciudad de Machala que se dé a conocer el servicio
de esta empresa a través de los medios de la comunicacién de la localidad a través de la

radio, prensa escrita, hojas volantes entre otros.

Se concluye indicando que al momento de fortalecer la imagen y esta sea proyectada al
mercado de la ciudad de Machala se lograra el posicionamiento de la misma bajo una
estrategia de comunicacion para persuadir e informar de la existencia de la empresa,
permitira a los vendedores trabajar con la finalidad de incrementar la cartera de clientes

gue incrementara el volumen de ventas.
5.1.2Recomendaciones:

Dado los resultados obtenidos del levantamiento de informacion direccionado a
encontrar los problemas existentes y de las fortalezas de la empresa se recomienda lo

siguiente:

La fidelidad de los clientes de PYDACO Permite trabajar con estrategias de satisfaccion
del servicio y realizar un plan de seguimiento y continuidad que permita generar

confianza y estabilidad hacia la empresa.

En lo que respecta la satisfaccion la misma es favorable por parte de los clientes, y es
por ello que se recomienda trabajar en la logistica de entrega y minimizar riesgos, asi

mismo con la diversificacion de marcas de productos.

Asi como también se recomienda trabajar con el plan estratégico para el
posicionamiento de imagen corporativa en el mercado de la ciudad de Machala, con la
constante ayuda de incentivos a sus clientes. EI mismo que esta direccionado al

segmento especifico pero la publicidad sera utilizar diarios masivos de la localidad.
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CAPITULO VI

6.1.-Propuesta
6.1.2.-Datos informativos
6.1.2.1.-Tema

El Posicionamiento de la imagen corporativa en la empresa PYDACO.CIA.LTDA. En
la ciudad de Machala y su tendencia en el volumen de ventas.

6.1.2.2.-Institucion ejecutora:

Empresa PYDACO CIA.LTDA sucursal en el mercado de la ciudad de Machala.
6.1.2.3.-Beneficiarios

Empresa PYDACO CIA.LTDA, clientes, investigador.

6.1.2.4.-Ubicacion

Provincia: El Oro

Canton: Machala

Direccién: Av. Napoledn Mera y 14ava norte esquina.

6.1.2.5.-Tiempo estimado para la ejecucion

Inicio: 2014 en el cual se ha desarrollado pas6 a pasé como requiere la Universidad

Técnica de Machala y por culminar en el afio 2015.
6.1.2.6.-Equipo técnico responsable

Gerente

Investigador

Director de tesis
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6.2.-Antecedentes de la propuesta

El posicionamiento de la imagen para la empresa PYDACO requiere de una
planificacion de un plan publicitario siendo un proceso relacionado con la formulacion
de estrategias a largo plazo que determinan o cambian el curso de la empresa. Que
ayuden a lograr una aplicacion méas efectiva de su tendencia de ventas esforzada a los
logros de la distribuidora.

En la elaboracién de la planificacion publicitaria uno de los logros que se quiere
conseguir es posicionarse en el mercado y aumentar el volumen de ventas. El espacio
publicitario hoy en dia significa tener caracteristicas especiales que nos hacen ser
escogidos dentro de un grupo de empresas que se encuentran en un mismo mercado y
brindando un mismo bien o servicio buscando ser los seleccionados, y estar en la mente
de los clientes o prospectos que nos permita diferenciarnos por calidad, habilidades,
cualidades, capacidad para cautivar, seducir, atender y asombrar a los clientes, lo cual se
traduce en un generador de ingresos representado en satisfaccion de clientes.

6.3.-Justificacién

La actual investigacion se orienta al posicionamiento de imagen corporativo para lo cual
es necesario la ejecucion de un plan de estrategias publicitarias, su beneficio es el de
posicionarse en segmentos y nichos determinados del mercado; pero es sumamente
importante que la poblacién machalefia conozca de la existencia de PYDACO, ya que el
mercado en si siempre va a ser un potencial prospecto, por las oportunidades de

crecimiento que demuestra esta urbe.

Las Estrategias de Publicidad son herramientas indispensables para el posicionamiento
las mismas que no pueden ser saltos en blancos sino que tienen que ir acorde a lo

requerido por el mercado.

Al desconocer el mercado de la ciudad de Machala a la empresa de distribucién
PYDACO se convierte en una razon la aplicacion de publicidad para atraer la atencion
de los clientes actuales y potenciales, los cuales ayudaran al cumplimiento de los
objetivos, ademas con la publicidad incrementariamos las ventas, el personal trabajaria
de la mejor manera y los més beneficiados serian nuestros clientes ya que ellos son la

razon de existir.
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6.4.-Objetivo general de la propuesta

Elaborar un plan de estrategias publicitarias para lograr el posicionamiento de imagen
corporativa en la empresa PYDACO, con tendencia en su volumen de ventas en el

mercado de la ciudad de Machala.
6.4.1.- Objetivos especificos de la propuesta

* Establecer estrategias de publicidad para mantener un nivel de posicionamiento

de su imagen corporativa en el mercado de la ciudad de Machala.

* Disefar estrategias de mejoramiento del servicio para continuar con la
fidelizacion de los clientes y permitirle una interaccion relacional con la
empresa Pydaco al sentirse y ser parte de la misma construyendo un nexo de

comunicacion.

* Proponer planes de capacitacion al personal para brindar un servicio con calidad
y calidez por parte de los vendedores de PYDACO, Asi mismo el compromiso
de entrega a tiempo de los productos con responsabilidad y ética laboral.

6.5.-Andlisis de factibilidad

La factibilidad de este trabajo investigativo de la empresa PYDACO en el mercado de
la ciudad de Machala permite la predisposicion por parte de sus directivos, en la cual se
quiere mejorar el posicionamiento de imagen corporativa de la empresa que vaya de la
mano con un incremento en su tendencia de ventas Unicamente relacionado con un
acrecentamiento en su volumen de ventas, acogiéndose a la fortaleza existente que es la
satisfaccion de la mayor parte de sus clientes sin olvidar que es necesario que los

mismos se sientan en su totalidad satisfechos.
Mision
Los mercados actualmente requieren de diferentes acciones para distribuir los procesos

de la mejor manera y que cada vez lo encontremos mas cerca del consumidor.

La mision es disminuir a las empresas fabricantes de diferentes productos el riesgo de
llegar tarde al deseo de la adquisicion de los mismos, para asi satisfacer a clientes y

proveedores.
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Vision

PYDACO. CIA. LTDA es una empresa de distribucion que opera en forma oportuna,
agil y profesional, manteniéndose en constante actualizacion de las técnicas que el
mercado requiere, con una clara mision de responsabilidad y profesionalismo, para

contribuir asi al éxito de los productos en el mercado.
Quienes somos

PYDACO. CIA.LTDA. es una empresa creada precisamente para satisfacer las
necesidades de la distribucion de productos los mismos que son requeridos por los
fabricantes de productos de consumo masivo, el mismo que ha travesado por un
agresivo pero bien organizado crecimiento constituyéndose como la empresa de

distribucion mas grande y de mayor cobertura en el Ecuador.
Historia

La historia de PYDACO. CIA.LTDA. radica en los maltiples logros obtenidos en el
campo profesional como ejecutivo de ventas de importantes empresas del Ecuador
siendo su principal fundado y en calidad de Gerente general el sefior Jorge Pinos C.
observo incesantemente las necesidades de los fabricantes e inicid una nueva etapa
enfocada el area empresarial construyéndose y legalizandose en el afio 1983, calculando
asi 31 afios de servicio; cristalizandose asi las aspiraciones y el anhelo al desarrollarse

geograficamente en el sector comercial en grandes ciudades del Ecuador.
6.6.-Diagndstico de situacion de la empresa PYDACO CIA LTDA-Machala

Analisis del entorno general

En los afios de su prestacion de servicio en el mercado de la ciudad de Machala a
trabajado bajo las lineas y estrategias del mercado de su casa matriz ubicada en Quito,
lo mismo que ha generado inconvenientes para que esta empresa logre un nivel de
posicionamiento aceptable en esta urbe, los productos que son distribuidos son
requeridos por el fabricantes entre estos se los describe a continuacion, algunos de los
clientes que fueron encuestados cuando se les pregunto de esta empresa ni siquiera
recordaban el nombre de la mismos sino que decian: cual la que nos deja los fosforos

asimilando el producto que distribuye.
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Aqui en este cuadro se describen los productos que se distribuyen en el mercado de la
ciudad de Machala.

Cuadro 23
NACIOANALES IMPORTADOS
DAMEC Aceites el cocineroy | SUPER Caramelos
Palma de Oro ALIMENTOS | masticables
Barrilete, lokifio,
kramel, Bianchi,
big ben, menta
super, turrén de
mani, bombon
super coco, trulult
y trulult arcos.
INEPACA Atln y sardinas Van FED.CAFETE | Café Buen dia
Camps ROS
SAN ANTONIO Nutri Leche y GAROTO Bombon surtido,
derivados bombon garato y
hortalefas.
FAVELLE Papel Soft y VARTA Pilas y linternas
primavera
ZAIMELA Panolini y Prudential | FOSFOROS Fosforos Elepfant
pafios humedos
ALUMASA Papel de aluminio
ACEITES DE | El arbolito
OLIVA

Fuente: PYDACO
Elaboracién: el autor
6.6.1.-Entorno politico legal

El entorno politico, que rodea a la empresa PYDACO es el que esta dictado desde la
Presidencia de la RepuUblica, la Asamblea Nacional quienes son los que formulan
politicas tanto econémicas como sociales que afectan a las inversiones nacionales y
extranjeras; en la actualidad se vive un ambiente politico inestable que no permite
formular planes a largo tiempo, ya que las restricciones de productos importados suelen

variar e incluso normativas que no permiten el ingreso de los mismos al pais.
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6.6.2.-Entorno tecnoldgico y ambiental

En el entorno tecnoldgico, si quiere competir eficientemente debe estar atenta a los
recursos tecnoldgicos que aparecen en productos naciones que consten con la respectiva
etiqueta de descripcion, asi mismo los vendedores deben de contar ya no solo con
conocimiento de las calles de la ciudad sino con equipos que permitan tener internet, y
GPS.

6.6.3.-Entorno politico legal

La empresa PYDACO CIA LTDA en el mercado de la ciudad de Machala para su
respectivo funcionamiento debe de estar legalmente constituida segin lo requiere el
estado y la administracion para garantizar primeramente un ambiente adecuado para
laborar con normas que permiten la estabilidad laboral y el buen desempefio del mismo

con garantias de seguridad y calidad de vida.

RUC

La patente municipal otorgada bajo el requerimiento de I.M. de Machala.
Permiso de bomberos. Y nimero de emergencia, extintores.

Premiso de funcionamiento

Descripcion de productos inflamables

Guia de productos segln su caracterizacion, entre otros.

6.6.4.-Entorno econdémico

La empresa PYDACO en la ciudad de Machala en lo que respecta su economia es
independiente, no esta ligada a los logros nacionales, los mismos que se describen con

solvencia.
6.6.5.-Entorno socio cultural

El entorno que rodea a la empresa PYDACO en la ciudad de Machala, esta dentro de

una cultura social que esta abierta a cambios en la cual se puede trabajar dentro del area

65



de distribucidn, lo Unico que requiere esta urbe es que se dé a conocer de forma general

la existencia de las empresas y de los bienes o servicios que ofrecen

Todo esto hace indicar que las oportunidades de negocio con mas probabilidades de
éxito son aquellas enfocadas a cubrir las necesidades béasicas de consumo masivo
dirigida casi en su totalidad para un mercado general, ya que quien no requiere de
aceites de cocina, caramelos, bombones, atun, leche entre otros; lo que si requiere este
mercado son cambios como por ejemplo mas variedad de marcas tanto nacionales como

importados que permita una amplia gama de seleccion de productos.
6.7.-Analisis del sector

6.7.1.-Tamafio e importancia

6.7.1.1.-Grado de concentracion

El entorno de concentracion de la empresa PYDACO en la ciudad de Machala se enfoca
especificamente en las tiendas de abarrote, supermercados, tiendas de barrio, siendo

estas nuestro mercado especifico, en la segmentacion determinada.
6.7.2.-Participacién de mercado

Al hablar de participacion de mercado de nuestro segmento especifico la empresa

describe que se ha logrado un 35% del mismo.
6.7.3.-Barreras de entrada

Se podria determinar cdmo las barreras de entrada a los nuevos impuestos que pueda
establecer el gobierno y las restricciones de ingreso de algunas marcas importadas,
nuevas leyes que impidan la normal ejecucion del trabajo, pero a la cual es necesario
acogerse, convirtiéndose en su determinado tiempo en un problema para lo cual la

empresa tiene que poseer facilidad para resolver los futuros problemas existentes.
6.7.4.-Poder de negociacion de los compradores

Las personas que tiendas de abarrotes, normalmente ubicado en el seno comercial de la
ciudad de Machala en lo que respecta el mercado central de esta urbe, los

supermercados, y las tiendas de barrios o despensas, tienen y cuanta con poder de
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adquisicién de los productos distribuidos por Pydaco, pero asi mismo se llegan a formas
y modalidades de pago como se ha acordado en funcion al vendedor — comprador.

6.7.5.-Productos sustitutos

Al hablar de productos sustitutos en si tendriamos que hablar directamente de las otras
marcas de pafiales, leche, atunes, fosforos, caramelos entre otros, que se encuentran en

el mercado asi también de las empresas que las distribuyen.
6.8.-Andlisis de clientes
6.8.1.-Mercado potencial

Nuestro mercado potencial estd enmarcado en el segmento de tiendas de abarrote,
supermercados, despensas Yy tiendas de barrio ya que Pydaco se dedica a la distribucién

por mayor de dichos productos mencionados en el cuadro 20.
6.8. 2.-Habitos de consumo

El servicio de distribucién siempre va a tener una brecha abierta ya que el fabricante por
su actividad en si no tiene relacion con el cliente final, es asi que para la poblacion de la
ciudad de Machala es mas facil comprar de una caja a maximo 10 unidades de
determinado producto, ya que los hogares no compran para almacenar sino para el uso

diario.
6.8.3.-Perfil del cliente

Los clientes tiene gustos y preferencias diferentes, con una mentalidad de negociacion
diferente, su perfil también se puede definir por caracteristica socio-demogréaficas,
psicosociales y por su estilo de vida, aqui el cliente de la empresa Pydaco son las
tiendas de abarrotes, supermercados, despensas y tiendas de barrio, pero los mismos se
convierten en un nexo de comunicacion al momento que el cliente final desea adquirir
dicho marca de un determinado producto y no lo encuentra es asi como el eslabon de la

relacién no se puede perder.
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6.9.-Analisis de la competencia
6.9.1.-Estrategias de mercado
6.9.1.1.-Ventajas competitivas

Si hablamos de ventaja competitiva realmente la empresa PYDACO no la mantiene ya

que esta permite la diferenciacion entre la competencia y ellos se manejan igual.
6.10.-Plan de accion de la propuesta

6.10.1.-Analisis foda

Fortalezas

e Establecimiento propio

e  Ofrecer al mercado un servicio de calidad.

e Adaptacion al cambio.

Oportunidades

e Alta demanda en el mercado.

e Adecuacion de una amplia gama de productos nacionales y extranjeros.
e  Ubicacion adecuada de la infraestructura

Debilidades

e Falta de un plan de publicidad.

e  Perder participacion en el mercado

e Inadecuadas estrategias de publicidad
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Amenazas

Competencia en crecimiento

Situaciéon econémica inestable.

Presencia de competidores con mejores servicios y nueva tecnologia.

Decreciente cartera de clientes.

6.10.2.-Analisis interno

El anélisis interno consiste en todo lo que la empresa pose dentro de sus instalaciones ya
sean estas cosas buenas o malas, las cuales, la calidad del personal que labora dentro de

la misma, su nivel de comunicacion.
6.10.3.-Conocimiento y atributos del servicio

El servicio ofrecido por la empresa PYDACO esta garantizado con el brindar un buen

servicio y una entrega a tiempo de los productos.
6.10.4.-Publicidad y promocion

Con la finalidad de informar, persuadir y recordar de los servicios brindados por la

empresa PYDACO en funcion a la distribucion de productos masivos.

A continuacion se detallan los medios publicitarios mas utilizados, donde cada uno de
ellos tiene un cierto impacto, llega a un determinado publico y tiene condiciones
técnicas acordes con los fines creativos de realizacion y los objetivos de audiencia que

se han establecido para la camparia.

Como lo es a través de los medios radiales. Y de la empresa escrita de la localidad, asi
mismo la entrega de hojas volantes en el sector de mayor comercializacion de la ciudad
de Machala.
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6.10.5.- Descripcion de la publicidad y promocion

La publicidad realizada para posicionar la imagen corporativa de la empresa Pydaco en
sera a traves de la prensa escrita en los diarios nacional y opinion por seis meses en
una impresion de media plana a full color en la se destacara la imagen de la empresa y
que servicio brinda a la localidad machalefia, asi mismo la difusion de la transmisién
radial por radio canela, candela, amiga y sUper estéreo en cufias de 5 minutos ya sean en
spot o intervencion del locutor en la cual se dara a conocer la imagen de Pydaco y los
productos que distribuye donde esta ubicada y cuantos afios tiene brindando un servicio

de calidad en la ciudad de Machala.
6.10.6.-Objetivos de la retroalimentacion publicitaria

Aumentar en un 30% la prestacion de los servicios de distribucion de productos de
consumo masivos para la empresa PYDACO en un periodo mediano plazo como son
en un laxo de seis meses, el mismo que va a ser reajustados en funcion a los cambios del

mercado.
6.10.7.-Objetivos de estabilidad de la retroalimentacion publicitaria

Al hablar de estabilidad al brindar el servicio de productos de consumo masivo es
regular ya que estos se convierten en productos de primera necesidad para la poblacion
y su actividad o estimulacion publicitaria debe de ser por ejemplo en cuatrimestres pero
dentro de toda la presencia de los 12 meses del afio inicidndose con informacion y luego
persuasion ya que estos productos como el atin, los fosforos, la leche los pafiales

desechables son utilizados los 365 dias del afo.
6.10.8.-Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing que se utilizd para posicionar a la empresa PYDACO CIA
LTDA en la ciudad de Machala.

Estrategias de publicidad: elaboracion de hojas volantes, cufias comerciales con difusion
radial asi mismos mensajes en los medios escritos comprendidos en los diarios de la

localidad.
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6.11.-Nivel estratégico
6.11.1.-Estrategia general de mercado

Realizar un estudio de mercado para determinar el grado de conocimiento que tienen el
mercado especifico es determinante conocemos cual es el nivel de concentracion de la
empresa PYDACO pero es necesario que toda la poblacion machalefia conozca de la

existencia de esta empresa.
6.11.2.-Estrategia de competicion

Al hablar de estrategias antes puestas para hacer frente a la competencia, nos vamos
enfocar directamente en brindar un servicio de calidad es mismo que debe de ser
personalizado para cada uno de nuestros clientes, generando confiabilidad, respeto y

rapidez.
6.11.3.-Posicionamiento

Para lograr un mayor posicionamiento en la mente del mercado de la ciudad de
Machala, se trabajard a través de los mensajes de bombardeo a través de los medios

radiales, prensa escrita y hojas volantes, para potencializar la marca comercial.
6.11.4.-Ciclo de vida del servicio

El ciclo del servicio de distribucién de productos de consumo masivo se encuentre
siempre en crecimiento, ya que el cliente final siempre necesitara de un intermediario
que permita la cercania del producto al consumidor, es asi que si se mide la
temporalidad de vida diriamos que aun por muchos afios se mantendra esta forma de

distribucion.
6.11.5.-Desarrollo del servicio

El servicio se desarrolla dentro del marco de distribucion de productos de consumo

masivo, en el cual es necesario la presencia de un vendedor.
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6.11.6.-Estrategia de promocion

Se establecio como estrategias de promocion dar incentivos a los clientes, establecer

programas de promocién con el fin de brindar descuento y generar un enganche.
6.11.7.-Publicidad

El mismo estara enfocado en informar sobre la presencia de Pydaco en el mercado.
6.11.8.-Promocion

Las promociones serian obsequiar Ilaveros a los clientes con el fin de que recuerden la
marca, ademas de regalar camisetas, Esferos con la finalidad de dar un valor agregado a

nuestro servicio.
6.11.9.-Administracion de la propuesta

Entregar el plan dirigido al Posicionamiento de la imagen corporativa de la empresa en

la ciudad de Machala.

Incrementacion de la cartera de clientes, con la finalidad de aumentar sus ventas, pero
este mismo estéa en funcién a si los representantes de PYDACO asumen lo requerido en

variedad de marcas para ser distribuidas tanto nacionales como extranjeras.

Involucrar a todo el personal que labora en la empresa a ser los difusores directos de la

existencia de PYDACO en el mercado de la ciudad de Machala.

Al hablar de la propuesta esta sera directamente puesta en consideracién del gerente ya

que ellos son los Unicos a tomar las decisiones de la puesta en marcha.
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6.12.- Presupuesto

PRESUPUESTO DE EGRESOS

A. RECURSOS HUMANOS

Costo
Cantidad Denominacion| Tiempo | mensualen | TOTAL en
(meses) US$ US$
1 Investigador 1 afio 0 0
B. RECURSOS MATERIALES
Costo
Cantidad Denominacion| Tiempo | mensualen | TOTAL en
(meses) US$ US$
Disefio de hojas 4 *4 ancho y
volantes largo _
1 prototipo 20 20
Disefio de la .
. Segun las
imagen para |os referencias
incentivos prototipo 20 20
C.- PUESTA EN MARCHA
Hojas volantes ( 4 *4anchoy P: ufita:
2000) largo 6 meses 0,025 50
transmision radial 4 5 minutos
radios 6 meses 140 3360
prensa escritas tres
diarios: .
nacional media plana
M full color
opinion
correo 6 meses 70.00 1260
Disefio de plumas | Full color 1000 6 meses 10ctv unid. 100
Disefios de
manillas Full color 1000 6 meses 60 ctv. unid 120
Disefios de
camisetas Full color 1000 6 meses 1.50 x unid 1500
TOTAL GENERAL 6430
SUMATORIA DE A+B+C DEL 5% IMPREVISTOS= 321,50.
TOTAL 6751,50

Elaboracién: Autor
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ANEXO 2

FOTOGRAFIAS

Instalaciones de la empresa PYDACO en la ciudad de Machala

Instalaciones Administrativas de la empresa PYDACO, en la ciudad de Machala
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Embarque de los productos, para su respectiva distribucion

Almacenamiento de productos en la empresa PYDACO, de la ciudad de Machala.
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ANEXO 4

MODELO DE ENCUESTA A LA POBLACION DE LA CIUDAD DE MACHALA
UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA
UNIDAD ACADEMICA CIENCIAS EMPRESARIALE
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

TEMA: “EL POSICIONAMIENTO DE IMAGEN CORPORATIVA DE LA EMPRESA
PYDACO CIA.LTDA EN LA CIUDAD DE MACHALA Y SU TENDENCIA EN EL
VOLUMEN DE VENTAS”

Objetivo: recabar informacion y conocer el nivel de posicionamiento de la empresa en la

ciudad de Machala, para poner en marcha el plan de marketing.
GUIA DE ENCUESTA

Instrucciones: No es necesario que escriba sus nombres, no es una responsabilidad para ud o

compromiso el colaborar con la aplicacion de esta encuesta.

Es importante no dejar espacios en blanco, y lea detenidamente las preguntas.
MODELO:

1.- Conoce ud la empresa PYDACO CIA. LTDA, en la ciudad de Machala?
SI( ) ALOMEJOR( ) NO( )

2.-. Conoce ud, la actividad comercial a la que se dedica la empresa PYDACO
CIA.LTDA?

SI( ) NO( )
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3.- Relacione bajo su propia consideracién, en que actividad comercial cree que se dedica
la empresa PYDACO CIA. LTDA?

Venta de productos al por mayor de primera necesidad ()

Venta de repuestos de automdviles ( )
Venta de equipos de computo ( )
Otros ( )

4.- Es para ud una necesidad, recibir una atencion de calidad
Siempre( ) devezencuando () Nunca ( )

5.- Desearia ud conocer, las empresas existentes en el mercado de la ciudad de Machala
y a qué actividad comercial se dedican?

St () NO(C )

6.- A través de qué medio de comunicacion a ud, le gustaria que se den a conocer la

existencia de las empresas en el mercado de la ciudad de Machala?
Radio( ) Prensa ( ) Tv( ) Hojasvolantes( ) Vallas( ) Otros( )

Indique cual y el porqué: ------------------ -

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 5

MODELO DE ENCUESTA A LA CLIENTES DE LA EMPRESA PYDACO CIA.
LTDA DE LA CIUDAD DE MACHALA, PROVINCIA DE EL ORO
UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS EMPRESARIALE
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

TEMA: “EL POSICIONAMIENTO DE IMAGEN CORPORATIVA DE LA EMPRESA
PYDACO CIA.LTDA EN LA CIUDAD DE MACHALA Y SU TENDENCIA EN EL
VOLUMEN DE VENTAS”

Obijetivo: recabar informacion y conocer el nivel de satisfaccion de los clientes de la empresa
PYDACO CIA LTDA, en la ciudad de Machala.

GUIA DE ENCUESTA

Instrucciones: es necesario que escriba sus nombres, no es una responsabilidad para ud o

compromiso el colaborar con la aplicacién de esta encuesta.

Es importante no dejar espacios en blanco, y lea detenidamente las preguntas.
MODELO:

1.- Tiempo de ser clientes de la empresa PYDACO. CIA. LTDA?

1A3ANOS( ) 4A7ANOS( ) 8A10ANOS( ) MAS( )

2.- Esta ud, satisfecho con el servicio prestado por la empresa PYDACO. CIA. LTDA?

SI( ) NO( )
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3.- Al momento de la entrega de los productos, ud los recibe a tiempo acorde a sus

exigencias?

SIEMPRE ( ) DE VEZ EN CUANDO ( ) NUNCA( )

4.- Como le parece a ud el trato de los vendedores?

EXCELENTE( ) BUENO ( ) REGULAR( ) MALO ()

5.- Por qué prefiere comprar los productos en la empresa PYDACO. CIA. LTDA?
CALIDAD ( ) FACILIDAD DE PAGO ( ) POR LOSPRECIOS ()

RADIDEZ DEL SERVICIO( ) OTROS( ).

6.- Como percibe ud, la calidad de la empresa PYDACO. CIA. LTDA?
EXCELENTE( ) BUENO ( ) REGULAR( ) MALO( )

7.- Describa ud, que otro producto quisiera que la empresa PYDACO, le cubriera?

VARIEDAD DE MARCAS ()

NO PERECIBLES ()
NACIONALES ()
EXTRANJEROS ()

8.- Como conoci6 ud, y se hizo cliente de esta empresa?

Por amistades ( ) Visita de vendedores ( ) Por los medios de la localidad ()
Otros ()
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9.- Que tipo de obsequio le gustaria que le obsequie la empresa?

Agenda ( ) llaveros( ) Gorras( ) Manillas( ) Camisetas ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 6

MODELO DE ENTREVISTA AL GERENTE
UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS EMPRESARIALE
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

TEMA: “EL POSICIONAMIENTO DE IMAGEN CORPORATIVA DE LA EMPRESA
PYDACO CIA.LTDA EN LA CIUDAD DE MACHALA Y SU TENDENCIA EN EL
VOLUMEN DE VENTAS”

Objetivo: recabar informacion y conocer el nivel la opinion de la autoridad que representa a la
institucion en la ciudad de Machala.

GUIA DE ENTREVISTA

1.- Desde que tiempo no ha implantado un cambio de imagen en la empresa?

2.- Que clase de promociones aplica en los clientes?

3.- Como cree ud, que los clientes perciben los precios de empresa hacia la competencia y

por eso los prefieren?

4.- Con qué frecuencia se capacita al personal de empresa?

5.- Como se maneja la comunicacion con el personal de la empresa?

6.- Cuales son las politicas de atencion al cliente que maneja la empresa?
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