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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de trabajo de grado, se ha elaborado para la Empresa CAMPO
MAQ del Canton Cayambe, cuya actividad es comercializar equipos, maquinarias y equipos
floricolas de calidad a los cantones Cayambe y Pedro Moncayo; por lo cual se ha visto la
necesidad de presentar una “PROPUESTA MERCADOLOGICA PARA EL
POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DE LA EMPRESA CAMPO MAQ DE LA
CIUDAD DE CAYAMBE, PROVINCIA DE PICHINCHA”. , la cual tiene como objetivo
principal dar a conocer la empresa como marca, permitiendo el posicionamiento en el mercado
y la fidelizacion de los clientes y de esta forma incrementar sus ventas. La empresa Campo
Mag al comercializar marcas reconocidas en el mercado ha permitido que las empresas no la
reconozcan por su nombre propio y esto ocasiona que los clientes al momento de adquirir sus
equipos compren estos en cualquier lugar sin importar el prestigio del lugar donde lo estan
adquiriendo. Después de realizar un analisis profundo se ha llegado a la conclusion de que la
empresa Campo Maq podria darse a conocer de mejor manera logrando posicionarse en la
mente de los consumidores y de esa forma fidelizarlos y poder en un futuro expandir su
mercado. La implementacion de esta propuesta permitira que la empresa logre el

posicionamiento deseado, gane nuevos clientes y logre crecer como empresa.



iii
SUMMARY

The present research has been elaborated for the Enterprise CAMPO MAQ of
Cayambe, whose main activity is to sell high quality flower-growing machinery and equipment
in Cayambe and Pedro Moncayo; fact that brought up the need for “ Marketing Plan for brand
positioning of CAMPO MAQ of Cayambe-Pichincha”, which pursues to make the Enterprise
be known as a brand, allowing the positioning on the market and customers fidelity in order to
increase their sales. Campo Maq, by offering renowned brands in the market, has lead the
competition to ignore the enterprise’s own name which causes their customers to get their
equipment anywhere else, this way, disregarding the prestige of the place where they are
purchasing. After a long analysis, it came to conclusion that Campo Maq could merchandise
better and accomplish to stay in the customers mind, thus getting its fidelity and being able to
expand in the future. The implementation of this plan will grant the enterprise sought

positioning, new clients and growth.
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PRESENTACION

El presente trabajo de grado titulado: “PROPUESTA MERCADOLOGICA PARA EL
POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DE LA EMPRESA CAMPO MAQ DE LA

CIUDAD DE CAYAMBE, PROVINCIA DE PICHINCHA”.

Capitulo I: En este capitulo se describe el diagnostico situacional interno de la empresa,
mediante la realizacion de un andlisis FODA y a través de encuestas realizadas a los clientes
actuales y una entrevista al propietario, cuyos resultado son importantes para lo que se quiere

lograr con este proyecto.

Capitulo I1: Este capitulo contienen las bases tedricas y cientificas sobre el tema, las cuales
permiten tener una investigacion documentada acerca de la propuesta de marketing, cuyos

conceptos fueron tomados de distintas fuentes bibliograficas y linkogréficas.

Capitulo I11: Corresponde a los resultados de la investigacién de mercados, detallando el
conocimiento que tienen los posibles clientes acerca de la empresa Campo Mag, se hace
referencia también al estudio de mercado, es decir a la poblacién que se investigo,

determinando la oferta y la demanda.

Capitulo 1V: Aqui se presenta la propuesta, que describe la Propuesta Mercadoldgica para el
posicionamiento de marca de la empresa Campo Mag, con sus debidos objetivos, estrategias y

tacticas de mejora.

Capitulo V: Comprende el analisis de los diferentes impactos que se genera al aplicar el

proyecto, estos son impacto social, econémico, mercadologico y administrativo.

Finalmente se incluyen, conclusiones y recomendaciones que hacen referencia al desarrollo de

todo el proyecto.
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INTRODUCCION
En la actualidad los cantones Cayambe y Pedro Moncayo pertenecientes a la provincia de
Pichincha han crecido rapidamente gracias a la floricultura siendo una actividad que da trabajo

a personas de la provincia y lugares aledafios, los mismos que han mejorado sus condiciones

de vida lo que permite que se incremente la actividad comercial.

La empresa CAMPO MAQ llamada asi por su propietario Manuel Quiguiri, ubicada en la
ciudad de Cayambe provincia de Pichincha, inicia sus actividades en el afio 2003 como empresa
vendedora de repuestos; en la actualidad CAMPO MAQ es una empresa comercial y de
servicio que se dedica a la Venta y Mantenimiento de maquinaria agricola pequefia, repuestos
y accesorios. La empresa es representante exclusivo de los Cantones Cayambe y Pedro
Moncayo de la marca Sueca Husqvarna en maquinaria, repuestos y accesorios, ademas
distribuye productos de otras marcas reconocidas como son: Sthil, Solo, Annovi Reverberi y
Briggs&Stratton. EI Centro de Asistencia Técnica esta enfocado a brindar mantenimientos
preventivos y correctivos de maquinaria agricola para las empresas floricolas del sector y
personas dedicadas a la agricultura. Sus principales proveedores son importadores extranjeros
y nacionales asi como también se cuenta con proveedores de servicios locales de torno,
rectificacion y trabajos eléctricos. La competencia de Campo Magq son los almacenes y talleres
locales asi como los distribuidores y centros de asistencia técnica que estan localizados en

Quito e Ibarra.

A pesar de haber transcurrido once afios de su creacion, le hace falta adquirir una buena imagen
corporativa, para conseguir el posicionamiento en el mercado no solamente local sino regional;
por lo que es necesario establecer una propuesta mercadoldgica para el posicionamiento de la

marca de la empresa que tiene la fortaleza de distribuir maquinaria de excelente calidad.
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JUSTIFICACION

El desarrollo de este proyecto es de vital importancia para la empresa, por cuanto en la
actualidad no dispone de una marca que permita dar a conocer a los empresarios floricolas y
demas agricultores la existencia de maquinaria especializada y el tipo de apoyo que brindan a

los técnicos de la empresa Campo Mag.

Debido a que en la actualidad la empresa no cuenta con una marca establecida y posicionada
no puede darse a conocer como empresa especialista en la comercializacion de maquinaria
agricola y mantenimiento de la misma, es por ello que las empresas floricolas que requieren de
maquinaria especializada no saben donde adquirirlas y por ende mandan a traer de otros lugares

afuera del sector de Cayambe.

Como se puede observar es de vital importancia realizar esta investigacion ya que permitira
que la empresa se dé a conocer por su propia marca y no solo por las otras marcas que
comercializa lo cual ayudara al crecimiento de la empresa y permitira la creacion de mayores

fuentes de trabajo.

Los beneficiarios directos de esta investigacion seran los propietarios de la empresa Campo
Mag ya que aparte de que contaran con una marca propia bien definida podran posicionase en
el mercado comercializador de maquinaria agricola, lo cual permitird el crecimiento de la
empresa beneficiando también a la ciudad de Cayambe ya que se generard mayores fuentes de

trabajo permitiendo su desarrollo.

Los beneficiarios indirectos seran las empresas floricolas ya que al conocer la empresa Campo
Maq sabran donde adquirir la maquinaria que necesitan sabiendo que cuenta con la garantia de

que es una empresa segura y confiable.
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OBJETIVO GENERAL

“Realizar una propuesta mercadoldgica para el posicionamiento de la marca de la empresa

Campo Maq de la ciudad de Cayambe, provincia de pichincha.”

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un diagnostico situacional de la empresa, a través de la matriz FODA.

e Elaborar el marco teérico que permita sustentar el proyecto, mediante investigacion
bibliografica y documental.

e Realizar un estudio de mercado que permita identificar el posicionamiento actual de la
empresa.

e Elaborar la propuesta para el posicionamiento de la marca de la empresa CAMPO MAQ
utilizando los diferentes métodos, técnicas y estrategias para causar impacto en el cliente.

e Identificar los principales impactos en los ambitos social, mercadol6gico, econémico y

administrativo que provocara la realizacion de esta investigacion.



CAPITULO |

DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. Antecedentes

La empresa CAMPO MAQ llamada asi por su propietario Segundo Manuel Quiguiri
Flores, ubicada en la ciudad de Cayambe provincia de Pichincha, inicia sus actividades en el
afio 2003 como empresa vendedora de repuestos con un minimo capital y a penas con tres
personas de trabajo; en la actualidad CAMPO MAQ ha logrado aumentar su actividad
econOmica y es una empresa comercial y de servicio que se dedica a la venta y mantenimiento
de maquinaria agricola pequefia, repuestos y accesorios pero no la conocen como empresa ni a
su nombre mas bien la conocen por las diferentes marcas que comercializa. La infraestructura
con la que cuenta la empresa es propia, en donde se encuentran ubicadas sus oficinas y
distribuidas en: Gerencia general, secretaria, almacén de venta de productos, bodega y taller

mecanico.

A pesar de haber transcurrido once afios de su creacion, le hace falta hacer conocer su
empresa como marca, para conseguir el posicionamiento en el mercado no solamente local sino
regional; por lo que es necesario establecer una propuesta mercadoldgica para el
posicionamiento de la marca de la empresa que tiene la fortaleza de distribuir maquinaria de

excelente calidad y brindar un servicio garantizado.
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1.2. Objetivos del diagnostico

1.2.1. General

Realizar un diagnoéstico situacional de la empresa Campo Maq en la ciudad de

Cayambe.

1.2.2. Especificos

o ldentificar el nivel de satisfaccion que tienen los clientes acerca de productos y servicios
de la empresa CAMPO MAQ.
o Recopilar informacion que se destinara a la realizacion de un diagnostico situacional de la

empresa CAMPO MAQ.

1.3. Anélisis externo

1.3.1. Macro ambiente

1. Factor politico legal

En el presente gobierno se han venido implantando algunas normativas en cuanto a lo
que se refiere a produccién agricola lo cual beneficia a la empresa en algunos aspectos y

también la perjudica en otros.

Sobre la ley de desarrollo agricola se garantiza la libre importacion y comercializacion

de equipos y tecnologia que ayuden a la preservacion ecologica o del medio ambiente.

Tienen tarifa cero la transferencia e importaciones de Tractores de llantas de hasta 200
hp incluyendo los tipo canguro y los que se utiliza en el cultivo del arroz; arados, rastras,
surcadores y vertedores; cosechadoras, sembradoras, cortadoras de pasto, bombas de

fumigacion portables, aspersores y rociadores para equipos de riego y demas elementos de uso
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agricola, partes y piezas que se establezca por parte del Presidente de la Republica mediante

Decreto.

(LEY ORGANICA DE REGIMEN TRIBUTARIO INTERNO, 2010-2015)

A la empresa Campo Maq le beneficia que el gobierno piense en la produccion agricola
lo que le permite realizar importaciones de maquinaria con alta tecnologia sin tener que pagar

altos impuestos mejorando de esta forma las ventas.

2. Factor econémico

En la actualidad el sector de la maquinaria agricola en Ecuador se encuentra en un
proceso de renovacion, caminando hacia un proceso de industrializacion del sector agricola,
sin embargo es necesario acotar que no existe produccion nacional, es necesaria la importacion
de todo tipo de repuestos y adaptaciones mecanicas para poder abastecer la demanda del sector

agricola.

Esta demanda tiene una tendencia creciente y gran participacion econémica, las
importaciones de maquinaria agricola crecieron del afio 2008 al 2009 en un 8% y en torno a un
6% del 2009 al 2010, y se espera que continde con esa tendencia creciente en los proximos

anos.

Existen créditos para el sector agricola, este tipo de créditos se ha visto incrementado
durante los 3 ultimos afos, llegando a otorgarse cantidades superiores a los 450 millones de

dolares, que sin duda han servido para revitalizar el mercado de la maquinaria agricola.

(REVISTA EL AGRO, 2012)

Para Campo Mag el factor economico es muy importante ya que permite que la empresa

continte creciendo y por ende puede abrir mayores fuentes de trabajo.
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3. Factor geogréfico

El lugar en donde se encuentra ubicada la empresa Campo Maq es en la ciudad de
Cayambe, que esta cerca al cantdén Pedro Moncayo, dos localidades que se caracterizan por su
produccion agricola y sobre todo el canton Pedro Moncayo que se destaca en su produccion

floricola.

El factor geogréfico es muy importante para la empresa Campo Maq ya que se
encuentra ubicada en un lugar netamente agricola y floricola lo cual beneficia a la empresa ya

que es més facil la comercializacion de sus equipos y maquinarias.

llustracion N° 1

Ubicacion geogréfica

ELABORACION: La autora

4. Factor Tecnolégico

El progreso tecnolégico en el Ecuador ha permitido que las empresas incorporen las
ultimas tecnologias, con el objetivo de atender a las necesidades del proceso de globalizacién
y poder competitivos dentro del mercado. Actualmente las empresas adquieren sus equipos 0
maquinarias a través de internet (paginas web, paginas amarillas o contactos en facebook). La
tecnologia genera oportunidades de progreso no solo a nivel local sino también a nivel regional
ya que la tecnologia permite el crecimiento de una empresa y que esta sea capaz de ser

encontrada de modo rapido y de esta forma generando mayores ingresos para la empresa



30

La empresa CAMPO MAQ se ha visto beneficiada a través del internet ya que puede
enviar y recibir informacion de futuros clientes potenciales, optimizando recursos. Ademas de
estar actualizando constantemente los recursos tecnoldgicos como son: péagina web, correo

electrdnico y redes sociales.

5. Factor socio cultural

La propuesta de dar a conocer a CAMPO MAQ como marca en el &mbito socio cultural
generarad mayor nocion y aprendizaje para la aplicacion de nuevas exigencia en el desarrollo
de la investigacion, por lo cual se tratara de mejorar la imagen tanto interna como externa para

dar una mejor perspectiva a la ciudadania.

Cayambe y Pedro Moncayo son lugares llenos de maravillas y unas ciudades muy
festivas por lo cual es apropiado para el crecimiento de Campo Mag ya que se puede dar a
conocer en las ferias artesanales de maquinaria agricola y de flores que se realizan en los dos

lugares.

1.3.2. Microambiente

1. Clientes

El poder de negociacién de los clientes es mediano ya que en la ciudad de Cayambe
existen otras microempresas dedicadas a la comercializacion de equipo y maquinaria agricola

pero no cuentan con todos los equipos necesarios.

La empresa Campo Maq cuenta con un buen nimero de clientes pero no es suficiente
para el crecimiento de la misma, con la implantacion de esta propuesta se desea alcanzar un
numero mayor de clientes tanto a nivel cantonal como a nivel regional, llegando a todos los

clientes potenciales, para lo cual el mercado al que esta dirigida la propuesta es a la poblacion
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econdmicamente activa de Cayambe y Pedro Moncayo tomado en cuenta los hombres desde
los 25 hasta los 55 afios de edad puesto que son el target al que esta dirigido la empresa. De
esta manera también se pretende en un futuro alcanzar el mercado nacional dando a conocer

los servicios y comercializacion de maquinaria de la empresa CAMPO MAQ.

Para la empresa la identificacion de los clientes a los cuales se dirigira resulta una

oportunidad por las siguientes razones:

e Mercado amplio para comercializar.

e Posibilidad de desarrollo.

e Incremento de utilidades

2. La Competencia

Existe una competencia media alta ya que si existen varias empresas que se dedican a
la venta y mantenimiento de maquinaria agricola y floricola pero no estan muy bien capacitadas
y no cuentan con el equipo necesario para cubrir las necesidades de las empresas floricolas.
Existen varias empresas que son competencia de CAMPO MAQ tanto directa como indirecta

las cuales se detallaran a continuacion:

Competidores directos

Son considerados competidores directos a las empresas que afectan directamente a

CAMPO MAQ ya que se encuentran ubicadas en la Ciudad de Cayambe.

o CAMPO EQUIP
e EL HUERTO

e AGROFERTIL
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e UNIDECO
e SERVIEQUIPOS
o TECNISERVICIOS

e TECNOMAQ

Competidores Indirectos

Son considerados competidores indirectos a todas las empresas que afectan de forma
indirecta a CAMPO MARQ pero que de una u otra forma repercute en las ventas de esta, se
consideran indirectas por no estar situadas en el sector de Cayambe pero si en sus alrededores
lo cual afecta a la empresa ya que también se puede adquirir equipos y maquinarias en Quito y

sus alrededores.

e AGROSYSTEMS

e TONELLO

e AGROSISTEMAS

e FMC (accesorios de fumigacion)

e AMC (importacion de maquinaria china)

e TALLERES INDEPENDIENTES

3. Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores se considera medio bajo, ya que Campo
Mag es una empresa distribuidora de equipos, maquinarias y repuestos de diferentes marcas

por lo que puede adquirir sus productos con facilidad.

Los proveedores con los que cuenta la empresa CAMPO MAQ son los siguientes:
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Cuadro N° 1
Proveedores
CONDICIONES DE
PROVEEDOR PRODUCTO PAGO
Desbrozadores e EI 40% para 30 dias,
el 30% para 60 dias y
Motocultores el 30% para noventa
dias.
HUSQVARNA Motosierras _
e Se debe cumplir
Tractores corta $30000 de compra
cesped mensual entre
maquinaria y
Aceites repuestos.
Desbrozadoras e EI 40% a 15 dias, el
30% alos 30 dias y el
Accesorios de 30% a los 60 dias.
fumigacion
MARUYAMA e Con facturas
Bombas de vencidas no  se
fumigacion despachan pedidos.

estacionarias 'y de
mochila

ANNOVI REVERVERI

Bombas de
fumigacion (AR50 y
AR30)

e EI50% a los 30 dias
y el 50% a los 60
dias.

Repuestos e Despachan con
cheques
posfechados.

Desbrozadoras

Motosierras

e Solo de contado

e Cheques
STHIL Bombas de mochilay posfechados

manuales.
Repuestos y
accesorios
Motocultores

e Entregan maquinaria
Picadoras de a consignacion.

ENERFUSA desperdicio.

e 30,60y 90 dias plazo
Accesorios y al ser vendida la
repuestos magquinaria.

ELABORACION: La autora
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Estos proveedores son una ventaja para la empresa CAMPO MAQ ya que sus equipos
y maquinarias son garantizados y de excelente calidad dando esto como beneficio para la

empresa permitiendo que sus clientes estén satisfechos.

4, Sustitutos

El grado de sustitucion es considerado bajo ya que los productos que comercializa
Campo Mag pues no las pueden conseguir en cualquier lugar y la empresa cuenta con el
servicio de alquiler de maquinaria lo que hace que sea casi imposible sustituir a la empresa o

productos.

Los unicos sustitutos que podrian afectar a la empresa podrian ser las maquinarias
chinas por su bajo costo, pero aun asi su calidad no es tan buena y no se puede garantizar ese

tipo de maquinaria.

5. Nuevos ingresos

Existe un grado de facilidad de ingreso de nuevos competidores al mercado
determinado como medio, puesto que es posible que la idea del negocio sea copiado. Las
barreras de ingreso no son tan altas ya que el capital de inversion para iniciar el negocio no es

tan alto aunque si medio.

1.4. Variables diagndsticas

Para desarrollar el diagndstico de la empresa, es necesario identificar variables

diagnosticas, las mismas que utilizaremos para nuestros intereses investigativos.

Producto
Plaza

Comunicacion

M w0 D oE

Competencia
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Empresa
Servicio
Publicidad
Promocion

Presupuesto
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1.5. Matriz de relacion diagnostica

1.5.1. Encuesta dirigida a clientes actuales
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Cuadro N° 2
Encuesta dirigida a clientes actuales
OBJETIVO OBJE'I"IVOS VARIABLES INDICADORES FUENTES D[E INSTRUMENTO A
GENERAL ESPECIFICOS INFORMACION UTILIZAR
Empresa Cliente Primaria Encuesta
Comunicacion Medios Primaria Encuesta
Producto Frecuencia de | Primaria Encuesta
adquisicion
Identificar el nivel | Promocion e Ofertas Primaria Encuesta
de satisfaccion que e Descuentos
e Realizar un tienen los clientes | Empresa e Valores por los | Primaria Encuesta
diagnostico | acerca de productos que se destaca
situacional y servicios de la la empresa
empresa CAMPO e Aspectos a
MAQ. mejorar
Servicios Desenvolvimiento de | Primaria Encuesta
la empresa
Competencia Posicionamiento Primaria Encuesta
Publicidad Medios Primaria Encuesta

ELABORACION: La autora



1.5.2. Entrevista dirigida al propietario de la empresa
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Cuadro N° 3
Entrevista dirigida al propietario de la empresa
OBJETIVO OBJETIVOS FUENTES DE INSTRUMENTO A
GENERAL ESPECIFICOS VARIABLES INDICADORES INFORMACION UTILIZAR
Producto e Tipos de | Primaria Entrevista
equipos
Recopilar o Tipos de
informacidén que se maquinarias
o Realizar un destinara a la Empresa Posicionamiento Primaria Entrevista
diagnéstico reali.zacién .de UN Servicio Asesoramiento técnico | Primaria Entrevista
diagnostico
situacional situacional de la | Promocion Ofertas de equipos y | Primaria Entrevista
Empresa CAMPO maquinarais
MAQ. Comunicacion Medios Primaria Entrevista
Presupuesto Inversion en | Primaria Entrevista
publicidad

ELABORACION: La autora
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1.6. Identificacion del problema diagndstico

La empresa CAMPO MAQ no es reconocida como marca, la conocen por las marcas

que comercializa mas no por sus razon social.

1.7. Identificacion de la poblacion

La poblacion motivo a investigarse sera a una muestra de clientes hombres de la
empresa Campo MAQ de los cantones Cayambe y Pedro Moncayo para lo cual se ha tomado
en cuenta a las empresas floricolas y agricultores de los cantones que representan el nimero
de clientes fijos de la empresa. Para la obtencion de la muestra de nimero de clientes que se

encuestara se obtiene la informacion de la base de datos de la empresa Campo Mag.

También se determinara el diagnostico de la empresa a través de la entrevista realizada

al gerente de la empresa Campo Mag.

1.7.1. Muestra

Clientes Frecuentes Campo Maq: 355
Género: Masculino
Edad: 25 - 45

Entrevista: Gerente Propietario Manuel Quiguiri

1.7.2. Formula del calculo de la muestra

E2(N-1)+ Z2.d2

Z? = Nivel de confiabilidad 95% --- 1.96

N = Poblacién
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d? = Varianza de la poblacién 0.25
n = Tamafo de la muestra
E = Limite aceptable de error de muestra 5%

1.7.3. Célculo de la muestra

E2(N-1)+ Z2.d?

B 355 x (0.25) * (1.96)2
~ (355 —1) * (0.05)2 + (0.25) * (1.96)2

n

340,94

n="qg5 ~ 185

El tamafio de la muestra luego de haber realizado el respectivo célculo se obtuvo como

resultado 185 encuestas, las mismas que se realizaran a los clientes de la empresa Campo Mag.

1.8. Metodologia y fuentes de informacién

El presente diagndstico se lo realiz6 en base a las diferentes fuentes de informacion y
técnicas de investigacion que se utilizaran para la obtencion de informacion que ayude con la

identificacion de la situacion actual de la empresa Campo Mag.

1.8.1. Informacién primaria

1. Encuesta directa con clientes

La encuesta se aplico con el fin de obtener informacidén de fuentes primarias que

permitan conocer cOmo se encuentra la empresa con respecto a servicios, promociones, etc.
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2. Entrevistas informales con directivos

La entrevista se realizd con el fin de conocer las debilidades y fortalezas con las que

cuenta la empresa y asi poder determinar las estrategias.

1.8.2. Informacién secundaria

e Datos estadisticos de la empresa

e Base de datos de clientes de la empresa

1.9. Evaluacién de la informacion

1.9.1. Entrevista

Nombre: Ing. Manuel Quiguiri

Cargo: Gerente Propietario de la empresa Campo Maq

OBJETIVO: La siguiente entrevista tiene como objeto recopilar informacién que se

destinara a la realizacion de un diagndstico situacional de la Empresa CAMPO MAQ.

1. ¢Cuales son los equipos, maquinarias y servicios que ofrece CAMPO MAQ?

La empresa ofrece:

e Maquinaria agricola pequefa

e Servicio técnico

2. ¢Se ha realizado estudios para determinar si la empresa esta bien posicionada?

No, ninguno recientemente no
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Se realiz6 uno en el 2010 y sus resultados fueron que son la primera opcion en

Tabacundo y Cayambe.

3. ¢CoOmo se encuentra actualmente el servicio y asesoramiento técnico?

Contamos con personal altamente capacitado y calificado.

4. ¢Con que promociones y ofertas se manejan los equipos y maquinarias?

Con descuentos cuando la compra es de contado y financiamiento hasta doce meses
plazo con tarjeta de crédito, a los clientes frecuentes se los maneja con descuento especial del

5% en todo lo que es maquinaria y servicio técnico.

5. ¢Cuenta con publicidad de la empresa?

Muy poca solo se maneja con volantes y rétulos.

6. ¢Cual cree usted que es su mayor competencia?
e Serviequipos
e Agrosistem

e Bosquey jardin

7. ¢En qué cree usted que se diferencia de la competencia?
e En el asesoramiento
e En tener las herramientas y taller adecuado

e Contar con infraestructura apropiada

8. ¢Cudl cree usted que es su mayor debilidad?

El incumplimiento en la fecha y hora de entrega de la maquinaria.
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9. ¢Cuél cree usted que es su mayor fortaleza?
e Laexperiencia y conocimiento

e La representacion de la marca HUSQVARNA

10. ¢La empresa cuenta con un presupuesto destinado a la publicidad?

No por el momento

11. ¢ Cuénto estaria dispuesto a invertir en publicidad?

7400 al afio

Para utilizar:

Publicidad moévil

Publicidad radial

Publicidad en marketing directo

1.9.2. Encuesta

La siguiente encuesta se la realizo a los clientes frecuentes de la empresa Campo Maq
pertenecientes a Cayambe y Pedro Moncayo con el fin de identificar el nivel de satisfaccion
que tienen los clientes acerca de productos y servicios de la empresa Campo Maq y en lo que

la empresa podria mejorar.



43

1. ¢Usted es cliente de CAMPO MAQ?

Tabla N° 1
Cliente
Frecuencia Porcentaje = Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Vélidos  si 185 100,0 100,0 100,0
Gréfico N° 1
Cliente

cliente campomaq cliente campomag
Hsi

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: del nimero total de personas encuestadas todas respondieron que si son
clientes de Campo Mag ya que se queria verificar si eran 0 no clientes actuales y frecuentes a

quienes se estaba encuestando.
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2. ¢Reconoce el logotipo 0 marca de Campo Mag?

Tabla N° 2
Reconocimiento del logotipo
Frecuencia  Porcentaje FOICEME]: FOIGEE]:
J valido acumulado
Si 41 22,2 22,2 22,2
Validos no 144 77,8 77,8 100,0
Total 185 100,0 100,0
Grafico N° 2
Reconocimiento del logotipo
reconocimiento de logotipo reconocimiento de
logotipo
Msi
[

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: el mayor numero de clientes encuestados dice que no conocen el logotipo de
la empresa Campo Magq, lo cual nos permite identificar que es necesario crear una nueva

imagen para que esta pueda ser reconocida con facilidad.
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3. ¢Conoce el slogan de la empresa Campo Maq?

Tabla N° 3
Conocimiento de slogan
i . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje 1
valido acumulado
Si 32 17,3 17,3 17,3
Vélidos no 153 82,7 82,7 100,0
Total 185 100,0 100,0
Gréfico N° 3
Conocimiento de slogan
conocimiento de slogan cnnncimie.ntn_de slogan
51
[

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: el mayor porcentaje de los clientes a los que se les realizo la encuesta afirman
gue no conocen el slogan de la empresa Campo Mag por lo que se puede identificar que la
empresa no esta cumpliendo con su slogan y se deben proponer estrategias que permitan que

el logotipo sobresalga y sea lo que posicione a la empresa.
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4. Con qué frecuencia usted adquiere equipo y maquinaria de CAMPO MAQ

Tabla N° 4

Frecuencia de adquisicion

Frecuencia = Porcentaje Porcentaje Porcentaje

véalido acumulado
Validos 1 vez al mes 110 59,5 59,5 59,5
1 vez al afio 75 40,5 40,5 100,0
Total 185 100,0 100,0
Grafico N° 4
Frecuencia de adquisicion
frecuencia de adquisicion frecuencia de

adquisicion
M1 vez al mes
M1 vez al afio

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: del total de la poblacion encuestada un porcentaje mayor dicen que adquieren
sus equipo, maquinaria y repuestos una vez al mes y la otra parte del porcentaje solo adquieren

una vez al afio. Por lo que es necesario implementar estrategias que permitan la adquisicion de

productos durante todo el afio.
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5. ¢Senale cudl de estos aspectos es el mejor en la empresa CAMPO MAQ?

Tabla N° 5

Que aspecto es el mejor de campo MAQ

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje o

valido acumulado

Atencion 20 10,8 10,8 10,8

Servicio 33 17,8 17,8 28,6

puntualidad 7 3,8 3,8 32,4

Validos -
responsabilidad 22 11,9 11,9 44,3
Garantia 103 55,7 55,7 100,0
Total 185 100,0 100,0
GréaficoN° 5

Que aspecto es el mejor de campo MAQ

que aspecto es el mejor de campomgq

Frecuencia

garantia servicio responsabilidad  atencion puntualicdacd

que aspecto es el mejor de campomq

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: del nimero de clientes encuestados el mayor porcentaje estuvo de acuerdo en
que la garantia que la empresa ofrece en sus maquinarias es la mejor, mientras que el porcentaje
mas bajo fue la puntualidad es decir los clientes estan de acuerdo en que la empresa se demora

al momento de entregar la maquinaria.
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6. En una escala del 1 al 5 califique el servicio que le brinda la empresa Campo Mag.

(siendo 1 la més baja y 5 la mas alta puntuacion.)

Tabla N° 6
Califique el servicio

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje e
valido acumulado
bueno 55 29,7 29,7 29,7
L) muy
Validos bUeno 130 70,3 70,3 100,0
Total 185 100,0 100,0
GraficoN° 6
Califique el servicio
califique el servicio califique el senvicio
M hueno
M rmuy bueno

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: el mayor nimero de clientes encuestados al pedirles que califiquen el servicio
que la empresa campo Magq les brinda, han calificado con muy bueno el servicio brindado eso

hace referencia a que el servicio que ofrecen es muy bueno y se convierte en una fortaleza para

la empresa.
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7. En una escala del 1 al 5 califique la eficacia que le brinda la empresa Campo Mag.

(siendo 1 la més baja y 5 la mas alta puntuacion.)

Tabla N° 7
Califique la eficiencia
Frecuencia = Porcentaje Porcentaje Porcentaje
J valido acumulado
muy 8 4,3 43 43
mala
mala 5 2,7 2,7 7,0
- regular 95 51,4 51,4 58,4
VELTEEE s 54 292 292 87,6
muy 23 12,4 12,4 100,0
buena
Total 185 100,0 100,0
GraficoN° 7

Califique la eficiencia

califique la eficacia

Frecuencia

muy mala mala regular buena muy buena

califique la eficacia

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Anélisis: de las personas encuestadas el mayor nimero ha calificado la eficacia de la
empresa con regular, lo que nos ayuda a identificar que es un aspecto en el que se debe mejorar

para que la empresa pueda posicionarse.



50

8. Enunaescala del 1 al 5 califique la eficiencia que le brinda la empresa Campo Mag.

(siendo 1 la més baja y 5 la mas alta puntuacion.)

Tabla N° 8
Califique la eficiencia
Frecuencia = Porcentaje Porg(a_ntaje
véalido
mala 18 9,7 9,7
regular 95 51,4 51,4
validos buena 45 24,3 24,3
mly 27 14,6 14,6
buena
Total 185 100,0 100,0
Gréfico N° 8

Califique la eficiencia

califique la eficiencia

Porcentaje
acumulado

9,7
61,1
85,4

100,0

Frecuencia

mala regular buena muy buena

califique la eficiencia

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Anélisis: el mayor porcentaje de clientes encuestados ha calificado la eficiencia de la

empresa como regular, por lo que se puede definir que la eficiencia de la empresa se debe

mejorar ya que es un punto clave en el posicionamiento.
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9. En una escala del 1 al 5 califique la calidad que le brinda la empresa Campo Mag.

(siendo 1 la més baja y 5 la mas alta puntuacion.)

Tabla N° 9
Califique la calidad
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje )
valido acumulado
mly 46 24,9 24,9 24,9
buena
Validos o, cojente 139 751 75,1 100,0
Total 185 100,0 100,0
GraficoN° 9
Califique la calidad
califique la calidad califique la calidad
B rmuy buena
B cxcelente

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: al pedirles a los clientes encuestados que califiquen la calidad de los productos
la mayoria coincidieron en que la calidad de los productos que vende la empresa Campo Maq

es excelente y esto se convierte en una fortaleza para la empresa.
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10. En cuanto a servicios como cree que esta la empresa CAMPO MAQ

Tabla N° 10
Como cree que se encuentra en servicio

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje e
valido acumulado
Excelente 106 57,3 57,3 57,3
muy 45 243 243 81,6
buena
Validos  Byeno 30 16,2 16,2 97,8
Regular 4 2,2 2,2 100,0
Total 185 100,0 100,0

Gréafico N° 10
Como cree que Se encuentra en servicio

como cree ¢ se encuentra en servicio

Frecuencia

excelente muy buena bueno regular

coOmo cree g se encuentra en servicio

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: el mayor nimero de clientes encuestados creen que el servicio de la empresa
Campo Magq es excelente mientras un porcentaje minimo piensa que el servicio que brinda la
empresa es regular y por este pequefio porcentaje se deben implementar estrategas que permita

mejorar la atencion.
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11. Como cree que se encuentra la empresa CAMPO MAQ en cuanto a garantia

Tabla N° 11
Como cree que se encuentra en garantia
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélidos muy 110 59,5 59,5 59,5
buena
Bueno 73 39,5 39,5 98,9
Regular 2 1,1 1,1 100,0
Total 185 100,0 100,0

Gréafico N° 11
Como cree que Sse encuentra en garantia

como cree q se encuentra en garantia

Frecuencia

muy buena bueno regular

como cree q se encuentra en garantia

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: Un mayor nimero de los clientes encuestados respondieron que la empresa
Campo Magq se encuentra muy bien en las garantias, mientras que un minimo porcentaje no

esta conforme con las garantias de la empresa.
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12. Como cree que se encuentra laempresa CAMPO MAQ en cuanto a tiempo de entrega.

Tabla N° 12
Tiempo de entrega

_ ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje )
valido acumulado
muy
2 1,1 11 11
buena
Validos Bueno 72 38,9 38,9 40,0
Regular 111 60,0 60,0 100,0
Total 185 100,0 100,0

Gréfico N° 12
Tiempo de entrega

tiempo de entrega

Frecuencia

muy buena bueno regular

tiempo de entrega

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: de los clientes de la empresa Campo Mag un mayor porcentaje dijeron que la
empresa es impuntual al momento de entregar sus equipos y solo un menor numero de los

clientes creen que la puntualidad de la empresa es muy buena.



13. ¢ En cual de estos aspectos le gustaria que la empresa CAMPO MAQ mejore?

Tabla N° 13
Que aspectos debe mejorar

) ) Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .

valido
Atencion 6 3,2 3,2
Servicio 55 29,7 29,7
Vélidos = puntualidad 122 65,9 65,9
Garantia 2 1,1 1,1

Total 185 100,0 100,0

Gréfico N° 13
Que aspectos debe mejorar

que aspectos debe mejorar campomagq

Frecuencia

puntualiclad servicio atencion garantia

que aspectos debe mejorar campomagq

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Porcentaje
acumulado
3,2
33,0

98,9

100,0
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Analisis: el mayor porcentaje de los clientes encuestados estan de acuerdo en que la

empresa debe mejorar en la puntualidad, un porcentaje medio cree que laempresa debe mejorar

en servicio y atencion y por otra parte un porcentaje bajo de clientes creen que la empresa debe

mejorar en garantia. Por eso se debe capacitar a los trabajadores de la empresa en cuanto a

servicio y atencion al cliente.
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14. Del 1 al 5 califique la empatia cliente-empresa que tiene la empresa Campo Magq.

(siendo 1 la més baja y 5 la més alta puntuacién)

Tabla N° 14
Califique la empatia hacia la empresa
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje s
valido acumulado
muy 31 16,3 16,8 16,8
mala
mala 18 9,7 9,7 26,5
Validos regular 69 37,3 37,3 63,8
buena 45 24.3 24.3 88,1
muy 22 11,9 11,9 100,0
buena
Total 185 100,0 100,0

Gréfico N° 14
Califique la empatia hacia la empresa

califique la empatia hacia la empresa

Frecuencia

muy mala mala regular buena muy buena

califique la empatia hacia la empresa

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: de los clientes encuestados el mayor nimero coincide en que la empatia
cliente-empresa es regular, esto se debe a que posiblemente la empresa no satisface sus

necesidades como el cliente desea, lo cual se convierte en una debilidad que debe ser mejorada.



15. Califique del 1 al 5 como se identifica con la empresa Campo Mag.

Tabla N° 15
Califique la identidad con la empresa
. i Porcentaje Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje e
valido acumulado
muy 17 9,2 9,2 9,2
poco
poco 14 7,6 7,6 16,8
- regular 104 56,2 56,2 73,0
validos  ien 41 22,2 22,2 95,1
muy 9 4.9 49 100,0
bien
Total 185 100,0 100,0

Gréfico N° 15
Califique la identidad con la empresa

califique la identidad con la empresa

Frecuencia

muy poco poco regular kien muy bien

califique la identidad con la empresa

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

57

Analisis: al preguntarles a los clientes de la empresa Campo Mag si se identifican con

la empresa Campo Maq la mayoria ha respondido que se identifican regularmente es decir no

tienen una conexion con la empresa lo que es una debilidad para la empresa.
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16. Del 1 al 5 califique que tan familiar le suena el nombre Campo Mag.

Tabla N° 16

Califique la familiaridad con la empresa

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje e
valido acumulado
buena 130 70,3 70,3 70,3
- muy
Validos buena 55 29,7 29,7 100,0
Total 185 100,0 100,0

Grafico N° 16
Califique la familiaridad con la empresa

califique la familiaridad con la empresa califique la familiaridad
con la empresa

BMhbuena
B muy buena

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: la mayoria de los clientes encuestados han respondido que tienen muy buena
familiaridad con la empresa Campo Magq ya que al llegar a la empresa los atienden con un muy

buen servicio y de manera amable, convirtiéndose esto en una fortaleza para la empresa.
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17. ¢ Coémo se entero acerca de la empresa Campo Maq?

Tabla N° 17
Como se entero

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
boca a
Vaélidos boca 185 100,0 100,0 100,0
Gréfico N° 17
Como se entero
como se entero de campomaq como se entero de

campomag
W toca a boca

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: Todas las personas encuestadas respondieron que conocieron acerca de la
empresa Campo Maqg por medio del boca a boca ya que entre fincas y agricultores se

recomendaban y la empresa se da a conocer por el boca a boca de los clientes.
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18. Ha escuchado acerca de alguna de estas promociones en Campo MAQ:

Tabla N° 18
Conoce estas promociones
VARIABLES Frecuencia Porcentaje ' Olcontaje  Porcentaje
valido acumulado
descuentos a
clientes 107 57,8 57,8 57,8
especiales
N descuentos por 14 76 76 65.4
Validos  fechas especiales
servicio gratuito
por compra de 64 34,6 34,6 100,0
maquinaria
Total 185 100,0 100,0

Gréafico N° 18
Conoce estas promociones

conoce estas promociones

Frecuencia

descuentos a clientes servicio gratuito por descuentos por fechas
especiales compra de maguinaria especiales

conoce estas promociones

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: de los clientes encuestados el mayor porcentaje si se han enterado acerca de
los descuentos a clientes especiales, mientras que los descuentos por fechas especiales casi no
se han escuchado en la empresa. Por lo que se debe implementar una estrategia que permita

mantener a los clientes siempre informados.
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19. Enumere tres empresas de maquinaria agricola que usted conozca aparte de Campo
Magq.

Tabla N° 19

Empresa de maquinaria floricola que conoce

Frecuencia = Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Agrofertil 59 31,9 31,9 31,9
El huerto 37 20,0 20,0 51,9
Unideco 34 18,4 18,4 70,3
- Serviequipos 25 13,5 13,5 83,8
Weliee Campo Equip 15 8,1 8,1 91,9
Tecnomaq 10 54 54 97,3
Tecniservicios 5 2,7 2,7 100,0
Total 185 100,0 100,0

Grafico N° 19
Empresa de maquinaria floricola que conoce

empresas de maquinaria floricola que conoce

Frecuencia
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=
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FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: al pedirles a los clientes que enumeren tres empresas de maquinaria floricola
que conocian se ha obtenido como resultado el conocimiento de siete empresas las cuales se
puede identificar que estan posicionadas en la mente del consumidor, pero entre esas la que

sobresale es la empresa Agrofertil la cual se convierte en nuestro principal competidor.
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20. ¢ En qué nivel cree usted que CAMPO MAQ se encuentra frente a la competencia?

Tabla N° 20
Nivel frente a la competencia

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje 1
valido acumulado
nivel alto 38 20,5 20,5 20,5
validos ~ MVvel 147 79,5 79,5 100,0
medio
Total 185 100,0 100,0
Grafico N° 20
Nivel frente a la competencia
nivel frente a la competencia nivel frente a la
competencia
M nivel alto

M nivel medio

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: un mayor porcentaje de los clientes encuestados respondieron que la empresa
Campo Mag se encuentra frente a la competencia en un nivel medio, mientras que un porcentaje
minimo dijo que la empresa Campo Maq se encontraba en un nivel medio frente a la

competencia.
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21. ¢ Mediante qué medio publicitario le gustaria enterarse acerca de la empresa CAMPO

MAQ?

Tabla N° 21
Porque medio quiere enterarse de la empresa

Frecuencia  Porcentaje

Radio 107 57,8

) Television 20 10,8
Validos

Internet 58 31,4

Total 185 100,0

Grafico N° 21
Porque medio quiere enterarse de la empresa

Porcentaje
valido
57,8
10,8

31,4
100,0

por que medio quiere saber de la empresa

Porcentaje

acumulado

57,8
68,6

100,0

Frecuencia

radio internet

television

por que medio quiere saber de la empresa

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: un gran namero de los clientes encuestados prefieren que la publicidad de la

empresa Campo Maq se la pase por radio, mientras que un porcentaje medio creen que es mas

accesible que la publicidad de Campo Magq les llegue por internet.
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EDAD
Tabla N° 22
Edad
) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .
valido acumulado
menos de
40 21,6 21,6 21,6
25
25-30 112 60,5 60,5 82,2
Vélidos
31-35 3 1,6 1,6 83,8
41-45 30 16,2 16,2 100,0
Total 185 100,0 100,0

Gréafico N° 22
Edad

edad

Frecuencia

menes de 25

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: De las personas encuestadas la mayoria se encuentran entre 25 y 30 afios, esto
se debe a que la mayoria de personas que se encuesto son ingenieros de las fincas y de las

comunidades agricolas.



GENERO
Tabla N° 23
Género
Frecuencia  Porcentaje
Validos masculino 185 100,0

Grafico N° 23
Género

genero

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
100,0 100,0

genero
M masculino
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Analisis: del nimero de personas encuestadas todos fueron hombres ya que los

encargados de adquirir maquinaria y equipo técnico para la produccién agricola son ellos, por

ende las encuestas y las propuestas seran dirigidas a ellos.
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OCUPACION
Tabla N° 24
Ocupacion
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos ingeniero 33 17,8 17,8 17,8
técnico
ingeniero 65 35,1 35,1 53,0
mecanico
gerente 49 26,5 26,5 79,5
ingeniero de 38 20,5 20,5 100,0
produccion
Total 185 100,0 100,0
Grafico N° 24
Ocupacién
ocupacion

Frecuencia

ingeniero mecanico gerente ingeniero de ingeniero tenico
produccion

ocupacion

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: EI mayor numero de encuestados son ingenieros mecanicos de las empresas,
otro porcentaje son gerentes de las floricolas, también se encuentran los ingenieros de
produccién y los ingenieros técnicos ellos son los encargados de la adquisicion de la

magquinaria.
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1.10. Construccion de la matriz FODA

1.10.1. Fortaleza

F1.  Buen ambiente laboral basado en el comparierismo y el respeto entre el personal.

F2.  Responsabilidad del personal con su trabajo.

F3.  Personal altamente capacitado.

F4.  Buen servicio y atencion al cliente.

F5.  Equipos y maquinarias de excelente calidad y con garantia.

F6.  Brinda mantenimiento y asesoria técnica.

F7.  Laempresa tiene una gran acogida en el mercado.

F8.  Experiencia en reparacion y mantenimiento.

F9.  Tiene un amplio stock de repuestos y servicios.

F10. Cuentan con el respaldo y representacién de la marca Husgvarna.

F11. Cuentan con infraestructura propia.

1.10.2. Debilidades

D1. No cuenta con publicidad y promocion propia de la empresa.

D2.  No existe una planificacion estratégica a largo plazo.

D3.  Uso de pocas estrategias de marketing.

D4. Falta de apoyo economico a la publicidad para dar a conocer los productos y servicios.
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D5.  No se han dado a conocer como marca propia de la empresa.

D6. Demora en entrega de equipo y maquinaria

D7. Larelacion de la empresa con el cliente es limitada.

1.10.3. Oportunidades

O1. Elincremento de las empresas floricolas en la ciudad de Cayambe y sus alrededores.

02. Latecnologia con que cuentan los equipos y maquinarias que ofrecen son de excelente

calidad por el hecho de tener marcas reconocidas.

03. Cayambe es un sector agricola, cuyos agricultores requieren maquinaria especializada

para la produccién.

0O4. Cada dia las empresas se actualizan y prefieren comprar sus productos a través de

internet.

O5. Las diferentes ferias de agricultura existentes en los dos Cantones durante todo el afio.

06. El crecimiento de la publicidad en los diferentes medios de comunicacion.

1.10.4. Amenazas

Al. La demanda de los equipos y maquinarias no es estable durante todo el afio, existen

temporadas altas y bajas.

A2.  Situacion econdmica del pais.

A3.  Entrada de nuevos competidores.
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Cuadro N° 4
Cruces de la matriz FODA

Cruces de la matriz FODA
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FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS DEBILIDADES

F1. Buen ambiente laboral basado en el compafierismo y el respeto entre el | D1. No cuenta con publicidad y promocién propia de la empresa.
personal. D2. No existe una planificacion estratégica a largo plazo.

F2. Responsabilidad del personal con su trabajo. D3. Uso de pocas estrategias de marketing.

F3. Personal altamente capacitado. D4. Falta de apoyo econdémico a la publicidad para dar a conocer los
F4. Buen servicio y atencion al cliente. productos y servicios.

F5. Equipos y maquinarias de excelente calidad y con garantia. D5. No se han dado a conocer como marca propia de la empresa.
F6. Brinda mantenimiento y asesoria técnica. Dé6. Demora en entrega de equipo y maquinaria

F7. La empresa tiene una gran acogida en el mercado. D7. La relacion de la empresa con el cliente es limitada.

F8. Experiencia en reparacion y mantenimiento.

Fo. Tiene un amplio stock de repuestos y servicios.

F10. Cuentan con el respaldo y representacion de la marca Husqvarna.

Cuentan con infraestructura propia.

OPORTUNIDADES

CRUCE FORTALEZAS-OPORTUNIDADES (FO)

CRUCE DEBILIDADES-OPORTUNIDADES (DO)

Ol El incremento de las empresas floricolas
en la ciudad de Cayambe y sus alrededores.

02. La tecnologia con que cuentan los
equipos y maquinarias que ofrecen son de excelente
calidad por el hecho de tener marcas reconocidas.
03. Cayambe es un sector agricola, cuyos
agricultores requieren maquinaria especializada
para la produccion.

O4. Cada dia las empresas se actualizan y
prefieren comprar sus productos a través de internet.
0O5. Las diferentes ferias de agricultura
existentes en los dos Cantones durante todo el afio.
O6. El crecimiento de la publicidad en los
diferentes medios de comunicacion.

La empresa Campo Mag tiene una gran acogida en el mercado, pero las
empresa cada dia prefieren comprar sus productos en internet por lo que
Campo Magq deberia contar con mercado via internet, lo cual podria lograrlo a
través de la creacion de una pagina web y la interaccion con los clientes por
medio de redes sociales.

La empresa Campo Mag cuenta con buen servicio y atencién al cliente lo que se
deberia aprovechar ya que el slogan es garantizamos nuestro servicio al darle
mayor publicidad y cumpliendo con lo dicho la empresa se posicionara en la
mente de los consumidores.

La empresa deberia contar con mayor publicidad y sobre todo
publicidad en internet por ejemplo en redes sociales (Facebook) y su
propia pagina web.

En vista de que no es reconocida la empresa como Marca es necesario
la creacidn de una propuesta de logotipo que realce la imagen de la
empresa y esta pueda ser reconocida por la empresas floricolas y los
agricultores que son el publico meta.

Para que la empresa se pueda dar a conocer como marca propia es
necesario la participacion en ferias de agricultura ya que de esta forma
la conoceran y podra posicionarse.

AMENAZAS

CRUCE FORTALEZAS-AMENAZAS (FA)

CRUCE DEBILIDADES-AMENAZAS (DA)

Al La demanda de los equipos Yy
maquinarias no es estable durante todo el afio,
existen temporadas altas y bajas.

A2. Situacion econémica del pais.

A3. Entrada de nuevos competidores.

Como la empresa cuenta con buen servicio y atencion al cliente por parte de sus
vendedores y la demanda de los equipo no es estable durante todo el afio la
mejor estrategia seria que los vendedores fueran a ofrecer sus productos en
temporadas bajas utilizando promociones y descuentos.

La empresa debe trabajar con mayores promociones y hacer mas
publicidad sobre todo en las temporadas de venta bajas, ahi es cuando
la empresa debe participar en ferias para ofrecer sus productos y darse
a conocer como empresa comercializadora.

La empresa debe manejar una relacién mas estrecha con el cliente ya
que de esta forma se ganara al cliente fidelizandolo y evitando que
busque a la competencia, una forma de ganarse al cliente es
brindandole un servicio de calidad para lo cual es necesario capacitar
al personal de la empresa

ELABORACION: La autora
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1.12. Planteamiento del problema

Una vez realizado el estudio para verificar el diagnostico situacional de la empresa se
ha determinado que la empresa Campo Mag es conocida por quienes son sus clientes pero ain
le falta ser reconocida como marca es muy fécil a los clientes reconocer Campo Maq pero no

como marca propia si no por las marcas que esta comercializa.

En la actualidad la empresa tienen un buen posicionamiento pero ain no es lo suficiente
ya que es por eso que en temporadas bajas sus ventas son bajas porque si la empresa fuera bien

reconocida seria facil que estuviera vendiendo sus productos durante todo el afio.

Una vez desarrollado el diagnostico situacional se puede observar que la empresa no

cuenta con publicidad correcta ni brinda la informacién adecuada acerca de si misma.

Por otra parte la empresa no cuenta con planes ni manuales de marketing que le
permitan el mejor manejo publicitario y de difusion de la empresa permitiendo que esta logre

posicionarse.

Ademas se pudo analizar que al ser una empresa comercializadora de maquinaria esta
deberia estar actualizada en cuanto a medios publicitarios tecnologicos ya que hoy en dia todo

es mas accesible a través de internet.

En tal virtud se recomienda la implementacion de esta propuesta mercadologica para el
posicionamiento de marca de la empresa Campo Maq permitiendo que las personas reconozcan
la empresa solo con ver el logo y de esta forma crecer como empresa y brindando siempre

productos de calidad.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1. Propuesta

Idea o proyecto sobre un asunto o negocio que se presenta ante una o varias personas

que tienen autoridad para aprobarlo o rechazarlo. (THE FREE DICTIONARY, 2009)

“Una propuesta es una oferta o invitacion que alguien dirige a otro o a otros,
persiguiendo algun fin; que puede ser concretar un negocio, una idea, una relacién personal,

un proyecto laboral o educacional, una actividad lidica ”. (DeConceptos.com, 2014)

Una propuesta es una idea que se presenta a una empresa de forma escrita que ayude a

cumplir un objetivo sea a corto o largo plazo.

2.2. Propuesta mercadoldgica

Una propuesta mercadoldgica es la planificacién de cémo llevar a cabo una comunicacion de
forma efectiva desde la empresa hasta el pablico y que éste se convierta en cliente al conocer el

beneficio que puede obtener al decidirse por el producto o servicio. (PUBLIcomunicacion,

2012)

La propuesta mercadoldgica es un documento en el que se recogen todos los elementos,
estrategias, estudios, objetivos que son imprescindibles para delimitar y dar forma a esa hoja de

ruta que se ha planteado como validad para llegar a la meta. (DOLORES VELA, 2012)
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Una propuesta mercadoldgica es una idea que se presenta de forma escrita a una
empresa para que ayude a cumplir un objetivo de venta ya sea a corto o largo plazo utilizando

las diferentes herramientas de mercadotecnia.

2.2.1. Caracteristicas

e Esun documento escrito.
e Su contenido esta sistematizado y estructurado.
e Define claramente los campos de responsabilidad y establece procedimientos de control.

(slideshare, 2010)

La propuesta mercadoldgica es crear un documento escrito reglamentado que nos

permita cumplir con los objetivos propuestos por la empresa.

2.3. Marketing

“El marketing es una técnica comercial que consiste en analizar y satisfacer las
necesidades de los clientes para poder hacer llegar el producto o servicio a todos sus

consumidores cumpliendo sus deseos”. (VARGAS BELMONTE, 2013, pég. 7)

“La mercadotecnia empieza con las necesidades de los clientes reales o potenciales de
la empresa, realiza un plan coordinado de productos y programas para satisfacer tales
necesidades y sus utilidades se derivan de la satisfaccion del cliente ”. (Rojas Risco, 2013, pag.

10)

El marketing es la realizacion de actividades que permite identificar las necesidades de

los clientes y satisfacerlas a través de productos y servicios con diferentes valores agregados.
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2.3.1. Importancia

Las empresas de éxito que quieren empaparse de éxito hoy tienen que darle una gran importancia
al marketing. EI marketing no es solamente publicidad. En el marketing se incluye el disefio del
producto, su distribucién, su precio, la publicidad, el analisis de las audiencias, etc. (Marketing

Profesional. net, 2012)

El marketing es importante porque la oferta supera la demanda. En el caso hipotético de que no
hubiera demanda, no habria interés del marketing. EI marketing existe como tal, cuando la

demanda del producto no se ha adecuado a la oferta. (Romera, 2012, pag. 124)

El marketing es importante porque sin la utilizacién del marketing las empresas no
podrian ofertar sus productos de forma que sea vistoso para el consumidor y que satisfaga sus

necesidades.

2.4. Posicionamiento

“Se conoce con este nombre a la posicion de preferencia que ocupa un producto en un

mercado o segmento especifico del mercado.” (Rojas Risco, 2013, pag. 234)

“Es el arreglo de una oferta de mercado para ocupar un lugar claro, distintivo y
deseable en las mentes de los consumidores meta, en comparacion con los productos

competidores”. (KOTLER & ARMSTRONG, 2013, pag. 168)

El posicionamiento consiste en ocupar el primer lugar en la mente del consumidor y ser

siempre el elegido.

2.4.1. Fases del posicionamiento

Para posicionar una empresa esta debe tener una personalidad propia que permita

identificarla, diferenciandola de las demas, pero dividida en tres fases:
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Identidad: esta se forma a partir de la cultura de la empresa y de su mision, la empresa refleja

lo que realmente es.

Comunicacion: es la que se realiza a través de la transmision y proyeccion de la identidad en

la empresa, es donde la empresa dice que es.

Imagen: es lo que el publico cree que la empresa es. La imagen es la identidad percibida de

la empresa y esta imagen puede ser espontanea o controlada.

Las fases del posicionamiento permiten identificar el perfil que tiene la empresa ante el

publico a través de la identidad, la comunicacion y la imagen.

2.4.2. Tipos de posicionamiento

Posicionamiento por atributo: Una empresa se posiciona segin un atributo como el
tamafio o el tiempo que lleva de existir.

Posicionamiento por beneficio: El producto se posiciona como el lider en lo que
corresponde a cierto beneficio que las deméas no dan.

Posicionamiento por uso o aplicacion: El producto se posiciona como el mejor en
determinados usos o aplicaciones.

Posicionamiento por competidor: Se afirma que el producto es mejor en algun sentido o
varios en relacion al competidor.

Posicionamiento por categoria de productos: El producto se posiciona como el lider en
cierta categoria de productos.

Posicionamiento por calidad o precio: El producto se posiciona como el que ofrece el
mejor valor, es decir la mayor cantidad de beneficios a un precio razonable. (buenas

tareas, 2010)
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Estas diferentes estrategias de posicionamiento son utilizadas por las empresas para
ubicarse en la mente de los consumidores ya sea utilizando las estrategias de posicionamiento

en cualquiera de las 4P’s.

2.5. Estrategias

La estrategia consiste en elegir un camino, de entre los muchos que se presentan, para alcanzar
un objetivo. Sin embargo, una estrategia no abarca un solo aspecto de la organizacion. Al
escoger una actividad de marketing que se considere el mas ingenioso y eficaz, es probable que
se afecten las otras partes de la empresa: presupuesto, produccién, personal, etc. (Rojas Risco,

2013, pag. 125)

“Es la l6gica del marketing mediante la cual las empresas esperan crear valor para el cliente
v lograr relaciones rentables con sus consumidores.” (KOTLER & ARMSTRONG, 2013, pag.

210)

La estrategia es la metodologia que utiliza una empresa para agregar un valor a algo de

forma que permita llegar a un objetivo en este caso al publico meta.

2.5.1. Tipos de estrategias

1. Estrategia creativa: Plan que usa la agencia de publicidad para desarrollar el argumento
de una campafia publicitaria.

2. Estrategia de concentracion: estrategia que consiste en concentrar los recursos
empresariales en las areas de mercado donde la empresa se siente mas fuerte, al tiempo
que se reducen los esfuerzos dedicados al resto de las areas.

3. Estrategia de descuento sobre el precio: estrategia que depende basicamente recompensar
a los clientes por ciertos actos como el pronto pago, las compras fuera de temporada o

compras en n mayor volumen.
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4. Estrategia de diferenciacion: las compafiias que siguen esta estrategia pretenden ser
mejores que sus competidores en un campo determinado; por ejemplo, en servicio, 0 en
prestaciones de sus productos, o realizando mejor la distribucion, aportando innovacion a
sus productos.

5. Estrategia de la fuerza de ventas: estrategia que trata de determinar la mejor manera de
acercar la empresa la publico objetivo para alcanzar los objetivos de ventas establecidos.

6. Estrategia de mejora de servicios: consiste en encontrar formas de ofrecer a los clientes
servicios nuevos o mejorados respecto a los que se venian ofreciendo hasta el presente.

7. Estrategia de producto: plan que se disefia para comercializar un producto. Se basa en las
caracteristicas del producto de las de sus competidores, del mercado, del mix de producto
de la compaiiia, de la cuota de mercado que se desea alcanzar, de las ventas previstas, del
nivel de beneficio que se tenga como objetivo.

8. Estrategia del mix de marketing: la estrategia es el “plan de juego”, el camino que se va
a seguir para alcanzar los objetivos de marketing deseado. Aplicado al mis de marketing
indica el peso relativo que se va a dar a cada elemento del conjunto de guiones de

marketing. (CULTURAL, 2009, pags. 215-285)

Los diferentes tipos de estrategias nos sirven para ubicar a la empresa en un nivel alto
en el mercado, cumpliendo con todos los objetivos propuestos y haciendo que el producto o

servicio de la empresa pueda llegar a ser el lider.

2.6. Marca

“Es el nombre, término, senial, simbolo, diseiio o combinacion de dichos elementos, que
identifica los productos o servicios de un vendedor o grupo de vendedores y los diferencia de

los de la competencia”. (KOTLER & ARMSTRONG, 2013, pag. 145)
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“Las marcas son los apellidos de los productos y a veces sustentan al arbol genealogico

de la cadena de productos que ostentan ese apellido”. (Rojas Risco, 2013, pag. 24)

La marca es el nombre que se le otorga a un producto y que ayuda a diferenciarse de la

competencia.

2.6.1. Importancia

La importancia de la marca en un producto reside entonces en su capacidad potencial de llegar
mas lejos que el producto mismo, de rebasarlo y perfeccionarlo, convirtiéndose ella misma en
un producto y transformandose en lo que el consumidor desea efectivamente poseer. (ONLY

MARKETING, 2011)

La consideracién principal para tenerse en cuenta en la politica de la marca, es que esta
transmite la imagen del producto y establece una comunicacién con el consumidor, por lo tanto
la marca es un factor de posicionamiento importante frente al segmento objetivo y la

competencia. (slideshare, 2012)

La marca tiene gran importancia en la empresa ya que con esta se define el nombre y
es con la que se da a conocer un producto para que sea competitivo en el mercado y se pueda

diferenciar de la competencia.

2.6.2. Caracteristicas

e Debe ser elocuente.
e Debe ser sencillo.

e Debe ser legible.

e Debe ser consistente

e Debe ser perdurable
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e Y debe ser armoénica, para que la marca sea de aceptada y sobre todo recordada.

(ANDRES TREVINO GARZA, 2011)

Para que una marca pueda posicionarse debe cumplir con todas las caracteristicas

necesarias: debe ser corta y facil de aprender y de recordar.

2.7. Empresa

“Es una unidad econdémica de produccion, transformacion o prestacion de servicios,

cuya razon de ser es una necesidad existente en la sociedad”. (CULTURAL, 2009, pag. 110)

Una empresa es una unidad econdmico-social, integrada por elementos humanos, materiales y
técnicos, que tiene el objetivo de obtener utilidades a través de su participacion en el mercado

de bienes y servicios. Para esto, hace uso de los factores productivos. (DEFINICION DE, 2009)

Una empresa es una entidad que brinda servicios u ofrece productos, generando plazas

de trabajo con el fin de obtener una utilidad econémica.

2.8. Diagnostico

“Se obtiene informacion acerca de la posicion en que se encuentra la empresa en
relacion con sus mercados, la situacion competitiva y los factores criticos actuales de la

empresa”. (PRIETO HERRERA, 2013, pag. 39)

“Se identifica la situacion de mercado y del problema u oportunidad que constituye las
garantias sobre la inversion de los recursos dedicados a una investigacion de mercados”.

(PLAZAS ROJAS, 2011, pag. 26)

El diagndstico es el analisis de la posicion actual de una empresa, producto o servicio

y la participacién que tiene en el mercado.
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2.8.1. Macro ambiente

“El macro ambiente consiste en fuerzas mas amplias que afectan a los actores en el

microambiente”. (KOTLER & ARMSTRONG, 2013, pag. 69)

“El macro ambiente influye indirectamente en las posibilidades que tiene una empresa
para comercializar sus productos o servicios en el tiempo y espacio llamado mercado”. (Rojas

Risco, 2013, pég. 67)

El Macroambiente analiza todos los factores externos que influyen indirectamente en
la empresa y las probabilidades que esta tiene de vender sus productos o servicios en el

mercado.

2.8.2. Microambiente

El microambiente incluye a todos los actores cercanos a la empresa que afectan, tanto
positiva como negativamente, su capacidad para crear valor para los clientes y relaciones con

ellos. (KOTLER & ARMSTRONG, 2013, pag. 67)

El microambiente influye directamente en las fuerzas que luchan por equilibrar un
programa de mercadotecnia, el cual esta conformado por direccidn, produccion, contabilidad,
departamentos de compra venta, finanzas, investigacion de mercados y personal. (Rojas Risco,

2013, pég. 68)

El microambiente analiza todos los factores internos que afectan de forma directa a la
empresa ya sea de forma positiva o negativa permitiendo definir la percepcion que los clientes

tienen de la misma.
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2.8.3. Encuesta

La encuesta es una de las principales técnicas cuantitativas empleadas habitualmente

en la obtencion de informacion primaria. (GARCIA FERRER, 2013, pag. 77)

Las encuestas son preguntas planteadas a una muestra seleccionada de personas. Las
preguntas suelen estar normalizadas y esto permite plantearlas a una muestra mayor de

personas. (BIRD, 2009, pag. 54)

Las encuestas se las realiza a un grupo seleccionado de personas con el fin de obtener
informacion veridica que permita conocer el estado de una empresa, producto o servicio e

identificar el problema para encontrar una solucién.

2.8.4. Entrevista

“Se trata de preguntas flexibles, aunque pueden estar estandarizadas. Sin embargo,

pueden consumir mucho tiempo y ser costosas y dificiles de diseriar”. (BIRD, 2009, pag. 54)

“Las entrevistas en profundidad tratan de poner al descubierto el alcance y la
intensidad de los sentimientos y las motivaciones de los entrevistados, yendo més alla de sus
respuestas racionales a preguntas estructurales”. (ARAGON MARINA, y otros, 2011, pag.

128)

Las entrevistas por lo general se las realiza con el fin de conocer a fondo més acerca de una

empresa, producto o servicio y de esta forma identificar las fortalezas y debilidades que tienen.

2.8.5. Calculo de la muestra

Para el célculo del tamafio de la muestra, que es igual a decir cuantas entrevistas se van a
realizar o cuantos elementos se van a contactar, se utilizan béasicamente dos férmulas

estadisticas, dependiendo de que se conozca a la poblacién, tanto los componentes como su
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tamafio, caso en que se aplica la formula de poblaciones finitas, o de que se desconozcan ambas
cosas, caso que se utiliza la formula de poblaciones infinitas. (ARAGON MARINA, y otros,

2011, pag. 87)

“Para el calculo de la muestra se utilizan unas formulas las cuales permiten determinar

el tamaiio de la muestra y a su vez su procedimiento es el mds sencillo”. (GARCIA FERRER,

2013, pag. 130)

El célculo del tamarfio de la muestra se lo realiza para obtener un nimero seleccionado

de personas a las cuales se va a encuestar o entrevistar dependiendo el caso.

2.9. Elementos del marketing mix

El marketing en la segunda mitad del siglo XX estuvo dilucidada por cuatro conceptos que todos
los autores mencionan y los consideran clasicos; por eso, el apelativo comun de las 4P’s del

marketing: producto, precio, plaza y promocion o publicidad. (Rojas Risco, 2013, pag. 128)

“Uso selectivo de las distintas acciones del marketing para la consecucion de los

objetivos de venta de un producto concreto”. (CULTURAL, 2009, pag. 205)

El marketing mix es la utilizacion y mezcla de las 4P"s del marketing que nos ayudan a

cumplir con un objetivo propuesto ya sea de un producto o de un servicio.

2.9.1. Producto

“El producto se define como todo aquello que un profesional o empresario pone a

disposicion de otras personas, llamadas clientes, que satisface sus necesidades”. (VARGAS

BELMONTE, 2013, pag. 111)



82

“Definimos a un producto como algo que puede ser ofrecido a un mercado para su
atencion, adquisicion, uso o consumo, y que podria satisfacer un deseo o una necesidad”.

(KOTLER & ARMSTRONG, 2013, pag. 214)

El producto es lo que se puede ofrecer al mercado para uso o consumo y que satisface

sus necesidades.

2.9.2. Plaza

La distribucién incluye organizaciones que participen en el traslado de los productos desde el
fabricante hasta el consumidor final, mientras que la distribucion fisica comprende el conjunto
de actividades que hacen llegar la cantidad adecuada de productos al lugar correcto en el tiempo

preciso. (VARGAS BELMONTE, 2013, pag. 164)

“Plaza es la variable de mercadotecnia que se encarga de lograr que los productos de

la empresa estén disponibles para los consumidores”. (PALAO & GOMEZ, 2009, pag. 91)

La plaza o distribucion es la encargada de hacer que los productos lleguen a sus

consumidores mediante los diferentes canales de distribucion.

2.9.3. Promocioén

Con la promocion toda empresa pretende informar al cliente sobre el producto, por otro lado,
también se pretende estimular al cliente a consumir el producto, y por altimo el fin primordial,
es que el cliente pruebe el producto y quede satisfecho para continuar consumiéndolo. (VARGAS

BELMONTE, 2013, pag. 225)

“La promocion es una de las 4P de la mezcla de mercadotecnia, que busca cumplir con
objetivos de comunicacion de mercadotecnia a través de la utilizacion de una mezcla

promocional”. (PALAO & GOMEZ, 2009, pag. 102)
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La promocion ayuda a las empresas que sus productos tengan un valor adicional como

por ejemplo utilizacion de descuentos y dos por uno permitiendo llegar al objetivo propuesto.

2.9.4. Precio

Cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. En términos méas generales, el
precio es la suma de todos los valores a los que renuncian los clientes para obtener los beneficios

de tener o utilizar un producto o servicio. (KOTLER & ARMSTRONG, 2013, pag. 225)

El precio es una variable distinta a las otras de la mezcla de mercadotecnia, ya que es el
contrapeso entre lo que la empresa ofrece (producto, comunicacién, distribucion) y lo que el

cliente esta dispuesto a dar a cambio por eso. (PALAO & GOMEZ, 2009, pag. 82)

El precio es el valor que se le otorga a un producto o servicio por el cual estan dispuestos

a pagar los clientes de una empresa.

2.9.5. Publicidad

“La publicidad es cualquier forma de presentacion y promocion de ideas, bienes o
servicios realizada por un patrocinador identificado”. (KOTLER & ARMSTRONG, 2013,

pag. 215)

“Es una comunicacion no personal, realizada a través de un patrocinador identificado,

relativa a su organizacion, producto, servicio o idea”. (CULTURAL, 2009, pag. 225)

La publicidad permite dar a conocer al producto en cualquiera de los medios ya sean

estos radiales, televisivos o en internet.
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2.10. Medios publicitarios

2.10.1. Publicidad gréfica:

En prensa escrita es la publicidad que usan todos los medios disponibles a su alcance.

(CULTURAL, 2009)

2.10.2. Publicidad por correo directo:

Técnica de venta y publicidad de gran popularidad en la actualidad, por la que una
empresa envia prospectos, folletos, anuncios de ofertas a un grupo seleccionado de potenciales

consumidores. (CULTURAL, 2009)

2.10.3. Publicidad televisiva:

Basicamente consiste en la emision de spots publicitarios de diferentes posibles
duraciones, normalmente de veinte, treinta o sesenta segundo, aunque también existen los

Ilamados publirreportajes. (CULTURAL, 2009)

2.10.4. Publicidad alternativa (hojas volantes):

Un volante es un documento que normalmente (no siempre) mide un cuarto de una hoja tamarfio
carta 0 media carta. Un cuarto de carta es: 14x11cm, y media carta es: 22x14cm. Es un medio
de publicidad econémica, que muchas veces se entrega en la mano, o se coloca en algin lugar
especifico para que la gente lo tome. Normalmente pueden ser en blanco y negro debido a que
casi siempre se utilizan por un bajo presupuesto. El uso del volante se recomienda para periodos
de publicidad de corto plazo, ya sean ofertas especiales, precios especiales o paquetes. También
se pueden usar para promocionar eventos, lugares o personas, siempre bajo el marco del bajo

presupuesto publicitario. (CULTURAL, 2009, pags. 235-324)
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Los medios publicitarios se utilizaran para aplicar las estrategias de publicidad y dar a
conocer un producto o servicio utilizando los diferentes tipos sean radiales, televisivos o en

hojas volantes.

2.11. Elementos de la empresa

2.11.1. Marca

“Una marca representa todo lo que significa un producto o servicio para los

consumidores. Como tal, las marcas son activos valiosos para la empresa”. (KOTLER &

ARMSTRONG, 2013, pag. 228)

2.11.2. Imagen de marca

La imagen de marca es una realidad subjetiva que reside en el contexto mental de los piblicos
y que se define como el conjunto integrado de ideas, creencias e impresiones que un

consumidor tiene respecto a una marca especifica. (GONZALES & GARCIA, 2012, pag.

59)
2.11.3. Valor de la marca

El valor de la marca es uno de los aspectos mas complejos en relacién con este elemento
indispensable en la actual comunicacion de las empresas, instituciones y organizaciones. Tiene
un reflejo tangible en su valoracion econdmica y una naturaleza intangible formada por una
serie de aspectos que reflejan el grado de presencia, aceptacion y deseo de esa marca en la
vida cotidiana de los consumidores. Una marca es mas valiosa que otra en la medida que es

mas deseada e imprescindible para los consumidores. (GONZALES & GARCIA, 2012,

pag. 68)
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Fidelidad de la marca

Se puede identificar el concepto de fidelidad a la marca con la tendencia de un consumidor a
utilizar practicamente siempre la misma marca dentro de una determinada categoria de
producto, algo que realmente se puede comprobar de forma objetiva analizando el

comportamiento del consumidor. (GONZALES & GARCIA, 2012, pag. 75)

Identidad de marca

La identidad es un territorio exclusivo que la marca quiere ocupar y defender frente a otras
marcas; un territorio muy especial formado por un conjunto Unico de asociaciones que el
estratega aspira a crear o mantener. La identidad de la marca sirve para suministrar direccion,

proposito y significado de la marca. (GONZALES & GARCIA, 2012, pag. 49)

La marca como empresa

Esta perspectiva de la identidad se centra en los atributos de la empresa u organizacion. Este
componente de la identidad comunica sobre atributos organizativos como innovacion,
busqueda de calidad y preocupacion por el entorno, que se plantean como como el objetivo y
campo de trabajo principal de la compafiia u organizacion, constituyendo a cultura y valores

de la misma. (GONZALES & GARCIA, 2012, pag. 51)

Asociaciones de la marca

Este aspecto hace referencia a algin atributo que se asocia al recuerdo de una marca
determinada. Las asociaciones de la marca pueden entenderse entonces como un conjunto de
significados que estan anclados o vinculados a la marca, que son recordados unto con ella'y

que van a predisponer al consumidor a favor o en contra. (GONZALES & GARCIA, 2012,

pag. 77)
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Identidad visual de la marca

Es la presentacion en el escenario publico bajo un aspecto formal determinado que la distingue
de otras marcas. La marca tienen un nombre, una palabra o conjunto de palabras que la
designan y la marca puede tener asociada una figura visual caracteristica que también la
representa. La estructura que conforma este conjunto de aspectos fisicamente perceptibles es
lo que se denomina identidad visual de la marca que funciona como una estructura integrada

por una serie de componentes lingiiisticos y/o visuales. (GONZALES & GARCIA, 2012,

pag. 25)
Nombre

Como signo linguistico de caracter verbal, es el nombre de la marca pronunciado, elemento de
designacion fonética de la marca utilizado por emisores y receptores para designarla. No
forma parte de identidad visual, pero el nombre es un elemento fundamental para la

identificacion. (GONZALES & GARCIA, 2012, pag. 26)

2.11.10. Logotipo

“Es el signo lingiiistico de cardcter escrito y a la vez signo iconico, es la trasposicion

de su nombre a lenguaje escrito, a través de una tipografia determinada”. (GONZALES &

GARCIA, 2012, pag. 26)

2.11.11. Simbolo

Es un signo de naturaleza estrictamente iconica y se corresponde con la parte no linglistica
de la identidad visual de la marca, es un elemento que sirve para identificar una compafia o
un producto sin necesidad de recurrir al nombre. Es una imagen que puede ir desde los niveles

de representacion mas figurativos a los mas abstractos. (GONZALES & GARCIA, 2012,

pag. 27)



88

2.11.12. Gama cromética

Una gama cromatica es un conjunto de colores que se emparentan entre si y forman
una armonia. Sirven para ayudarnos a armonizar una obra pléstica, es decir, a buscar un

equilibrio natural. (ESPACIO CREATIVO, 2012)

2.11.13. Tipografia

Técnica de impresion de textos o dibujos, a partir de moldes en relieve o tipos

entintados que se aplican sobre el papel. (THE FREE DICTIONARY, 2009)

2.11.14. Slogan

El eslogan es una palabra o frase corta facil de recordar, un lema original e
impactante, a menudo se utiliza en la publicidad, la propaganda politica, religiosa, etc. como

frase identificativa y para formar confianza. (SIGNIFICADOS, 2013)

2.11.15. Imagen corporativa

La imagen corporativa es la manera por la cual se trasmite, quién es, qué es, qué hace
y como lo hace. El disefio coordinado y definido, hara que tu imagen sea correctamente

transmitida al mercado deseado, tu mercado. (ERRETEPE, 2014)

2.11.16. Identidad corporativa de la imagen corporativa

La identidad corporativa es un concepto de emision, es decir, es la organizacion la que trata
de hacer llegar a los publicos unos contenidos concretos con la finalidad de desarrollar en
ellos una determinada imagen. En el terreno de la identidad y de la imagen corporativa la
realidad es la que esta en la mente del consumidor porque es la que le lleva a tomar las

decisiones. (GONZALES & GARCIA, 2012, pags. 44-45)
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2.11.17. Manuales de imagen corporativa

El Manual de Imagen Corporativa de una empresa es basicamente una guia que permite unificar
criterios y normalizar el manejo de la imagen gréfica y corporativa de la misma. Es una guia
sencilla que orienta a los miembros de la empresa, colaboradores y proveedores en la forma de

hacer un buen uso de los lemas y signos institucionales. (BUIBEE, 2009)

2.11.18. Diferenciacion

“Aquella estrategia que pretende obtener una ventaja competitiva mediante la
diferenciacion de la oferta de productos o servicios, haciendo sentir al cliente que su oferta es

mejor a la de sus competidores ”. (CULTURAL, 2009, pag. 96)

2.11.19. Sinergia publicitaria

“La sinergia publicitaria es el trabajo en equipo de la experiencia, las necesidades que
plantean los clientes, los mejores medios publicitarios y la innovacion de producto, trabajando

siempre juntos para maximizar el resultado”. (SINERGIAS PUBLICITARIAS, 2014)

2.11.20. Calidad

“Es un término que todos los consumidores entienden pero que dificilmente pueden

definir ”. (CULTURAL, 2009, pag. 39)

2.11.21. Fidelizacién

“El concepto de fidelizacién de clientes se refiere al fendmeno por el que un publico
determinado permanece fiel a la compra de un producto determinado de una marca concreta,

de una forma continua o periodica”. (EMPRENDEPYME, 2008-2014)
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Los elementos de la empresa se utilizan para que la empresa pueda posicionarse en el
mercado, ya sea por su marca, por su slogan, por su imagen corporativa o por la calidad de sus

productos o servicios.

2.12. Estudio de mercado

El estudio de mercado tiene como objetivo principal medir y cuantificar el nimero de
individuos, empresas u otras entidades econémicas que potencialmente representen una
demanda que justifique la instalacion y puesta en marcha de una entidad productora de bienes
0 servicios debidamente identificados, en un periodo determinado, incluida la estimacién del

precio que estos consumidores estarian dispuestos a pagar por el producto. (ARAUJO

AREVALDO, 2012, pag. 23)

“Es la investigacion que consta de la determinacion y cuantificacion de la demanda y

la oferta, el andlisis de los precios y el estudio de la comercializacion”. (BACA URBINA,

2013, pag. 5)

El estudio de mercado sirve para medir y cuantificar el nimero de personas que
permitan justificar la puesta en marcha de determinado proyecto o el desarrollo de un plan de

marketing y si esta tendra una reaccion positiva o negativa en el mercado.

2.12.1. Poblacién

La poblacion es el conjunto de medidas o el recuento de todos los elementos que

presentan una caracteristica comin. (PRIETO HERRERA, 2013, pag. 112)

La poblacion es el colectivo objeto de estudio. Puede denominarse igualmente
universo. Nuestra poblacion puede estar constituida por empresas de un determinado sector,

consumidores, familias, jovenes, etc. (GARCIA FERRER, 2013, pag. 121)
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La poblacion es el numero de personas que se va a investigar estos pueden ser empresas,

familias, jovenes, estudiantes, etc. dependiendo el caso de investigacion que se vaya a realizar.

2.12.2. Tamaifo de la muestra

“La poblacion o el universo pueden ser finita o infinita. Es reconocida finita cuando el
namero de elementos es menor de 500.000, e infinita cuando pasa de este nimero ”. (PRIETO

HERRERA, 2013, pag. 119)

“Es la seleccion de una pequeria parte estadisticamente determinada, para inferir el

valor de una o varias caracteristicas del conjunto”. (BACA URBINA, 2013, pag. 39)

El tamafio de la muestra es la seleccién de determinado grupo de personas, el cual se lo

determina por edades, género y ocupacion.

2.12.3. Muestra

La muestra es un conjunto de medidas o el recuento de una parte de los elementos

pertenecientes a la poblacion. (PRIETO HERRERA, 2013, pag. 112)

La muestra es el conjunto de elementos seleccionados mediante un procedimiento de
muestreo, se debe considerar cuatro aspectos para considerar la muestra. (GARCIA

FERRER, 2013, pag. 122)

La muestra es un grupo de personas seleccionadas a través de un determinado proceso
de muestreo que son pertenecientes a la poblacion y a través del cual se puede identificar el

tamafo de la muestra.
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2.12.4. Segmentacion de mercado

Es el proceso de subdividir un mercado en subconjuntos distintos de clientes que se comportan
de la misma manera o que presentan necesidades similares. Cada subconjunto se puede

concebir como un objetivo que se alcanzara con una estrategia distinta de comercializacion.

(PRIETO HERRERA, 2013, pag. 22)

A través de la segmentacion de mercados las empresas dividen los mercados grandes
y heterogéneos en segmentos a los que pueden llegar de manera mas eficiente y eficaz con
productos y servicios que coinciden con sus necesidades unicas. (KOTLER & ARMSTRONG,

2013, pag. 165)

La segmentacion de mercado es la division de los diferentes mercados, ya sean estos de
productos o de servicios, para definir la forma méas adecuada de llegar a satisfacer las

necesidades del cliente a través de diferentes estrategias.

2.12.5. Oferta

La oferta es el importe del volumen de bienes y servicios que los productos actuales colocan
en el mercado para ser vendido, o0 sea, es la cuantificacion de los productos, en unidades y
dinero, que actualmente las empresas que constituyan la competencia estan vendiendo en el

mercado en estudio. (ARAUJO AREVALDO, 2012)

“Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes (productores)
esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio determinado”. (BACA URBINA,

2013, pag. 54)

La oferta es el conjunto de bienes o servicios que los productores o vendedores ofertan
al pablico a un determinado precio en el mercado con el fin de satisfacer las necesidades de los

clientes o consumidores.
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1. Andlisis de la oferta

La determinacidn de la oferta es importante para el proyecto, porque, en funcién del dominio
y control actual del mercado existe el poder de los competidores, el proyecto podré aprobarse

y con ello tener la oportunidad de participar con éxito o no en el mercado elegido. (ARAUJO

AREVALDO, 2012, pag. 43)

“El proposito que se persigue con el analisis de la oferta es determinar o medir las
cantidades y las condiciones en que una economia puede y quiere poner a disposicion del

mercado un bien o servicio”. (BACA URBINA, 2013, pag. 54)

El andlisis de la oferta permite identificar la cantidad de productos o servicios que se

desean poner en el mercado y la oportunidad que tienen de participacion en el mercado.

2.12.6. Demanda

“Consiste en definir el tamafio actual del mercado en unidades y délares y estimar el
potencial futuro de ventas en este, para una linea o mezcla de productos y servicios de la

compafiia”. (PRIETO HERRERA, 2013, pag. 74)

“Cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para buscar la

satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado”. (BACA URBINA, 2013,

pag. 28)

La demanda es la identificacion del mercado existente y asi definir las ventas
potenciales en un futuro para diferentes productos o servicios que permitan satisfacer las

necesidades de las personas a determinados precios.
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1. Andlisis de la demanda

El principal proposito que se persigue con al analisis de la demanda es determinar y medir
cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado respecto a un bien o
servicio, asi como establecer la posibilidad de participacion del producto del proyecto en la

satisfaccion de dicha demanda. (BACA URBINA, 2013, pag. 28)

Se entiende como la cuantificacion en dinero y en volumen de las necesidades reales y
psicosociales de cierto producto o servicio de un mercado o poblacion. (ARAUJO AREVALO,

2012, pag. 30)

El anélisis de la demanda se lo realiza con el objetivo de terminar los requerimientos de
las personas hacia un producto o servicio y la participacion en el mercado de dicho producto

que permita satisfacer las necesidades de la demanda analizada.

2. Demanda insatisfecha

Es la cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado consuma en los afios
futuros, sobre el cual se ha determinado que ningin productor actual podra satisfacer si

prevalecen las condiciones en las cuales se hizo el calculo. (BACA, 2013, pag. 57)

“Es en la que lo producido u ofrecido no alcanza a cubrir los requerimientos del

mercado”. (BACA URBINA, 2013, pag. 29)

La demanda insatisfecha es el conjunto de productos y servicios consumidos en el
periodo de un afio que se ha determinado que ningun productor podra satisfacer y no alcanzara

a cubrir los requerimientos del mercado insatisfecho.
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2.12.7. Precio

El precio es una variable de suma importancia para cualquier producto. Conocer cual es el
precio en cada uno de los canales de distribucién permite calcular los margenes de ingreso a
los que se renuncia o bien identificar si el proyecto esta en condiciones de implantar un
esquema con canales propios a partir de dichos margenes. (ARAUJO AREVALO, 2012, pag.

49)

“Es la cantidad monetaria a la cual los productores estan dispuestos a vender y los
consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y la demanda estan en

equilibrio”. (BACA URBINA, 2013, pag. 61)

El precio es el valor monetario que se le asigna a determinado bien o servicio
establecido por los oferentes por el cual estan dispuestos a pagar los demandantes y las dos

partes estan en total acuerdo.

2.13. Impactos

El impacto se define como un resultado de los efectos de un proyecto. La determinacion del
impacto exige el establecimiento de objetivos operacionales y de un modelo causal que permita

vincular el proyecto con los efectos resultantes de su implementacién. (ANTONIO MUNOZ

SARAVIA, 2009)

“El impacto es el conjunto d consecuencias provocadas por un hecho o actuacion que

afecta a un entorno ambiental, social o natural”’. (THE FREE DICTIONARY, 2010)

El impacto es el resultado que tiene ante determinada problema que se ha buscado una

solucion, permitiendo cumplir con un objetivo o meta.
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2.13.1. Impacto social

Son todos los efectos que los diferentes proyectos al ser ejecutados, logran sobre la
comunidad, aqui también son involucrados los resultados obtenidos o finales ya que a
partir de esos deseo, fue que se dio origen al programa que busca siempre como meta
un mejoramiento de la comunidad a mediano o largo plazo en el tiempo. (DR. SALUA

NASSABAY, 2013)

“El impacto social se refiere al cambio efectuado en la sociedad debido al producto de

las investigaciones”. (BLANCA ESTHER LIBERA BONILLA, 2015)

El impacto social son los efectos que provocan en la sociedad en el cual se debe analizar

los resultados y de ahi buscar soluciones que permitan el mejoramiento de la sociedad.

2.13.2. Impacto econémico

“Los impactos econdmicos también estan definidos con cierta precision. Se dispone de
indicadores normalizados para considerar la balanza de pagos de tecnologia, el comercio de

bienes de alta tecnologia y, principalmente, la innovacion tecnolégica”. (MARTIN C., 2009)

“Los estudios de impacto econdmico sirven para medir la repercusion y los beneficios
de inversiones en infraestructura, organizacion de eventos, asi como de cualquier otra
actividad susceptible de generar un impacto socioeconoémico, incluyendo cambios legislativos

y regulatorios ”. (PWC, 2012)

Los impactos economicos sirven para medir o identificar los efectos que tienen un
proyecto sobre la economia ya sea de una empresa, cuidad, localidad, etc. permitiendo

identificar sus problemas y buscar una solucion.
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2.13.3. Impacto mercadoldgico

Para que exista un impacto mercadoldgico se deben tomar en cuenta tres partes: la primera
describe el tamairio, la estructura y el comportamiento del mercado meta, el posicionamiento y
las ventas planeadas del producto, la porcion del mercado y las metas buscadas para el afio;
la segunda parte de la formulacién de estrategia describe el precio planeado del producto, la
estrategias de distribucion y el presupuesto de mercadotecnia; y la tercera parte describe las

ventas planeadas a largo plazo. (CHRIS ORTIZ, 2013)

El impacto mercadol6gico nos permite identificar los efectos que la propuesta de un
plan mercadoldgico causaria en el medio al cual se realiza la investigacion y analizar los

diferentes problemas existentes para alcanzar una meta propuesta.

2.13.4. Impacto general

El impacto es la consecuencia de los efectos de un proyecto. Los impactos y efectos se
refieren a las consecuencias planeadas o no previstas de un determinado proyecto,
para ello, los efectos generalmente se relacionan con el propdsito mientras que los

impactos se refieren al fin. (BLANCA ESTHER LIBERA BONILLA, 2015)

El impacto general sirve para medir los efectos generales que un proyecto tiene en una
empresa e identificar si son positivos o negativos y de esta forma buscar soluciones para

alcanzar el objetivo.



CAPITULO 11l

ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Antecedentes

El principal objetivo de este estudio de mercado es la recoleccién de informacion,
procedente de la poblacion de Cayambe y Pedro Moncayo con el fin de determinar el grado de
conocimiento que tienen los pobladores sobre la existencia de la empresa Campo Maq, a través
del anélisis de esta informacidén se podra elaborar una propuesta mercadolédgica para el
posicionamiento de la marca de la empresa Campo Mag de la ciudad de Cayambe, provincia

de Pichincha.

También permitird la elaboracion de estrategias adecuadas para conseguir el
posicionamiento en las mentes de la poblacién y de esta manera estar presente al momento de
la eleccion para la adquisicion de equipos y maquinarias, lo que permitira la diferenciacion y

la obtencidn de ventajas competitivas.

Del mismo modo se quiere identificar los medios de comunicacion méas adecuados y de
mayor aceptacion de la poblacion para dar a conocer los servicios y productos que pone a

disposicion la empresa.

3.2. Problema de investigacion

La empresa CAMPO MAQ ubicada en la ciudad de Cayambe comercializa equipos y
maquinarias de diferentes marcas por lo cual es conocida por las marcas que comercializa y no
por su nombre propio, por lo que se ha visto la necesidad de realizar un estudio de mercado en

el que permita identificar el nivel de conocimiento que tienen los pobladores de la ciudad de



99

Cayambe y Pedro Moncayo acerca de la empresa. Para identificar a que personas se les
realizard las encuestas se obtuvo datos del inec de los cuales se seleccioné a la poblacion
econdmicamente activa de agricultores de los cantones Cayambe y Pedro Moncayo de género
masculino desde los 25 hasta los 50 afios de edad y se obtuvo una muestra, a los cuales se les
realizara la encuesta y se podra obtener la informacion necesaria. De esta forma encontrar el
problema y poder determinar las estrategias de marketing que se utilizaran para solucionar el

problema y posicionar la marca en la mente de los consumidores.

Se realizara una propuesta mercadoldgica en la que se presentaran diferentes estrategias

para posicionar la marca de la empresa y cumplir con el objetivo propuesto.

3.3. Objetivos

3.3.1 Objetivo general

Realizar un estudio de mercado para determinar el nivel de conocimiento que tienen las

personas de los cantones Cayambe y Pedro Moncayo acerca de la empresa Campo Maq

3.3.2. Objetivos especificos

e Establecer que marca de equipos y maquinarias son las que méas adquieren los pobladores
de los cantones Cayambe y Pedro Moncayo.

e Determinar cual es la competencia mas fuerte de le empresa Campo Mag.

e Identificar el manejo del mercado de la oferta y la demanda actual de los productos a fin de
establecer un precio justo y accesible.

e Establecer los medios de publicidad y promocién para dar a conocer de mejor manera a la

empresa.
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3.4. Matriz de estudio de mercado

Cuadro N°5
Matriz de estudio de mercado

INSTRUMENTOS

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES DE RECOLECCION | FUENTE | ©-BHI%O
DE DATOS

Determinar cudl es la competencia : e Preferencia de compra N .

f Competencia o Encuesta Primaria | Consumidores
mas fuerte de la empresa Campo e Competencia directa
Mag. « Competencia indirecta.
Establecer que marca de equipos y
maquinarias son las que mas Comercializacion | Estrategias de Encuesta Primaria | Consumidores

adquieren los pobladores de los
cantones Cayambe y Pedro
Moncayo.

comercializacion.

Identificar el manejo del mercado | Oferta * \lj;ﬁ(t::enma de compra'y

de la oferta y la demanda actual de « Cantidad de compra Encuesta Primaria | Consumidores
los productos a fin de establecer un | Demanda C - dpl
precio justo y accesible. * Caracteristicas de

consumidor.
Establecer los medios de ., ) .. ] . )
.. ., Comunicacion e Medios tradicionales Encuesta Primaria Consumidores
publicidad y promocion para dar a . . -
comercial e Medios no tradicionales.

conocer de mejor manera a la

empresa.
ELABORACION: La autora




101

3.4. Identificacion de la poblacion

La poblacién motivo a investigarse serd a una muestra de la poblacion de los Cantones
Cayambe y Pedro Moncayo, para lo cual se ha tomado en cuenta la poblacion econémicamente
activa desde los 25 hasta los 50 afios de los dos cantones para la realizacion de encuestas a
posibles clientes, dedicadas a la agricultura y sembrio de flores, puesto a que entre esas
personas se encuentran quienes realizan la compra de equipos, repuestos y maquinaria agricola
y floricola y tienen el conocimiento suficiente para saber cuél es el que mas les conviene, el
total de la poblacion es de 30848 hombres total sumado entre los dos cantones, el dato se lo

obtiene del INEC.

3.5. Muestra

Poblacién Cayambe y Pedro Moncayo econémicamente activa

Poblacién Cayambe: 22229

Poblacion Pedro Moncayo: 8619

POBLACION TOTAL: 30848

Género: Masculino

Edad: 25-50

3.6. Férmula para el calculo de la muestra

Para el calculo del tamafio de la muestra, que es igual a decir cuantas entrevistas se van a
realizar o cuantos elementos se van a contactar, se utilizan bésicamente dos férmulas
estadisticas, dependiendo de que se conozca a la poblacién, tanto los componentes como su

tamafo, caso en que se aplica la formula de poblaciones finitas, o de que se desconozcan ambas
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cosas, caso que se utiliza la formula de poblaciones infinitas. (ARAGON MARINA, y otros,

2011, pag. 87)

En este caso se utiliza la formula finita ya que conocemos la poblacion a la cual se va

investigar y estd muy bien definida su género, edad y ocupacion.

E2(N-1)+ Z2.d?

Donde:

Z2 = Nivel de confiabilidad 95% --- 1.96

N = Poblacién

d? = Varianza de la poblacion 0.25

n= Tamano de la muestra

E = Limite aceptable de error de muestra 5%

CALCULO
Z2.d2 N
N = — o
E2(N-1)+ Z2.d?
30848 * (0.25) * (1.96)?
n

~ (30848 — 1) * (0.05)2 + (0.25) * (1.96)2

_ 2962642 _
T="7808
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Cuadro N° 6
Segmentacion
CANTON PARROQUIA PEA PORCENTAJE # ENCUESTAS
ASCAZUBI 1418 4,60% 17
CANGAHUA 3997 12,96% 49
CAYAMBE 13337 43,23% 164
CAYAMBE OLMEDO 0
(PESILLO) 1669 5,41% 21
OTON 726 2,35% 9
SANTA ROSA DE .
CUZUBAMBA. 1082 3,51% 13
TOTAL 22229
LA ESPERANZA 1033 3,35% 13
MALCHINGUI 1255 4,07% 15
PEDRO .
MONCAYO TABACUNDO 4375 14,18% 54
TOCACHI 562 1,82% 7
TUPIGACHI 1394 4,52% 17
TOTAL 8619
TOTAL 30848 100% 379

FUENTE: INEC, CNE
ELABORACION: La autora

3.8. Método de investigacion

El método de investigacidn que se utilizd para determinar la situacion de la empresa fue

la encuesta a clientes potenciales y a clientes actuales y la entrevista al gerente general de la

empresa.

3.9. Andlisis de las encuestas realizadas a los posibles clientes de los cantones Cayambe y

Pedro Moncayo

Las encuestas fueron realizadas en el mes de noviembre en los cantones Cayambe y

Pedro Moncayo de la provincia de Pichincha, tomando en cuenta la distribucion de la muestra



104

realizada anteriormente. Con el fin de recopilar informacion para medir el nivel de

conocimiento que tiene la poblacion acerca de la empresa CAMPO MAQ como marca.

Una vez analizadas las encuestas se procedera a la identificacion de los principales y
problemas y de esta forma se identificaran las estrategias que se utilizaran para cumplir con el

principal objetivo de este proyecto.
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1. ¢Adquiere equipos, maquinarias y repuestos floricolas?

Tabla N° 25

Adquiere maquinaria

VARIABLES No. % POBLACION
Si 379 100% 30848
NO 0 0% 0
TOTAL 379 100% 30848
Grafico N° 25
Adquiere maquinaria
adquiere equipos adquiere equipos

.SI

FUENTE: investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Anélisis: luego de realizar el levantamiento de la informacion respectiva en los
cantones Cayambe y Pedro Moncayo se tiene como resultado que todos respondieron que si

adquieren equipo, maquinarias o repuestos.
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2. ¢Con gue frecuencia adquiere sus equipos y maquinarias?

Tabla N° 26
Frecuencia de adquisicion
VARIABLES \[o} % POBLACION

mensualmente 44 11,6 3578
trimestralmente 113 29,8 9193
semestralmente 164 43,3 13357
una vez al afio 58 15,3 4720
Total 379 100,0 30848

Grafico N° 26
Frecuencia de adquisicion

frecuencia de adquisicion

Frecuencia

semestralamente  trimestraimente una vez al afio mensuaimente

frecuencia de adquisicion

FUENTE: investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Anélisis: Luego de realizar el levantamiento de informacion respectiva en el Canton
Pedro Moncayo y Canton Cayambe, se tiene como resultado que la mayoria de personas
adquieren los productos semestralmente, mientras que son muy pocos los que adquieren
equipos 0 maquinarias mensualmente, trimestralmente o una vez al afio. Este analisis nos
muestra que las ventas no son las mismas durante todo el afio por lo que se debe implementar

estrategias que permitan el posicionamiento de la empresa.
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3. ¢Endonde adquiere los equipos y maquinaria floricola?

Tabla N° 27

Donde adquiere equipos
VARIABLES No. % POBLACION
CAMPOMAQ 16 4,2 1296
CAMPO EQUIP 42 111 3424
EL HUERTO 83 21,9 6756
AGROFERTIL 112 29,6 9131
UNIDECO 46 12,1 3733
SERVIEQUIPOS 43 11,3 3486
TECNISERVICIOS 12 3,2 987
TECNOMAQ 25 6,6 2036
Total 379 100,0 30848

Gréfico N° 27
Donde adquiere equipos

donde adquiere equipos

Frecuencia
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FUENTE: investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: de acuerdo con el grafico se puede observar que la mayoria de personas
adquieren sus productos en Agrofertil ya que esta empresa ha llegado a posicionarse en la
mente de sus consumidores, mientras que la empresa Campo Maq se encuentra en penultimo
lugar para lo cual se debe implementar estrategias de posicionamiento que logren hacer que la

empresa se ubique en un lugar junto al lider.
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4. Cual de estas marcas prefiere:

Tabla N° 28
Marcas de preferencia
VARIABLES \[o} % POBLACION

HUSQVARNA 48 12,7 3918
STHIL 64 16,9 5213
SOLO 68 17,9 5522
BRIG & STRATION 50 13,2 4072
ANNOVI 73 19,3 5954
REVERVERI
MARUYAMA 76 20,1 6170
Total 379 100,0 30848

Grafico N° 28
Marcas de preferencia

marcas de preferencia

Frecuencia
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FUENTE: investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: Como se puede observar en el cuadro las preferencias de marcas que tienen
las personas en cuanto a equipos, maquinaria y repuestos el mayor nimero de personas prefiere
la marca Maruyama ya que esta es la mas reconocida en el mercado, lo que se quiere lograr
con este dato es que la empresa Campo Maq logre ubicar un lugar entre marcas reconocidas,
por lo que un buena estrategia para lograr esto es la creacion de repuestos de la marca Campo

Maq ya que la empresa cuenta con la tecnologia adecuada para la creacion de estos.
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5. ¢Conoce o0 ha escuchado acerca de la empresa CAMPO MAQ? (si su respuesta es no,

no respondala6y 7)

Tabla N° 29
Conoce la empresa Campo MAQ

VARIABLES No. % POBLACION

Si 262 69,1 21316
no 117 30,9 9532
Total 379 100 30848

Grafico N° 29
Conoce la empresa Campo MAQ

conoce la empresa conoce la empresa
=i
Mo

FUENTE: investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: Como se puede observar en el grafico la mayoria de encuestados no conocen
de la empresa campo Mag, pero un cierto porcentaje si tiene conocimiento sobre la empresa
aunque algunos solo la han escuchado no han adquirido sus productos ahi. Es por eso que es
de gran importancia que la empresa se dé a conocer a través de demostraciones e invitaciones

para demostraciones de equipo y maquinaria lo cual ayudara a incrementar el nimero de ventas.
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6. ¢Por cuales medios ha escuchado acerca de la empresa CAMPO MAQ?

Tabla N° 30
Por cuales medios conocié de la empresa
VARIABLES \[o} PORCENTAJ POBLACION
E
television 122 32,2 9933
ninguna 171 45,1 13913
bocaaboca @ 86 22,7 7002
Total 379 100,0 30848

Grafico N° 30
Por cuales medios conocié de la empresa

por cuales medios

Frecuencia

ninguna television boca a boca

por cuales medios

FUENTE: investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: como se puede observar en el grafico tenemos el dato de ninguno ese dato
corresponde a las personas que no conocen acerca de la empresa mientras que de las persona
que respondieron que si conocen a la empresa la mayoria de encuestados respondié que se
enteraron a través de la television y otro porcentaje a través del boca a boca, pero hace dos afios

que se utilizé este medio publicitario no dio tanto resultado.



111

7. ¢Mediante qué medio publicitario le gustaria enterarse acerca de laempresa CAMPO

MAQ?
Tabla N° 31
Porque medios quiere enterarse de la empresa
VARIABLES No. Porcentaje  POBLACION
radio 170 44,9 13851
television 71 18,7 5769
internet 138 36,4 11229
Total 379 100,0 30848

Grafico N° 31
Porque medios quiere enterarse de la empresa

porq medios quiere enterarse

Frecuencia

raclio internet television

porq medios quiere enterarse

FUENTE: investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: La mayoria de encuestados prefiere que la publicidad de la empresa se la pase
por la radio ya que la mayoria de personas encuestadas son agricultores los que pasan todo el
dia en el campo y mientras estan trabajando escuchan la radio, mientras que otro porcentaje
prefiere que se dé a conocer a publicidad a través de internet este dato se lo obtuvo por los
ingenieros que pasan conectados siempre, asi que como estrategias publicitarias se optara por
hacer publicidad en la radio Intipaccha de la ciudad de Cayambe e internet en la red social

facebook y la implementacion de pagina web de la empresa.
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EDAD

Tabla N° 32

Edad

VARIABLES No. Porcentaje POBLACION |

menos de 25 59 15,6 12612
25-30 96 25,3 20455
31-35 56 14,8 11966
36-40 53 14,0 11319
41-45 103 27,2 21991
46-50 12 3,2 2587
Total 379 100,0 80484

Grafico N° 32
Edad

edad edad
W 41-45
| JeLcy
menos de 25
[31-35
36-40
W 2650

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: Se puede observar en el grafico que las edades promedio de los encuestados
es de 25 a 45 afios, después estan los de menos de 25 en adelante, esto se debe a que las personas
encuestada son ingenieros, gerentes y otros agricultores personas con caracter y criterio

formado al momento de tomar una decision sobre la adquisicion de un equipo 0 maquinaria.
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GENERO
Tabla N° 33
Género

VARIABLES \[o} Porcentaje POBLACION

masculino 379 100,0 80484
Grafico N° 33
Género
genero genero

M masculino

FUENTE: investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Andlisis: el total de personas encuestadas son de género masculino, esto se debe a que
los hombres son los méas dedicados a la agricultura y por ende son ellos los encargados de la

adquisicion de equipo, maquinaria y repuestos agricolas.
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OCUPACION

Tabla N° 34

Ocupacion

VARIABLES No. Porcentaje POBLACION

agricultor 181 47,8 38471
ingeniero mecanico 53 14,0 11268
ingeniero técnico 54 14,2 11429
gerente 75 19,8 15936
ingeniero de produccion 16 4,2 3380
Total 379 100,0 80484

Grafico N° 34
Ocupacién

ocupacion

Frecuencia

agricuttor gerente ingeniero ingeniera ingeniera de
tecnico mecanico produccion

ocupacion

FUENTE: investigacion de campo
ELABORACION: La autora

Analisis: como se puede observar el grafico la mayoria de personas encuestadas son
agricultores, seguido por gerentes e ingenieros de las floricolas ellos son nuestros clientes
potenciales a los que estan dirigidas las estrategias de publicidad, promocidn, posicionamiento
y fidelizacion con el fin de posicionarse en el mercado de los Cantones Cayambe y Pedro

Moncayo.
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3.10. Conclusion del estudio de mercado

El estudio de mercado se lo realizd con el objetivo de determinar el nivel de
conocimiento que tenian los pobladores de los catones Cayambe y Pedro Moncayo acerca de
la empresa Campo Maq y determinar si los objetivos planteados se han ido cumpliendo
satisfactoriamente, al trascurrir la investigacién se lleg6 a determinar cuales son las falencias

que tiene la empresa y que debe mejorar para posicionarse en el mercado.

Del anélisis se determind que para que la empresa campo Mag se dé a conocer de mejor
manera debe realizar mayor publicidad en los diferentes medios en este caso radial y via
internet y debe mantener informados a los clientes sobre las promociones y descuentos de
temporadas, esta publicidad debe estar enfocada a los empresarios agricolas y a los agricultores

en si ya que son ellos los que se encargan de la adquisicion de maquinaria o equipos agricolas.

También se determind que la empresa debe mantener informada a la ciudadania sobre
los diferentes productos que ofrece lo cual se lo podria realizar a través de flyers, vallas,

tripticos, etc.

Por otra parte todo el personal debe estar adecuadamente capacitado para que puedan

brindar el mejor servicio y atencion al cliente.

3.11. Andlisis de la oferta

Para el desarrollo de este proyecto se toma en cuenta como oferta a la competencia

existente en el sector de la empresa Campo Mag, las que son:

e CAMPO EQUIP
e EL HUERTO

e AGROFERTIL
e UNIDECO
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e SERVIEQUIPOS
e TECNISERVICIOS
e TECNOMAQ

Estas son las empresas comercializadoras de maquinaria agricola en la ciudad de
Cayambe y Pedro Moncayo, en vista que no existen datos estadisticos sobre las empresas la
informacion se la obtuvo de las encuestas realizadas. Se ha tomado en cuenta la oferta unificada

de la competencia.

Luego de analizadas las encuestas se determind que la participacion en el mercado que
tiene la empresa Campo Magq es del 4,22% y en ddlares es de $547.379,45 lo que nos permite

determinar que es viable la realizacion de la propuesta para incrementar su participacion.

Cuadro N°7
Participacién de mercado

PARTICIPACION DE MERCADO

PARTICIPACION DEL MERCADO EN
VARIABLES No. % DOLARES

CAMPOMAQ 16 | 4,22% $ 547.379,45
CAMPO EQUIP 42 | 11,08% $ 1.436.871,06
EL HUERTO 83 | 21,90% $ 2.839.530,90
AGROFERTIL 112 | 29,55% $ 3.831.656,15
UNIDECO 46 | 12,14% $ 1.573.715,92
SERVIEQUIPOS 43 | 11,35% $ 1.471.082,27
TECNISERVICIOS | 12 | 3,17% $ 410.534,59
TECNOMAQ 25 | 6,60% $ 855.280,39

Total 379 | 100,00% $ 12.966.050,72

FUENTE: Datos de la empresa
ELABORACION: La autora

Cuadro N° 8
Oferta actual

PROMEDIO EN VENTAS DE LA EMPRESA CAMPO MAQ

ANO VENTAS EN DOLARES PROM. INDIV.
2012 381449,62 9,22%
2013 513958,78 8,22%
2014 547379,45 7%
PROMEDIO TOTAL 8,15%

FUENTE: Datos de la empresa
ELABORACION: La autora
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3.11.1. Proyeccion de la oferta

Para la proyeccion de la oferta se utilizan los datos de ventas anuales de la competencia

detalladas anteriormente. Lo cual se ubicd con una tasa de crecimiento del 8,15% anual.

Se tomd en cuenta los porcentajes de crecimiento de la empresa Campo Maq para

realizar la proyeccion.

Cuadro N°9
Proyeccion oferta en dolares
proyeccion de oferta

ano | Oferta proyectada inicio de afio | % crecimiento | Oferta proyectada final de afio
2014 $ 12.966.050,72 8,15% $ 14.022.783,86
2015 $ 14.022.783,86 8,15% $ 15.165.640,74
2016 $ 15.165.640,74 8,15% $ 16.401.640,46
2017 $ 16.401.640,46 8,15% $ 17.738.374,16
2018 $ 17.738.374,16 8,15% $ 19.184.051,65
2019 $ 19.184.051,65 8,15% $ 20.747.551,86
2020 $ 20.747.551,86 8,15% $ 22.438.477,34

FUENTE: Datos de la empresa
ELABORACION: La autora

3.12. Andlisis de la demanda

La empresa Campo Magq es una empresa que se dedica a la comercializacion de equipos,
maquinaria y repuestos de maquinaria agricola pequefia. Los méas beneficiados con la
implementacidn de este proyecto serian la empresa en si y los agricultores ya que tendran un

lugar seguro donde adquirir sus productos y donde los puedan tratar con respeto.

De la informacion obtenida de las encuestas a los posibles clientes se puede destacar
gue necesitan obtener mayor conocimiento sobre la empresa, necesitan una empresa que los

mantenga informados y que esté dispuesta a ayudarlos en todos sus requerimientos.
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Para obtener las ventas anuales se obtuvo informacion de la empresa Campo Mag, con
el total de clientes que es de 455 promedio anual se obtuvo un promedio de compra anual en

dolares de cada cliente.

Cuadro N° 10
Promedio de compra

Total ventas anuales 2014 547.379,45

Total clientes 2014 455

promedio de compra por cliente 1.203,03
FUENTE: INEC

ELABORACION: La autora

De los datos de la encuesta se considerd que el 69.1% de la poblacion de Cayambe y
Pedro Moncayo conocen a la empresa, y siendo el tamafio de la poblacion 30348 habitantes se
obtiene que 21316 habitantes son los posibles clientes de Campo Mag, esto multiplicado por
el promedio de compras individual nos da como resultado 25643786,5 que es la demanda para

el afo base.

Cuadro N° 11
Analisis de la demanda

Porcentaje de conocimiento de la empresa Campo Maq 69,1%

poblacion Pedro Moncayo y Cayambe 30848

Potenciales clientes de Campo Maq 21.316

promedio de compras por persona 1.203,03

total demanda primer afio 25643786,5
FUENTE: INEC

ELABORACION: La autora

3.12.1. Proyeccion de la demanda

Para realizar la proyeccion de la demanda, se utiliz6 como base la tasa de crecimiento
de la poblacion econdmicamente activa de los cantones Cayambe y Pedro Moncayo que es del

24,76% total para el afio 2010, pero al sacar un promedio nos da el 2% de creciemiento anual.



Cuadro N° 12

Proyeccion demanda

PROYECCION DE LA DEMANDA

< % CRECIMIENTO

ANO POBLACIONAL

2014 25.643.786,46 2,00% 26.156.662,19
2015 27.974.806,65 2,00% 26.679.795,43
2016 30.517.716,58 2,00% 27.213.391,34
2017 33.291.777,01 2,00% 27.757.659,17
2018 36.317.999,54 2,00% 28.312.812,35
2019 39.619.305,70 2,00% 28.879.068,60
2020 43.220.700,59 2,00% 29.456.649,97

FUENTE: INEC

ELABORACION: La autora

3.13. Relacion oferta demanda
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Tomando en cuenta el analisis de la demanda se puede apreciar que existe una gran

cantidad de maquinaria y equipos demandados puesto que las ventas totales anuales son

relativamente altas, es asi que se puede decir que hay una demanda insatisfecha.

Segun el analisis de la oferta se observa que existe un gran nimero de competencia por

lo que se requiere la implementacion de la propuesta mercadoldgica para el posicionamiento

de marca de la empresa Campo Mag.

Cuadro N° 13

Demanda insatisfecha

ANO | DEMANDA OFERTA DEMANDA INSATISFECHA
2014 26.156.662,19 | $ 14.022.783,86 $12.133.878,34
2015 26.679.79543 | $ 15.165.640,74 $11.514.154,69
2016 27.213.391,34 | $ 16.401.640,46 $10.811.750,88
2017 27.757.659,17 | $ 17.738.374,16 $10.019.285,01
2018 28.312.812,35 | $ 19.184.051,65 $9.128.760,70
2019 28.879.068,60 | $ 20.747.551,86 $8.131.516,74
2020 29.456.649,97 | $ 22.438.477,34 $7.018.172,63

FUENTE: Datos de la empresa
ELABORACION: La autora

3.14. Precio

Los precios de los equipos que comercializa la empresa CAMPO MAQ varian de

acuerdo al producto, ya que comercializa maquinaria agricola y también los repuestos de las

maquinarias, los cuales daremos a conocer a continuacion:



Cuadro N° 14

Cuadro de precios de maquinaria y repuestos de la empresa CAMPO MAQ

MAQUINARIA O REPUESTO PRECIO
Resortes de presion $6
Sellos de agua $1,20
Semi-camara superior $90
Semicamara inferior $25
Vélvulas de presion $25
testas $110
Grupo de mando $180
Pernos de sugestion $1,20
desbrozadoras $720
Cabeza e nylon $35
nylon $0,25 cada metro
Aceite dos tiempos husqvarna $7,80
Control de aceleracion $28
Kit de carburador $22
Mango de aceleracién $35
Motocultores $4000 a 800
desbrozadoras $400 a $1200
Tractores corta césped $3000 a 7000
Bombas de fumigacion $400 a 2200
Bombas de mochila $400 a 800
Lanzas de fumigacion $37 a 80
Manguera de fumigacion $150 a 220
Equipos de proteccion $40a 80
Implementos de corte $30a50
carburadores $80a 160
motosierras $400 a 1500

FUENTE: Datos de la empresa
ELABORACION: La autora

Analisis de precio
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La relacion de precios no varian tanto ya que las marcas entregan sus productos a un

solo costo y no permiten incrementar el precio en cantidades exagerados, la diferencia de los

precios de CAMPO MAQ con la competencia es que la empresa brinda servicios gratuitos por

la compra de maquinaria y es por eso que los clientes los prefieren.



CAPITULO IV

PROPUESTA MERCADOLOGICA

4.1. Introduccién

Una vez realizado el analisis de la informacion obtenida del estudio de mercado
elaborado interna y externamente de la empresa, se ha determinado que es necesario la
presentacion de una propuesta mercadoldgica que permita le posicionamiento de la marca de
laempresa CAMPO MAQ en la mente de los clientes y potenciales clientes de las ciudades de
Cayambe y Pedro Moncayo, ya que se conocid que los clientes conocen a la empresa por las

marcas que comercializa mas no por el nombre en si de la empresa.

La creacion de la propuesta de marketing es muy importante ya que aqui abarcan todas
las estrategias y propuestas mercadoldgicas que permitiran cumplir con el posicionamiento de

la marca de empresa que es el objetivo al aunque estamos enfocados.

La propuesta mercadoldgica plantea como estrategias de posicionamiento la creacion
de spot publicitario radial, la creacion de pagina web, utilizacion de redes sociales como medio
de comunicacion de ofertas y descuentos de equipos y maquinarias y otras estrategias de
posicionamiento que le permitiran a la empresa posicionarse en la mente del consumidor y por

ende desarrollarse como empresa.
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4.2. Objetivos

4.2.1. Objetivo general

Posicionar la empresa CAMPO MAQ como marca en la mente de los consumidores en
los cantones Cayambe y Pedro Moncayo permitiendo el incremento de las ventas en un 5% en

el periodo de un afio.

4.2.2. Objetivos especificos

Crear estrategias institucionales que permitan fortalecer la estructura organizacional.

e Implementar herramientas de marketing para el mejoramiento de la imagen corporativa.

e Implementar estrategias de marketing mix para dar a conocer los productos y servicios que
ofrece a empresa.

e Determinar medios de publicidad y promocion para socializar la imagen corporativa de la
empresa mediante diferentes medios.

e Disefiar estrategias de posicionamiento que sirvan de ayuda para incrementar la demanda

y la fidelizacion de los clientes.

4.3. Importancia de la propuesta

El desarrollo de la propuesta es de gran importancia por los siguientes componentes:

PARA LA EMPRESA CAMPO MAQ

La importancia de la propuesta mercadolégica para el posicionamiento de marca de la
empresa Campo Mag, servira de apoyo para incrementar la cartera de clientes mediante la
aplicacion de estrategias de marketing presentadas en la propuesta. Lo que genera ventajas

competitivas y a la vez un mejor posicionamiento en el mercado.
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PARA LOS CLIENTES

Brindara mayor aceptacion en el mercado y los clientes sabran donde encontrar los

equipos, repuestos y maquinarias reconociendo a la empresa.

4.4. Desarrollo de las estrategias de marketing

4.4.1. Politica uno:

Mantener bien definida la estructura organizacional y administrativa de la empresa.

1. Objetivo

Crear una adecuada estructura organizacional y administrativa de la empresa CAMPO
MAQ en el periodo de un mes, de manera que permitan fortalecer la organizacién de la empresa

en un 5%.

2. Estrategias

Propuesta de misién y visién institucional nueva.
e Determinacion de objetivos

e Descripcién de valores y principios institucionales
e Establecimiento de politicas.

e Creacion de organigrama.

3. Tacticas

a) MISION

MISION ACTUAL



124

Campo Maqg es una empresa comercial y de servicios dedicada a la venta y
mantenimiento de maquinaria agricola pequefia, de repuestos y accesorios que brinda un
servicio garantizado asegurando la disponibilidad de maquinaria segura y confiable orientada

a satisfacer las necesidades del cliente.

Cuadro N° 15
Elaboracion de la mision
ELABORACION DE LA MISION PROPUESTA
PREGUNTAS RESPUESTAS

¢Quiénes somos? Somos una empresa comercializadora de

equipos y maquinaria agricola.

¢ Qué buscamos? Ofrecer soluciones basandonos en la

experiencia laboral.

¢ Qué hacemos? Proporcionar  magquinaria, equipos Yy

servicios de alta calidad

¢Donde lo hacemos? En la ciudad de Cayambe.

¢Por qué lo hacemos? Por contribuir al desarrollo de clientes,

colaboradores y de la sociedad en general

¢Para quién trabajamos? Para el cliente.

FUENTE: Datos de la empresa
ELABORACION: La autora

MISION PROPUESTA

Campo Magq es una empresa comercializadora de equipos y maquinaria agricola que
contribuye al desarrollo de sus clientes, proveedores, colaboradores y de la sociedad en general,
proporcionando maquinaria, equipos y servicios de alta calidad y ofreciendo soluciones

basados en su experiencia laboral.

b) VISION

VISION ACTUAL
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Ser en el 2015 importador directo de maquinaria y repuestos de marcas reconocidas en
el mercado y ofrecer servicio de mantenimiento especializado contando con personal técnico
competente que propone y ejecuta politicas de estandarizacion de procesos para la entrega de

un servicio de calidad que sea de satisfaccion del cliente.

Cuadro N° 16
Elaboracion de la vision
ELABORACION DE LA VISION PROPUESTA
PREGUNTAS RESPUESTAS

¢Qué es lo que quiere la organizacion? Ser una empresa reconocida como marca en

la ciudad de Cayambe y alrededores.

¢Cudndo quiere obtener su objetivo | En el afio 2020

propuesto la organizacion?

¢Como desea la organizacion ser reconocida | Por la comercializacion de maquinarias de
por lo clientes, empleados y la sociedad en | calidad.

general?

¢Cémo mejorara la organizacién la calidad | Manteniendo siempre satisfechos a nuestros

de vida de aquellos que emplean sus | clientes.

productos o servicios?

FUENTE: Datos de la empresa
ELABORACION: La autora

VISION PROPUESTA

En el afio 2020 la empresa Campo Maq sera una empresa reconocida como marca en la
ciudad de Cayambe y alrededores por la comercializacion de maquinarias de calidad con el fin

de mantener al cliente siempre satisfecho.
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c) OBJETIVOS

Objetivo general

Ofrecer equipos, servicios, repuestos y maquinaria de calidad que garanticen al cliente

la satisfaccion, seguridad y confianza al momento de necesitar maquinaria floricola pequefia.

Objetivos especificos

e Dar a conocer al mercado la misidn, vision, politicas, principios y valores.

e Brindar un servicio personalizado y de calidad.

e Incrementar la participacion en el mercado

e Informar a la poblacion los servicios y productos que ofrece y a su vez mejorar su

posicionamiento actual.
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Cuadro N° 17
Matriz axioldgica de valores

RUPOS DE INTERES
Empresa | Empleados | Clientes | Proveedores | Sociedad | Competencia Ipiilt;tnu;:aorgis TOTAL
VALORES
Respeto 100% 100% 100% 100% 100% 70% 100% 96%
Etica 100% 100% 100% 100% 70% 60% 100% 93%
Integridad 100% 60% 100% 60% 60% 100% 60% 7%
Responsabilidad 100% 100% 100% 100% 100% 40% 100% 91%
Equidad 100% 100% 100% 100% 100% 40% 100% 91%
Tolerancia 100% 100% 100% 100% 60% 30% 60% 79%
Eficiencia 100% 100% 100% 100% 100% 30% 100% 90%
Honestidad 100% 100% 100% 100% 100% 30% 100% 90%
Comunicacion 100% 80% 100% 50% 100% 30% 60% 74%
TOTAL 781
MEDIA 87%

FUENTE: Anadlisis
ELABORACION: La autora
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Para la creacién de los valores institucionales se tomara en cuenta solo las valoraciones

que sobrepasan el 90% ya que estos son los mas importantes para la empresa.

d) VALORES INSTITUCIONALES

Es necesario tomar en cuenta la aplicacion de los valores humanos que son necesarios
para mostrar compromiso con el cumplimiento de los objetivos de la empresa y su

responsabilidad con la sociedad.

Respeto: respeto mutuo por los clientes y comparieros de trabajo, creando un ambiente

laboral arménico.

Etica: siempre se debe trabajar de forma ética para que los clientes confien en la

empresa y de esa forma mantener su fidelidad.

Responsabilidad: participacién en el logro de objetivos de la empresa, tomando siempre

buenas decisiones.

Equidad: los beneficios se distribuyen en forma justa y adecuada a las circunstancias,

teniendo en cuenta al cliente y a la empresa.

Eficiencia: en este caso se intenta que tanto empleados como proveedores trabajen
eficientemente cumpliendo todo eficientemente para de esta forma cumplir los requerimientos

de los clientes.

Honestidad: se debe promover siempre la verdad tanto entre los miembros de la empresa

como también en los clientes, para de este modo generar confianza entre la empresa-cliente.
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e) PRINCIPIOS

Compromiso: servir un producto y servicio de calidad, comprometidos con la

excelencia.

Calidad: la calidad se debe convertir en una forma de conducta para la empresa, ya que

la calidad genera confianza en los clientes.

Trabajo en equipo: estar dispuestos a cumplir siempre un mismo proposito que permita

cumplir con los objetivos teniendo siempre responsabilidad mutua.

Competitividad: se busca ser més eficaces, eficientes y reproductivos en cada una de

las actividades laborales.

f) POLITICAS

e Mantener bien definida la estructura organizacional y administrativa de la empresa

e Disefiar una apropiada imagen corporativa para la empresa CAMPO MAQ.

e Mantener informados a los clientes y de esa forma brindar un buen servicio.

e Posicionar la imagen de la empresa CAMPO MAQ.
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g) CREACION DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL (ORGANIGRAMA)

lustracion N° 2
Creacion de la estructura organizacional (Organigrama)

GERENTE CAMPO MAQ

SECRETARIA

JEFE DE
COMERCIALIZACION

JEFE DE ASISTENTE ASESOR DE
SERVICIO TECNICO VENTAS

ELABORACION: La autora



4. Matriz de realizacion administrativa

Cuadro N° 18

Matriz de realizacion administrativa
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Eficiencia

PERSONAL FUNCIONES BASICAS PERFIL COMPETENCIAS REQUISITOS
e Representante legal e Estabilidad e habilidad para formacion en
e Toma de decisiones emocional negociar administracion de
e Gestionar el e Trabajo en equipo e facilidad para empresas
desarrollo de la e Trabajo a presion interrelacionarse experiencia de tres
GERENTE GENERAL empresa e Liderazgo e pensamiento afios minimo
e Manejo 6ptimo de e creatividad numérico. conocimientos de
los recursos e Emprendedor software basicas.
e Negociacion de los e dinamico Interpretar manuales
conflictos laborales técnicos.
e Estrategias de e Estabilidad e Pensamiento Profesional en
marketing emocional numérica mercadotecnia.
e Atencion al cliente e Creatividad o facilidad para Experiencia de tres
e Cobertura de e Facilidad de palabra interrelacionarse afios como minimo.
mercado e Trabajo en equipo e manejo de personal Capacitacion en
JEEE DE e Logistica del e Trabajo a presion e puntualidad publicidad
COMERCIALIZACION producto o resp_o_nsabllldad o Manejo de_z software
e Presupuesto de e habilidad para dirigir de marketing.
venta. equipos de venta. Manejo de ingles
e Servicio de pos
venta.
e Disefiar campafias
de publicidad
e Buen servicio vy e Puntualidad e Trabajo en equipo Presencia fisica
VENDEDOR atencion al cliente e Etica e Fluidez de palabra adecuada
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Manejo de e Trabajo a presion Facilidad para Formacién en
comunicaciones interrelacionarse servicio y atencién
personales. Pensamiento logico al cliente
Habilidad para Capacitacion acerca
negociar del producto a
Agilidad comercializar
Manejo de Confidencialidad Trabajo en equipo Formacién en

comunicaciones
internas y externas
Atencién al cliente
Manejo de archivos
Manejo de base de

Etica
Puntualidad
Eficiencia
Trabajo a presion

Fluidez de palabra
Facilidad para
interrelacionarse
Pensamiento l4gico
Habilidad para

secretaria

Manejo de idiomas
Manejo de sistemas
informaticos
Presencia fisica

SECRETARIA datos negociar adecuada

Asistente Agilidad
permanente a Facilidad para
gerencia manejar informacion

Correcta redaccion y

ortografia
Puntualidad en el e Gozar de buena Flexibilidad en las Instruccion basica
trabajo salud labores Experiencia dos
Honradez en su e Creativo Aprendizajes rapidos afios como minimo
desempefio e Comprometido con de los procesos de Trabajar en horarios
Cumplir con el la organizacion produccion extendidos

OBREROS horario de trabajo * Respeto a las normas Agilidad en el Capacitacion

Disposicion para de seguridad desempefio de las actualizada en
trabajo en equipo industrial. tareas actividades de

Cuidar los bienes a
su cargo

Utilizar el equipo de
trabajo

Pensamiento
numérico
Adaptabilidad a los
cambios laborales

produccién
Someterse al
dispaOnible

FUENTE: Investigacion de campo

ELABORACION: La autora
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4.4.2. Politica dos:

Disefar una apropiada imagen corporativa para la empresa CAMPO MAQ.

1. OBJETIVO

Implementar herramientas de marketing para el mejoramiento de la imagen corporativa
de la empresa CAMPO MAQ en el periodo de dos meses y lograr la identificacion de la marca

en un 10% de los clientes de la empresa.

2. ESTRATEGIAS

Disefiar una propuesta de nuevo logo de la empresa.

Definir el Isotipo, tamafio de marca y pantone de marca.

Especificar los colores corporativos y el significado de los mismos.

Determinar la tipografia.

3. TACTICAS

Disefio de propuesta del nuevo logo de la empresa.

Una imagen visual es lo més utilizado por las empresas para transmitir su identidad, la

imagen que refleje la empresa a través de la personalidad la hara identificarse de las demas.
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lustracion N° 3
Logotipo actual

CAMPOE<ALL

Garantizamos nuestro servicio

Logotipo: es la carta de presentacion de la organizacion ante los ojos del publico y debe

transmitir el mensaje correcto, es un elemento que concentra un enorme poder de significacion.

Las caracteristicas que debe reunir son:

Legible (hasta el tamafio méas pequefio)

Escalable (a cualquier tamafio requerido)

Reproducible (sin restricciones materiale

Distinguible (tanto en positivo como en negativo)

Memorable (que impacte y no se olvide)

Disefios preliminares del logo

Antes de elegir el nuevo logotipo que represente a la marca se procedid a realizar

algunos modelos que se muestran a continuacion.



lustracion N° 4

Bocetos preliminares de logotipo

CAMPOMAQ CAMPOMAQ

Garantizamos Nuestro Servicio Garantizamos Nuestro Servicio

CAMPO(NA

Garantizamos Nuestro Servicio

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

lHustracion N° 5

Propuesta de logotipo

CAMPOMAQ

Garantizamos Nuestro Servicio
FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora
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lustracion N° 6
Aplicaciones del logo

COLOR PLANO

CAMPOMAQ

Garantizamos Nuestro Servicio

TRANSPARENCIA 50%

NEGRO

Garantizamos Nuestro Servicio

Q ESCALA DE GRISES

ane

3arantizanos Na2sted

32rvizio

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

DISTORCION DE LA MARCA

Una vez disefiado el logo no se debe agrandar o achicar de manera incorrecta ya que

esto hace que se pixele la imagen.
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llustracién N° 7
Distorsién de la marca

B H m p u m H u Garantizamos Nuestro Servicio

Garantizamos Nuestro Servicio

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

llustracion N° 8
Descripcion del logo

El logotipo de la empresa CAMPO MAQ contiene la denominacion de la empresa: un
Isotipo de un campo que representa la agricultura y una casa que representan la familiaridad

entre cliente y empresa.

lustracion N° 9
Isotipo

El sol representa la energia con la que trabaja la empresa, es un sol hexagonal que es

como una pieza de repuestos que vende la empresa.
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Garantizamos Nuestro Servicio

Como slogan tiene garantizamos nuestro servicio lo que da seguridad al cliente de que

el servicio que la empresa brinda es garantizado y de calidad.
TAMANO DE LA MARCA

En la modificacion del tamafio de la marca se debe realizar sin que la imagen se deforme
0 se pixele, manteniendo la proporcion adecuada y legibilidad en cualquier proporcion

adecuada y legibilidad en cualquier presentacion e impresion.

lustracion N° 10
Tamario de la marca

3cm 4cm

Garantizamos Nuestro Servicio c H m p “ m ﬂ u

Garantizamos Nuestro Servicio
Pantone de la marca
Es la paleta 0 gama de colores. Este sistema estad conformado por una guia donde cada

color esta nombrado por un determinado cddigo, de manera que sea posible reproducir de forma

exacta el color de la muestra previamente seleccionada.
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llustracién N° 11
Pantone de la marca

Editar colores

L] 2
Editar s
D Grises
Brillante
Grupo de colores 1

Grupo de

CAMPOMAQ

RGB : Garantizamos Nuestro Servicio
HSB
CMYK
RGB Web

Lab Cancelar

Ajuste global

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

Cadigos de Pantone

H, S, B= Modelos perceptivos de color (percepcion humana de la luz).

R, G, B= colores del monitor y pantalla.

C, M, Y, K= trabajos impresos (imprentas, impresoras)



CODIGO DE PANTONE

Cuadro N° 19
Cadigo pantone
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COLOR HSB RGB CMYK PANTONE

H: 283 R:26 C:0 1A171B

- S:14 G:23 M: 0

B: 10 B:27 Y:0

NEGRO K:100
H: 50 R: 252 C: 4 FCES5F

S:61 G: 229 M: 5

B: 98 B: 95 Y: 72

BLANCO K:0
H:31 R: 233 C:0 E9BCO0

S: 100 G:188 M:30

NARANJA B: 91 B:0 Y:100

K:0

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

COLORES CORPORATIVOS

Cada color ejerce sobre el consumidor una reaccion, al momento que lo percibe,

impresiona por cuanto al color se ve y llama su atencion, expresa ya que cada color posee un

significado y provoca una reaccion y emocion siendo capaz de transmitir una idea.

Los colores que representan a la empresa CAMPO MAQ son:
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Cuadro N° 20
Colores corporativos

MUESTRA COLOR
Negro

Blanco

Naranja

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

Significado de colores

Cada color tiene un significado y comunica un mensaje en el disefio de logotipos. ES
una forma de comunicacién no verbal, los colores son una parte muy importante de nuestro

dia.

Negro: El negro representa autoridad y fortaleza. También se asocia al prestigio y la
seriedad. Combinado con colores vivos y poderosos como el naranja o el rojo, produce un

efecto agresivo y vigoroso.

Naranja: El naranja combina la energia del rojo con la felicidad del amarillo. Se le
asocia a la alegria, el sol brillante y el trépico. Representa el entusiasmo, la felicidad, la
atraccion, la creatividad, la determinacién, el éxito, el animo y el estimulo. Produce la
sensacion de mayor aporte de oxigeno al cerebro, produciendo un efecto vigorizante y de
estimulacién de la actividad mental. Se asocia a la produccién. El color naranja tiene una

visibilidad muy alta, por lo que es muy Util para captar atencion.
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Blanco: el color blanco demuestra pureza. Significa igualdad y unidad, transmite al
cliente una sensacion de tranquilidad. Por lo que la empresa demuestra a sus clientes que es

confiable y que siempre trabajara con igualdad.

Tipografia
La tipografia establecida no ayuda a tener claridad en el mensaje desde el nombre hasta
el slogan, ademéas debe mantenerse el mismo para que o haya variaciones ni incida en el

posicionamiento en la mente de los consumidores.

Cuadro N° 21
Tipografia

TEXTO FUENTE
CAMPOMAD
Bauhaus 93
Garantizamos Nuestro
Servicio

Garantizamos Nuestro Servicio
Book Antiqua

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

4.4.2. Politica tres:

Mantener informados a los clientes y de esa forma brindar un buen servicio.

1. OBJETIVO

Implementar estrategias de marketing mix para dar a conocer los productos y servicios
que ofrece laempresa CAMPO MAQ en el periodo de un afio y lograr la satisfaccion del cliente

en un 10%.
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2. ESTRATEGIAS

Mejorar los servicios mediante la aplicacion de estrategias adecuadas.
e Mejorar la presentacion de productos de la empresa.

e Utilizar estrategias de precios que permitan captar mayor aceptacion.
e Lograr mayor presencia en el mercado.

e Difundir informacién de los productos ofertados mediante la publicidad y promocion.

3. TACTICAS

ESTRATEGIAS DE SERVICIOS

Buzon de Sugerencias

Al colocar en la empresa un buzon de sugerencias se pretende recopilar informacion,
opiniones y comentarios de los clientes de la empresa los mismos que serviran para realizar

mejoras y brindar un servicio adecuado al cliente.
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BUZON DE SUGERENCIAS

lustracién N° 12
Buzon de sugerencias

BUZON DE
SUGERENCIAS

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

Capacitacion del personal

Como se pudo observar en el estudio de mercado al momento de realizar las encuestas
a los clientes actuales dijeron que si le hace falta a la empresa mejorar su servicio y atencion al

cliente por lo que se ha visto la necesidad de capacitar al personal.

Las capacitaciones estan enfocadas en atencion al cliente, relaciones humanas y trabajo

en equipo con el objeto de mejorar la calidad del talento humano.
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Para que el servicio sea excelente es necesario capacitar intensivamente al empleado

que tiene contacto directo con el cliente, darle toda la informacion que deba manejar en su

cargo y proporcionarle estrategias de servicio que garanticen la fidelidad del cliente.

CAPACITACION EN SERVICIO Y ATENCION AL CLIENTE

Cuadro N° 22
Capacitacion en servicio

OBJETIVO Capacitar a todo el personal ya que todos estan en contacto con
el cliente.

TEMA Atencidn y servicio al cliente

CONTENIDO Calidad de atencion

Actitudes n el servicio
Situaciones dificiles
Evitar situaciones y frustraciones

Manejo de clientes trabajo en equipo

METODOLOGIA

Charla
Exposicion de casos
Evaluacion

Autoevaluacion

DURACION

10 horas

DIRIGIDO A

Todo el personal

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora



CAPACITACION EN TRABAJO EN EQUIPO

Cuadro N° 23
Trabajo en equipo
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Trabajo individual

Trabajo de grupo

Colaboracion

Responsabilidad

Solucion de problemas en equipo

OBJETIVO Mejorar el trabajo grupal de los
empleados para que exista una mejor
productividad con ahorro de tiempo y
recursos.

TEMA Trabajo en equipo

CONTENIDO Habilidades personales

METODOLOGIA

Charla
Evaluacion

Autoevaluacion

DURACION

10 horas

DIRIGIDO A

Todo el personal

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora




CAPACITACION EN RELACIONES HUMANAS

Cuadro N° 24

Relaciones humanas

OBJETIVO Destacar la importancia de las relaciones humanas en la
empresa para lograr el desarrollo integral del trabajo en su vida
personal y laboral.

TEMA Relaciones Humanas

CONTENIDO Factores que intervienen en las relaciones humanas

Personalidad

Barreras de la comunicacion
Comunicacién asertiva
Empatia

Base de armonia en las relaciones

METODOLOGIA

Charla
Evaluacion

Autoevaluacion

DURACION

10 horas

DIRIGIDO A

Todo el personal

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

Logotipos adheribles
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Imprimir logotipos de la marca de campo y pegarlos en los equipos que comercialice la

empresa de manera que se identifique que fueron adquiridos en la empresa.
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lustracion N° 13
Logotipos adhesivos

CAMPOMAQ

Garantizamos Nuestro Servicio

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

Comercializacion de producto con la marca propia

La empresa cuenta con tecnologia que permite la creacion de repuestos de los equipos
que venden que son de calidad y a menor precio, pero la empresa por tiempo no crea sus propis
repuestos. Lo factible seria contratar una persona especializada en el tema para que se dedique
a la creacion de los repuestos lo que beneficiaria a la empresa ya que aumentarian los clientes

y obtendrian ingresos directos.

llustracién N° 14
Repuestos propios

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora
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Prestacion de Maquinaria

Prestar una maquinaria a las empresas cuando necesiten mantenimiento de las
maquinarias para que no paren la produccion esto permitird obtener mayor numero de clientes.
HOJA DE PRESTAMO

Cuadro N° 25
Hoja de préstamo

PRESTAMO DE MAQUINARIA
CAMPOMAQ
TIPO DE MAQUINARIA | PRESTACION No. DIAS | DANOS

MAQUINA
Motocultores 1 2 e Dafo de motor
Motobombas 1 2 * Cambio de
repuestos
Podadores 1 2 o
®  Mantenimiento

FIRMA CLIENTE FIRMA EMPRESA
Fecha entrada: Fechas salida:

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

Charlas

Realizar una socializacién entregando invitaciones a asociaciones de mantenimiento

uso y aplicacién de la maquinaria.

Realizar charlas en las floricolas de cuidado personal y seguridad dando a conocer
nuestros productos y todos los servicios que proporcionan la empresa. De paso realizando
demostraciones de la maquinaria, permitiendo que los clientes puedan conocer los beneficios
y caracteristicas de las maquinas y de esta manera la empresa obtiene mayor numero de

clientes.
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lustracién N° 15
Invitacion

Garantizamos Nuestro Servicio

INVITACION

Le invitamos cordialmente a la charla sobre mantenimiento
y uso adecuado de los equipos y maquinarias agricolas.

Lugar: Venezuela y Sergio Mejia
Fecha: 04/04/15
Hora: 10:00 am

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

Fichas técnicas de mantenimiento

Llevar un registro o ficha técnica de la maquinaria, en que fechas se realizd el
mantenimiento y que partes se cambiaron y tomar en cuenta el tiempo en el que fue realizado
para dar asesoramiento y realizar una visita técnica para mantenimiento de la maquinaria previa
autorizacion. Al vender una maquina estar pendiente del tiempo en que fue vendida y
contactarse con el duefio para recomendarles en que tiempo es necesario un mantenimiento

preventivo para mejorar la vida util de la maquina.
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Cuadro N° 26
Formato de la ficha

FICHA DE SEGUIMIENTO
Ll
EMPRESA:
MAQUINA DANO FECHA DE FECHA DE
ENTRADA SALIDA
FIRMA CLIENTE: SELLO CAMPO MAQ:

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

ESTRATEGIAS DE PRECIOS

Descuentos a asociaciones floricolas

Crear grupos para la adquisicion de equipos obteniendo descuentos, formas de pago y
plazos de pago en la compra de maquinaria. La empresa Campo Mag pasara un comunicado a
todos sus clientes, en el cual se especificara los requisitos para la asociacion de empresas, al
unirse tres 0 mas empresas para la adquisicion de cinco maquinarias 0 mas podran acceder a

descuentos y mas beneficios.
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Cuadro N° 27
Formato de comunicado

COMUNICADO CAMPO MAQ

Ll L]
La empresa Campo Maq comunica a todas las empresas floricolas que por la

adquisicion de cinco o mas maquinarias obtendran el 20% de descuento.
Facilidad de adquisicion:

e Asociacion entre dos o mas floricolas

e Compra de cinco 0 mas maquinarias
Beneficios:

e 20% de descuento

e Crédito de un afio

e Un mes de gracia

e Pagos en cuotas y sin intereses

Tiempo de duracion: todo el afio

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

ESTRATEGIA DE PLAZA
PRESENCIA EN FERIAS ARTESANALES

La empresa CAMPO MAQ se hara presente en las diferentes ferias artesanales de la

ciudad de Cayambe con el fin de hacer conocer sus productos y servicios.

Fechas de ferias artesanales en Cayambe y Pedro Moncayo:



Cuadro N° 28
Fechas exposiciones
MES

FEBRERO

FEBRERO
ABRIL
MAYO
JUNIO
JULIO

SEPTIEMBRE
NOVIEMBRE Y DICIEMBRE

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

FERIA
FERIA ARTESANAL DOMINGO SAVIO
CAYAMBE
FERIA DE FLORES TABACUNDO
FERIA DE PRODUCTORES AYORA
FERIA DE LAS ROSAS PEDRO MONCAYO
FERIA DE LOS QUESOS CAYAMBE
FERIA. DE PRODUCTORES JUAN
MONTALVO
FERIA DE PRODUCTORES CANGAHUA
FERIA DE PRODUCTORES CAYAMBE

PRESENCIA EN FERIAS ARTESANALES

lustracion N° 16
Expoferias

ELABORACION: La autora

FUENTE: Capitulo Propuesta

CAMPOMAQ

Garantizamos Nuestro Servicio
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ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

lustraciéon N° 17
Publicidad en transporte publico

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

llustracién N° 18
Rétulo

8
0fm¢‘nfos magquinaria, equipos

stos de las mejores marcas

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora
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COLOCACION DE UNA VALLA PUBLICITARIA
llustracién N° 19
Valla publicitaria

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

4.4 3. Politica cuatro:

Posicionar la imagen de la empresa CAMPO MAQ.

1. OBJETIVO

Disefar estrategias de posicionamiento que sirvan de ayuda para incrementar la
demanda y la fidelizacidn de los clientes en un 5% de la empresa CAMPO MAQ en el periodo

de un afio.
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2. ESTRATEGIAS

e Instalacion de sefialética para facilitar la llegada a la empresa
e Difusion radial de la empresa
e Presencia de la marca en la entrega de materiales POP

e Implementacion de marketing directo a través de Facebook y pagina web.

3. TACTICAS

Colocacion de sefialética

Facilitara el acceso de llegada a la empresa CAMPO MAAQ), las cual estara ubicada en

las calles Natalia Jarrin y Venezuela en la esquina del parque Rubén Rodriguez.

llustracién N° 20
Senalética

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora
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Publicidad en radio

Se realizara con el objeto de difundir los equipos, repuestos y maquinaria que ofrece la
empresa CAMPO MAQ), el anuncio se transmitird por la emisora radial INTI-PACHA debido
a que esta es la mas sintonizada en los cantones Cayambe y Pedro Moncayo, la cual tendra una

duracion de treinta segundos y sera transmitida 8 veces al dia de lunes a viernes.

Cuiia Radial

Locutor: Campo Maq (pausa)

Locutor: ofrece todo tipo de maquinaria agricola pequefia, ademas cuenta con
repuestos y accesorios de todas las marcas reconocidas en el mercado. Brindamos asistencia

técnica gratuita y garantizamos nuestro servicio. (Pausa)

Locutor: estamos ubicados en la ciudad de Cayambe, calles Venezuela y Sergio Mejia
a pocos pasos del parque Rubén Rodriguez, o contactanos al 2110-537 o al 2185-008, visitanos

en www.campomad.com.ec

Sonido de fondo: Red Hot Chili Peppers Snow (Hey Oh) Lyrics... solo introduccion

Material POP

Papeleria

Consta de triptico, flyer, tarjeta de presentacion, hojas membretadas, facturas.


http://www.campomaq.com.ec/
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llustracién N° 21

Triptico
Lado A
MISION
Campo Maq es una empresa "4%
comerclalizadora de equipos y
magquinarla agricola que Y
contribuye al desarrollo de sus N %O
dientes, proveedores, colaboradores “%’ )
y de la socledad en general, proporcio- ‘%
Lado B

FUENTE: Capitulo Propuesta

ELABORACION: La autora
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lustracion N° 22
Flyer

BHIIIPI]IIIHII

Ofrecemos maqumana, equipos

yrepuestos de las mejores marcas:
Husqvarna

4L

s “Sg10

§E’chm Y

ASlSTENCM Annovi Reberveri
“Bring & Stration
Maruyama
1 ) Motocultores TKC
9/

Garantlzamos Nuestro Servicio

| ¥ 7 ! }’”
A~/
¥ ]
Direccién CAMPOMAQ Teléfono: 2 110537/ 2 185 008
CAYAMBE (VENEZUELA OF4- 64 Y HUMBERTO FIERRO)  Celular: 0999669235 / 0990422827
Telefax: 2 110537/ 2 185 008 .
Correo: campomaqgerencia@hotmail com Pagina: http://campomagnegocios.wix.com/campo-maq

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora



lustracion N° 23
Tarjeta de presentacion

GCAMPOMAQ

Garantizamos Nuestro Servicio

Husqvarmna

STHIL

SOLO

Annovi Reberveri
Bring & Stration
Maruyama
Motocultores TKC

CAYAMBE (VENEZUELA OE4- 64 Y HUMBERTO FIERRO)

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

llustracién N° 24
Factura

CAMPOMAQ ™

Garantizamos Nuestro Servicio  FACTURA
CAYAMBE - ECUADOR

Teléfono: 2110537/2 185008 Celular: 0999669235 / 0990422827

[ LugaryFecha

MANUEL QUIGUIRI

Gerente Propietario

Teléfono: 2110 537/ 2 185 008
Celular: 0999669235 / 0990422827
Telefax: 2 110537/ 2 185 008
Correo: <i hotmail.com

RIF.: J-20673621

00-

[ Dia [Mes [ Afo )

Telefax: 2 110537/2 185008  Correo: com | J
(N:mluc 0 Razén Social RLF./C \
Domicilio Fisca
L‘n‘n*nm.n Condiciones de Pago )
f CANT. CONCEPTO O DESCRIPCION P.UNITARIO MONTO \
FORMADE PAGO Sub. TOTAL Bs F.
Efectivo] Tarjeta Crédito:[] Tarjsta Débit
e D e e IVA % Sobre BsF.
Banco:
 owes TOTALA PAGAR Bs F. )

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora
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lustracion N° 25
Hoja membretada

CAMPOMAQ

Garantizamos Nuestro Servicio

Teléfono: 2 110537/2 185008 Celular: 0999669235 / 0990422827
Telefax: 2110537/2 185008  Correo: campomaggerencia@hotmail.com

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

Material promocional

Serén entregados a nuestros clientes en determinada temporada, como también en

eventos que se desee hacer presencia corporativa.



162
CARPETAS

Las carpetas serdn entregadas a los clientes de la empresa con informacion sobre la
empresa, de los equipos y maquinarias con las que cuenta. Esto se realizaré cada que existan

nuevas ofertas o promociones.

lustracion N° 26
Carpetas

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

ESFEROS

Estos esferos se entregaran a los posibles clientes de la empresa y pueden ser entregados
en fechas especiales como por ejemplo en las fiestas de Cayambe que son en los meses de junio
y julio, de esta manera la empresa se dara a conocer como que esta patrocinando las fiestas sin

necesidad de invertir.
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llustracién N° 27
Esferos

I}HﬂlPlll'lIHﬂ

Garantizamos Nuestro Servicio

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

LLAVEROS
La empresa entregara llaveros solo a los clientes de la empresa, esto se lo realizara
cuando el cliente realice una adquisicion de equipo 0 maquinaria que sea representativa en

ingresos para la empresa.

llustracién N° 28
Llaveros

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

TAZAS

Las tazas se las obsequiara en fechas especiales como por ejemplo en San Valentin, dia
de la madre, dia del padre, etc. Esto permitira que el cliente se sienta importante y asi se

conseguiré la fidelizacion del cliente.
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llustracién N° 29

Tazas
cnmpnmnn
Garantizamos Nuestro Servicio
FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora
GORRAS

La empresa entregara las gorras en las ferias a las que asista, por la compra de cualquier
equipo, maquinaria o repuesto. Esto permitira que las personas sientan que adquirieron algo en

la feria y la empresa obtendrd mayor nimero de clientes.

llustracién N° 30
Gorras

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora
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CAMISETAS

Las camisetas se las obsequiaran en las ferias a las que asista laempresa y a los clientes

frecuentes.

lustracion N° 31

Camisetas
CAMPOMAQ
Garantizamos Nuestro Servicio
FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora
BOTELLAS

Las botellas se las obsequiaran solo a los clientes frecuentes durante todo el afio, es
decir se las dara en diciembre como una forma de afecto de la empresa hacia el cliente por la

temporada navidefa.
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llustracién N° 32
Botellas

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

Marketing directo

Facebook

Es de mucha importancia ya que la mayoria de clientes de la EMPRESA CAMPO MAQ
cuenta con redes sociales corporativas y Facebook es un medio por el cual se puede comunicar
directo con los clientes, publicara ofertas y sobre todo dar publicidad de nuestra empresa y
posicionarad nuestra marca, controlar la satisfaccion de los clientes y a la ves crear servicios
atendiendo a las opiniones de los usuarios. Se publicara informacion actualizada, videos de las
maquinarias, fotografias, dejando abierta la posibilidad de que los usuarios interesados las
comenten manteniendo actualizada la informacion que soliciten y sobre todo la informacion de

nuestra empresa.

Desde la pagina de facebook se puede mantener informados y compartir opiniones con

los usuarios permitiéndonos fortalecer las relaciones empresariales.
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Facebook se utiliza con més frecuencia por las empresas para difundir su imagen y
establecer una buena comunicacion con los clientes, siendo una de las paginas con presencia

internacional.

Para la mejor utilizacion de la red social de Facebook se ha creado un manual de uso

para que el propio duefio lo pueda manejar a su conveniencia.

PORTAL DE FACEBOOK

lustracién N° 33

/ B Campo Maq x ¥
€« C A @ https;//www.facebook.com/pages/Campo-Maq/5577842910076097ref=h
_ et ! Tl
Pagina Actividad Configuracidn Conseguir publico » Ayuda »
ESTA SEMANA
| cml umnu D
NO LEIDAS
>
\ 27
Ld . . 0
S magquinaria, equipos
Campo Mag =+ ;
CAMPOMAQ SeIvicios agricolas’ BINVOHC N | Reciente
G s ks
Biografia Informacion Fotos Opiniones Mas ~
tu Ncio 3q
PERSONAS > B Estado Foto/ video 31 Evento, Hito + Z
sowioy |5
Kk Kk Kk S
- Marsyome
21 RO, s
Campo Maq
personas que Campo Mag
S | Promosor matcacin |

CAMPOMAQ

H Alex Ruiz Invitar ohe‘e'”s ‘ ﬁ?ﬂa, eq"ipos
Fisko Noguera ot v repuestos de las meiores marcas:

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

PAGINA WEB

En la actualidad es de vital importancia que una empresa cuente con una pagina web,

ya que de esta manera se puede dar a conocer en internet. Se ha propuesto la creacion de una
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pagina web de la empresa Campo Maq para brindar mayor informacién a los clientes y

mantener una relacién directa con los mismos.

PORTAL WEB

lustracion N° 34
Pagina web

Garantizamos Nuestro Servicio

MARCAS PROMOCIONES NOVEDADES DIRECCION ’ SERVICIO AL CLIENTE

~ AGASOLINA

e Direccitn CAMPOMAQ
ELECTRICOS CAYAMBE (VENEZUELA OE4- 64
HUMBERTO FIERRO)

Teléfono: 2 110 537/2 185 008

Celular: 0999669235 /0990422827

Telefax: 2110 537/ 2185 008

Correo: campomaqgerencia@hotmail.com

= =
L 1-F ¥ & K N
SO o9 z= .
L Tl %“ | ¥ -
—— e -
R 700 @ T
Tl oloche i o Contamos con un

La empresa cuenta con toda amplio kit de fumigacién
clase de repuestos

= . == - .

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

4.5. Presupuesto de inversion para la operatividad de la propuesta mercadoldgica para la

empresa Campo MAQ

4.5.1. Presupuesto de la propuesta

La inversion que se requiere para aplicar en este proyecto de Propuesta Mercadoldgica
para el posicionamiento de marca de la empresa Campo Mag, se detalla a continuacién de

acuerdo a las estrategias propuestas.
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4.5.2. Inversion de la propuesta

El presupuesto total de la inversion estd en funcion de las estrategias institucionales,
imagen corporativa, marketing mix, posicionamiento y diferenciacion, esto sera financiado por

la empresa.

4.5.3. Cuadro de inversion

La inversion que se necesita se detalla a continuacién, la misma que indican las

estrategias empleadas.

INVERSION EN ESTRATEGIAS INSTITUCIONALES

Cuadro N° 29

Inversion
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR (USD)
Disefio de imagen institucional: misién,
vision, objetivos, valores, principios y 6 50,00
politicas.
TOTAL $ 50,00

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

INVERSION EN IMAGEN CORPORATIVA

Cuadro N° 30
Inversion imagen

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR (USD)
Disefio de imagen corporativa 1 50,00
TOTAL $ 50,00

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora



INVERSION EN MARKETING MIX

Cuadro N° 31
Inversion marketing mix
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DESCRIPCION CANTIDAD VALOR (USD)
Buzdn de sugerencias 1 25,00
Capacitacion del personal 3 1500,00
Impresion Adhesivos 100 50,00
Impresion de invitaciones 100 45,00
Impresion de fichas 100 20,00
Publicidad en transporte publico 1 800,00
Valla publicitaria 1 500,00
TOTAL $ 2940,00
FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora
INVERSION EN POSICIONAMIENTO
Cuadro N° 32
Inversion posicionamiento
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR (USD)
Impresion de sefalética 1 110,00
Publicidad en radio 208 300,00
Disefio de cufa 1 30,00
Tripticos 1000 140,00
Flyers 1000 110,00
Tarjetas de presentacion 1000 35,00
Facturas 50 15,00
Hojas membretadas 1000 50,00
Carpetas 200 65,00
Esferos 1000 200,00
Llaveros 200 110,00
Tasas 100 150,00
Gorras 100 160,00
Camisetas 100 250,00
Botellas 25 375,00
Pagina web 1 500,00
TOTAL $ 2600,00

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora




Resumen de la inversion

Cuadro N° 33
Inversion total
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ESTRATEGIAS VALOR TOTAL (USD)
Estrategias institucionales 50,00
Estrategias de imagen corporativa 50,00
Estrategias de marketing mix 2940,00
Estrategia de posicionamiento 2600,00

TOTAL $5640,00

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

Este es el valor total de la inversion la misma que sera financiada por la empresa en su

totalidad en vista de que la propuestas de la realiza por etapas y se invierte a medida que se lo

va ejecutando, ademas la empresa cuenta con el capital necesario para la aplicacion.

4.6. Matriz de cumplimiento

Cuadro N° 34
Matriz de cumplimiento

SITUACION
PROCESOS ACTUAL
Identidad de la No cuentacon una
empresa mision , vision y
valores actualizados
Imagen Es poco conocida, el
Corporativa cliente conoce la
empresa por lo que
vende mas no por su
propia identidad.
Cursos para No existe una
capacitar al persona que se
personal encargue de brindar

capacitacion al
personal de ventas.

NUEVOS PORCENTAJE DE
PROCESOS CUMPLIMIENTO
PROPUESTOS
Crear una nueva Se lo puede cumplir
mision, vision y en un 100%

valores que se

adapten a la empresa

Con la propuesta del ~ Posicionar a la
nuevo logotipo las empresa Campo
personas lo podran Mag en un 85%
identificar y

diferenciar y asi la

empresa se podra

posicionar como

marca.
Los vendedores Dar un servicio de
deben estar calidad que supere el

conscientes de que el  90%
cliente es importante
para la empresa.



Marketing Mix

Material POP

Marketing Directo

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora

Cuentan con muy
poca publicidad

No cuentan con
material POP que le
permita a la empresa
Su posicionamiento

Cuentan con
publicidad escasa en
redes sociales

Realizar publicidad
en los diferentes
medios de
comunicacion para
Ilegar al mercado
meta

Elaborar diferentes
piezas publicitarias
que permitan llegar
al cliente y lo
mantengan
informado

Crear una pagina de
facebook y pagina
corporativa de la
empresa Campo
Magq para estar en
contacto directo con
el cliente.
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Llegar al 90% del
publico meta

Con el material POP
se estima alcanzar el
90% de
posicionamiento

Se pretende alcanzar
el 90% del
posicionamiento
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4.7. Hoja de revision

Cuadro N° 35
Hoja de revision
ESTRATEGIA: Posicionamiento

OBJETIVO: Posicionar la empresa Campo Maq en la mente de los consumidores en los
Cantones Cayambe y Pedro Moncayo permitiendo el incremento de las ventas en un 5% en
el periodo de un afio.

ACTIVIDADES RESPONSABLES

Creacion de estructura organizacional y administrativa Gerencia de Campo Maq
de la empresa Campo Mag.

Disefio de imagen corporativa para la empresa Campo Gerencia de Campo Maq
Mag.
Utilizacion de herramientas del marketing mix para Gerencia de Campo Maq

dar a conocer productos y servicios.

Utilizacidn de sefialética, difusion radial, presentacion Gerencia de Campo Maq
de la marca en material POP y difusion en redes
sociales.

OBSERVACIONES
Cada una de las actividades se las realizara en un determinado periodo

Con el cumplimiento de estas actividades se lograra posicionar a la empresa y de esta
manera obtener mayores ingresos.

GRADO DE CUMPLIMIENTO: 95% FIRMA: Gerencia Campo Maq

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora
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4.8. Cronograma anual de ejecucion de la propuesta de marketing

Cuadro N° 36
Cronograma anual de ejecucion de la propuesta de marketing

ANO 2015
ESTRATEGIAS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
112(3|4(1|2[3|4|1|2|3|4|1|2|3|4|1|23|4(1|2(3|4|1|2|3|4|1|2|3|4|1|2|3| 4 |1|2|3|4(1|2|3]| 4

Aplicacion de nuevo
logotipo

Estrategias
institucionales

Instalaciéon de buzén
de sugerencias

Instalacién de

sefialética

Capacitacion al
personal

Descuentos grupales ‘

Gigantografias en bus

Entrega de publicidad
en empresa

Cufa radial

Distribucién de
material POP

mosacss | | | ||| ][] [

Fichas de seguimiento

Pagina web y
facebook
ELABORACION: La autora




4.9. Cronograma operativo de estrategias

Cuadro N° 37
Cronograma operativo de estrategias
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Marketing directo

OBJETIVOS ESTRATEGIA ACTIVIDADES TIEMPO | RESPONSABILIDAD
Crear estrategias Disefar los Crear:
institucionales que elementos Mision
permitan fortalecer la | institucionales de la | Vision
estruc_tura_ empresa Campo Objetivos 1 mes K.D.LC.
organizacional Maqg Valores
Principios
Politicas
Implementar
herramientas de Redisefio de la Redisefio del
marketing para el imagen corporativa | logotipoy 2 meses K.D.L.C.
mejoramiento de la aplicaciones de la
imagen corporativa marca
Buzén de sugerencias
Disefio de S
estrategias de Capacitacion del
Servicio personal
Adhesivos del logo
Repuestos propios
Producto
Estab_lecer una Charlas
efectiva mezcla de
marketing mix para Fichas técnicas y de 1 afio Gerencia Campo Magq
mejorar la atencion al seguimiento
cliente y rentabilidad
del producto. Descuentos grupales
Precio
Ferias artesanales
Plaza
Publicidad mdvil
Rétulo
Promocioén y
publicidad Valla publicitaria
Disefiar estrategias de Sefialética de
posicionamiento que ubicacion
sirvan de ayuda para
incrementar la Disefio de piezas Publicidad radial
demanda y L Material POP 1 afio Personal administrativo
fidelizacién de los publicitarias Papeleria
p
clientes.

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora
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4.10. Reparto de responsabilidades

Las estrategias propuestas en el presente proyecto seran disefiadas por la autora, pero

bajo la responsabilidad de la empresa Campo Maq, los cuales se encargardn de la

implementacion, ejecucion y control de las estrategias planteadas.

Cuadro N° 38
Reparto de responsabilidades

ACTIVIDAD

OBJETIVO

RESPONSABLE

Implementacion de la
propuesta de marketing para
el posicionamiento de la

empresa Campo Maq

Aplicar  las  estrategias
propuestas en los diferentes

elementos de la empresa.

Gerencia de Campo Maq

Ejecucion de la propuesta
mercadolégica  para el
posicionamiento de Campo

Maq

Reparto de funciones vy
responsabilidades entre el
personal de la empresa

Campo Maq

Gerencia de Campo Maq

Control de la propuesta

mercadol6gica  para el
posicionamiento de la

empresa Campo Mag.

Controlar el desarrollo de
estrategias para el logro de

objetivos.

Gerencia de Campo Maq

FUENTE: Capitulo Propuesta
ELABORACION: La autora




CAPITULO V

IMPACTOS

5.1. Analisis de impactos

Con el fin de determinar el impacto que el proyecto de investigacién denominado como
“Propuesta mercadoldgica para el posicionamiento de la marca de la empresa Campo Maq de
la ciudad de Cayambe, provincia de Pichincha” generara impactos a nivel social, econémico,
ético y mercadoldgico, se empled la matriz de interrelacion que consiste en dos variables, una
que relaciona las valoraciones del factor ubicado en forma horizontal y la otra los componentes,

para poder analizar las interrelaciones debemos valorarlas.

Para el respectivo andlisis de los impactos se realizo la valoracion de la siguiente forma:

a) Valor 1= Bajo
b) Valor 2= Medio

c) Valor 3= Alto

En el presente estudio se califico las interrelaciones utilizando la escala: 1 a 3 para los

impactos positivos y de -1 a -3 para los impactos negativos.

Total
# Indicadores

Nivel de Impactos =
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5.2. Matriz de interrelacion de impactos

5.2.1. Impacto social

Cuadro N° 39
Impacto social

NIVEL DE IMPACTO
3]1-2|-1|]0|1]2]3
INDICADOR
Confianza en clientes X
Puestos de trabajo X
Relaciones sociales X
TOTAL 2 |6
Nivel de I fos — Total
tve: de fmpactos = # Indicadores
NI =2
2
Indicador= 4

Nivel de Impacto Social= Alto positivo

ANALISIS

Al efectuarse el presente proyecto de investigacién, el impacto social seréa alto positivo,

el mismo que generara:
CONFIANZA EN CLIENTES

La buena atencion y el buen trato que brinde la empresa Campo Maq a la ciudadania
que adquieran los productos que comercializa la empresa, permita conseguir la confianza y su

fidelidad.
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PUESTOS DE TRABAJO

Si la empresa Campo Maq obtiene incremento en sus ventas requerird de mayor mano
de obra por lo que se generaran fuentes de empleo y de esta forma beneficios econémicos para

la poblacion y para la empresa en si.
RELACIONES SOCIALES

Servira para que la empresa Campo Maq obtenga buenas relaciones con la sociedad, es
decir siempre dispuestos a colaborar en sus inquietudes, de este modo se crea la confianzay la

relacion cliente empresa.
5.2.2. Impacto econémico

Cuadro N° 40
Impacto econémico

NIVEL DE IMPACTO
3l-2|-1]0]12]|3
INDICADOR
Mejor tecnologia X
Estabilidad econémica X
Crecimiento econémico X
Generacion de empleo X
TOTAL 116
Nivel de I tos = Total
tvet de fmpactos =y Indicadores
NI =1
2
Indicador= 3,5

Nivel de Impacto Econémico = Alto positivo
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ANALISIS

Por medio de la ejecucion del presente proyecto, el impacto econémico es muy alto

positivo.

MEJOR TECNOLOGIA

La empresa Campo Maq podré invertir en nueva tecnologia, lo que permitira brindar
un mejor servicio a los clientes y entrega puntual de sus equipos y maquinarias, por lo tanto

podré garantizar la asistencia técnica que brinda.

GENERACION DE EMPLEO

Generaréa fuente de empleo para la ciudadania en las distintas areas, ya sean internas y

externas lo que beneficiaré a la ciudadania y a la empresa.

CRECIMIENTO ECONOMICO

Con el crecimiento econémico la Empresa Campo Maq, obtendra una mayor
rentabilidad para los propietarios, los mismos que podrdn invertir en la ampliacion de
infraestructura, compra de maquinaria, etc. Para satisfacer la demanda de clientes, al igual que

ofrecera mas empleo para la ciudadania.

ESTABILIDAD ECONOMICA

Forjara la estabilidad econdmica de la institucion, permitiendo mantenerla por muchos

anos.
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5.2.3. Impacto mercadologico

Cuadro N° 41
Impacto mercadoldgico

NIVEL DE IMPACTO
3| -2|-1(0|1|2]3
INDICADOR
Posicionamiento deseado X
Satisfaccion del cliente X
Mejora de imagen X
Adecuada atencion de servicios X
TOTAL 6 |3
Nivel de I tos = Total
tvet ae Impactos = 4 ndicadores
NI =2
2
Indicador= 4,5

Nivel de Impacto Mercadoldgico = Alto positivo

ANALISIS

En la creacién de la propuesta mercadoldgica para el posicionamiento de la empresa

Campo Magq en la ciudad de Cayambe, generara un impacto mercadoldgico muy alto positivo.

MEJORA DE IMAGEN

Se mejorara la imagen corporativa de la empresa, y la ciudadania se vera atraida por

visitar la empresa lo que permitira el incremento de ventas.
ADECUADA ATENCION DE SERVICIOS

A los clientes se les ofrecera servicios de mantenimiento y asesoria técnica,

acompafiado de una adecuada atencion lo que generara buena imagen de la empresa.
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SATISFACCION DEL CLIENTE

Se prevee ver reflejado en la satisfaccion de los clientes, después de haber utilizado los

servicios.
POSICIONAMIENTO

A través del posicionamiento de la imagen corporativa, la adecuada atencion y la
satisfaccion de los clientes, se pretende alcanzar el posicionamiento deseado y convertir a la

empresa Campo Maq en la empresa lider de la ciudad de Cayambe.
5.2.4. Impacto administrativo

Cuadro N° 42
Impacto administrativo

NIVEL DE IMPACTO
3]1-2|-1|0|1]2]3
INDICADOR
Incremento en ventas X
Mejor imagen institucional X
Buen servicio y atencion al cliente X
TOTAL 2 |6
Nivel de I tos — Total
tver ae fmpactos = # Indicadores
NI =2
2
Indicador= 4

Nivel de Impacto Administrativo = Alto positivo

ANALISIS

El impacto administrativo en la realizacién de la propuesta mercadolégica para el

posicionamiento de la empresa Campo Magq tiene un nivel muy alto positivo.
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INCREMENTO EN VENTAS

Las ventas de la empresa Campo Mag se incrementaran por la visita de mayor nimero

de clientes, lo que es de beneficio tanto para la empresa como para los clientes.

MEJOR IMAGEN INSTITUCIONAL

Al poner en accién la propuesta mercadoldgica la empresa obtendra una mejor imagen
institucional, lo que permitird al cliente conocerla de mejor manera y saber los principios,
valores y politicas con las que cuenta la empresa. De esta manera el cliente sentird mayor

confianza.

BUEN SERVICIO Y ATENCION AL CLIENTE

Dentro de la propuesta mercadoldgica constaba las capacitaciones al personal sobre
atencion al cliente, esto permitira que el cliente se sienta en confianza y sienta que la empresa

cubre todas sus necesidades permitiendo de esta manera una buena relacion empresa-cliente.

5.3. Impacto general

Cuadro N° 43
Impacto general

NIVEL DE IMPACTO

32| -1]0]1|2]|3
INDICADOR
Social X
Econdémico X
Mercadoldgico X
Administrativo X
TOTAL 4 |6

Total
# Indicadores

Nivel de Impactos =
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NI =22
2

Indicador=5

Nivel de Impacto del proyecto = Alto positivo
ANALISIS

El impacto general, en la realizacién del presente proyecto “Propuesta mercadologica
para el posicionamiento de la marca de la empresa Campo Mag de la ciudad de Cayambe,
provincia de Pichincha”, tendra un nivel muy alto positivo, lo cual hace viable su aplicacion,

ya que sera en beneficio de la empresa Campo Mag.
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CONCLUSIONES

> Luego de realizar el diagnostico situacional y el anélisis FODA de laempresa CAMP MAQ
se concluye que la misma no tiene reconocimiento de marca, ya que solo se la conoce por

las marcas que comercializa, mas no por su imagen o marca propia.

> Después de haber realizado el estudio de mercado se identifica que la poblacion de
Cayambe y Pedro Moncayo conocen a la empresa Campo Mag en un 11,10% lo cual es
bajo en relacidn al porcentaje de ventas que tienen. Se realizaron 379 encuestas después de
haber determinado el tamafio de la muestra de una poblacion de 30848 personas y se obtuvo
una demanda en dolares de 47009720,04 y una oferta en dolares de 480929,26 anuales, por
lo que la demanda insatisfecha es de un promedio del 46528790,78 anual con lo cual se
justifica la propuesta mercadoldgica de posicionamiento de marca para dar a conocer la

imagen de la empresa CAMPO MAQ.

> Luego de realizar la propuesta mercadoldgica se concluye que es posible realizar el
posicionamiento de marca de la empresa CAMPO MAQ mediante la utilizacion de las
diferentes estrategias de marketing; como primera propuesta se definio la estructura
organizacional y administrativa de la empresa en el periodo de un mes para fortalecer la
organizacion en un 5%, definiendo la mision y vision, determinacion de objetivos,

descripcion de valores y principios institucionales, creacion de politicas y organigrama.

Como segunda propuesta se disefio la imagen corporativa para la empresa CAMPO MAQ
y de esta forma lograr la identificacion de la marca en un 10%, mediante el redisefio del
logotipo, Isotipo, tamafio de marca, Pantone de marca, especificacion de colores

corporativos y determinacion de tipografia.
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Como tercera propuesta esta mantener informados a los clientes implementando estrategias
de marketing mix para dar a conocer los productos y servicios que ofrece la empresa
CAMPO MAQ vy asi lograr la satisfaccion del cliente en un 10%, utilizando las estrategias
de mejoramiento de servicios, mejor presentacion de productos de la empresa, participacion

en ferias, promociones y descuentos.

Como cuarta propuesta se posicionara la imagen de la empresa CAMPO MAQ a través del
disefio de estrategias de posicionamiento que permitan el incremento de demanda y
fidelizacion de los clientes en un 5% en el periodo de un afio, implementando la instalacion
de sefalética para facilitar la Ilegada a la empresa, difusion radial de la empresa, entrega de

material POP y la difusion a través de facebook y pagina web.

Una vez realizado el analisis de los impactos se ha determinado que existen impactos
positivos en la propuesta del posicionamiento de marca de la empresa CAMPO MAQ, ya
que ha obtenido un nivel alto tanto en el impacto social como econdmico, mercadolégico
y administrativo, lo cual serd beneficioso para lograr el posicionamiento de la empresa y

cumplir con los objetivos propuestos.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda aprovechar al maximo las grandes fortalezas y oportunidades que posee la
empresa Campo Maq junto con las capacitaciones que se recomendaron en la propuesta y
asi mantener una empresa competente en el mercado y poder posicionar la marca de la

empresa CAMPO MAQ.

Enfocarse en el mercado insatisfecho a través de la utilizacion de las diferentes estrategias
publicitarias para lograr un incremento en las ventas y también obtener la fidelizacion de

la marca.

Dirigir adecuadamente los esfuerzos publicitarios y en todo momento, seguir los
parametros que se indicaron en el manual de imagen corporativa, ya que al seguir este
manual la empresa Campo Mag obtendra identidad dentro de la empresa y fuera de la

misma.

Ejecutar la propuesta mercadolégica como herramienta, por medio de la implementacion
de objetivos, estrategias e indicadores ya que asi se mejorara la eficiencia, se reducira
costos y estos deben ser evaluados en cuanto a la oferta y atencion al cliente lo que permitira

solucionar las necesidades de los usuarios.

Establecer un programa de incentivos y reconocimiento en base al cumplimiento de
objetivos planteados por la empresa, con el proposito de tener trabajadores comprometidos

que brinden un buen servicio y atencion al cliente.
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ANEXO 1 ENCUESTA DIRIGIDA A POSIBLES CLIENTES

o SESHicy
P T%‘,g\@
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

CARRERA DE INGENIERIA EN MERCADOTECNIA

ENCUESTA DIRIGIDA A LA POBLACION AGRICOLA Y FLORICOLA DEL CANTON

CAYAMBE Y PEDRO MONCAYO

FINALIDAD: La siguiente encuesta tiene como objeto recopilar informacién para medir el
nivel de conocimiento que tiene la poblacién acerca de la empresa CAMPO MAQ como marca.
INSTRUCCIONES:
e Leadetenidamente las preguntas
e Marque con una X la respuesta que crea conveniente
CUESTIONARIO
1. ¢Adquiere equipos y maquinarias floricolas?
Si() No( )

2. ¢Con gque frecuencia adquiere sus equipos y maquinarias?

Semanalmente ()
Mensualmente ()
Trimestralmente ()
Semestralmente ()

Una vez a la afio ()



3. ¢Endonde adquiere los equipos y maquinaria floricola?

CAMPO EQUIP ()
EL HUERTO ()
AGROFERTIL ()
UNIDECO ()
SERVIEQUIPOS ()

TECNISERVICIOS ()
TECNOMAQ ()
AGROSISTEM ()

BOSQUE Y JARDIN ( )

4. Cuél de estas marcas prefiere:

Marque
con una x
HUSQVARNA
STHIL
SOLO

BRIG&STRATION

ANNOVI

REVERVERI

MARUYAMA

197

5. ¢Conoce o0 ha escuchado acerca de la empresa CAMPO MAQ? (si su respuesta es no,

no respondala6y 7)

Si() No( )
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6. ¢Por cuales medios ha escuchado acerca de la empresa CAMPO MAQ?

Radio ()
TV ()
Prensa ()
Internet ()

Ninguna ()
Otras ()
B O | 1= PP RRRORR

7. ¢Mediante qué medio publicitario le gustaria enterarse acerca de la empresa CAMPO

MAQ?
Radio ()
v ()
Prensa ()
Internet ()

Ninguna ()

Otras ()

B LU T 1 1=y PRSP
DATOS TECNICOS

EDAD

Menosde25 () 25-30 ()

31-35 () 36-40 ( )

41-45 () 46-50 ()

Méasde50 ()
GENERO: F( ) M( )

OCUPACION . ..o
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ANEXO 2. FORMATO DE LA ENCUESTA A CLIENTES

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

CARRERA DE INGENIERIA EN MERCADOTECNIA

ENCUESTA DIRIGIDA A LA POBLACION AGRICOLA Y FLORICOLA DEL CANTON

CAYAMBE Y PEDRO MONCAYO

FINALIDAD: La siguiente encuesta tiene como objeto Identificar el nivel de satisfacciéon y

conocimiento que tienen los clientes acerca de productos y servicios de la empresa Campo

Mag.

INSTRUCCIONES:

4.

Lea detenidamente las preguntas

Marque con una X la respuesta que crea conveniente
CUESTIONARIO

¢Usted es cliente de CAMPO MAQ?

Si() No( )

¢Reconoce el logotipo o0 marca de Campo Maq?

Si() No( )

¢ Conoce el eslogan de la empresa Campo Maq?

Si() No( )

Con que frecuencia usted adquiere equipo y maquinaria de CAMPO MAQ

1 vez al mes ()

2 veces al mes 0 mas ()



1 ves al afio

2 veces al afio o mas

(
(

)
)
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5. ¢Sefale cual de estos aspectos es el mejor en la empresa CAMPO MAQ?

Marque con una X

Atencion

Servicio

Puntualidad

Responsabilidad

Garantia

6. Enunaescaladel 1 al 5 califique el servicio, eficacia, eficiencia y calidad que le brinda

la empresa Campo Mag. (siendo 1 la mas baja y 5 la mas alta)

Servicio

a) 1. b) 2....
Eficacia

a) 1. b) 2....
Eficiencia

a) 1. b) 2....
Calidad

a) 1. b) 2....

c)3....

c)3....

c)3....

c)3....

d)4....

d)4....

d)4....

d)4....

e)5....

e)5....

e)5....

e)5....

7. En cuanto a servicios, garantias y tiempos como cree que esta la empresa CAMPO

MAQ

Excelente

Muy Bueno/a

Bueno/a

Regular

Indiferente

Servicio

Garantia

Tiempo de entrega

del producto




8. ¢En cudl de estos aspectos le gustaria que la empresa CAMPO MAQ mejore?

Marque con una X

Atencion

Servicio
Puntualidad

Responsabilidad

Garantia
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9. Del 1al5 califique la empatia que tienen con la empresa campo Mag. (siendo 1 la més

bajay 5 la mas alta)

a) 1. b) 2.... 0)3.... d)4.... e)5....

10. Califique del 1 al 5 la identidad que tienen usted con la empresa Campo Maq

a) 1. b) 2.... c)3.... d)4.... e)S....
11. Del 1 al 5 que tan familiar le suena el nombre Campo Maq
a) 1. b) 2.... c)3.... d)4.... e)S....

12. ; Coémo se enterd acerca de la empresa Campo Maq?

Internet ()
Radio ()
Television ()
Otros () CUAIES? .

13. ha escuchado acerca de alguna de estas promociones en Campo Magq:

Marque con una x

Magquinaria dos por uno

Descuentos a clientes especiales

Descuentos fechas especiales

Servicio gratuito por compra de maquinaria

Otros

Cuales?
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14. Enumere 3 empresas de maquinaria agricola que conozca aparte de Campo Mag.

15. ¢ En qué nivel cree usted que CAMPO MAQ se encuentra frente a la competencia?

Nivel alto | Nivel Nivel Bajo

Medio

16. ¢ Mediante qué medio publicitario le gustaria enterarse acerca de laempresa CAMPO

MAQ?
Radio ()
v ()
Prensa ()
Internet ()

Ninguna ()

Otras ()

B O T 1 1=y PR OR
DATOS TECNICOS

EDAD

Menosde25 () 25-30 ()

31-35 () 36-40 ( )

41-45 () 46-50 ()

Méasde50 ()
GENERO: F( ) M( )

OCUPACION . ...,
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ANEXO 3. FORMATO DE LA ENTREVISTA

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE INGENIERIA EN MERCADOTECNIA
ENTREVISTA REALIZADA A LOS DIRECTIVOS DE LA EMPRESA CAMPO
MAQ
FINALIDAD: Lasiguiente entrevista tiene como objeto recopilar informacién que se destinara
a la realizacion de un diagnostico situacional de la Empresa CAMPO MAQ.
CUESTIONARIO
1. ¢Cuales son los equipos, maquinarias y servicios que ofrece CAMPO MAQ?
2. Laempresa ofrece:
3. ¢Se harealizado estudios para determinar si la empresa esta bien posicionada?
4. ¢Cdmo se encuentra actualmente el servicio y asesoramiento técnico?
5. ¢Con que promociones y ofertas se manejan los equipos y maquinarias?
6. ¢Cuenta con publicidad de la empresa?
7. ¢Cudl cree usted que es su mayor competencia?
8. ¢En qué cree usted que se diferencia de la competencia?
9. ¢Cual cree usted que es su mayor debilidad?
10. ¢ Cual cree usted que es su mayor fortaleza?
11. ;La empresa cuenta con un presupuesto destinado a la publicidad?

12. ; Cuanto estaria dispuesto a invertir en publicidad?



ANEXO 4 PROFORMA

Grafiar

AGENCIA CREATIVA

O
S
O
©
D
&
O
O
O
RS
O
D
A

Av. Mariscal Sucre
y Taiza Oe 8-42

02 3027 090
0997 477 627

OBISPO MOSQUERA
5-13 Y SUCRE.

06 2609 283

0986 242 733

Ibarra, 10 de Febrero del 2015

Nombre: Katherin De La Cueva
C.1. 1724490709
Telf: 0988804784

PROFORMA

Descripcién ‘ V/ unitario V/ total
1 |Rétulo con impresién full color gigantografia y 80,00 80,00
extructura de hierro (tubo cuadrado).
1 [Rétulo luminoso con impresion full color giganto- 200,00 200,00
grafia y extructura de hierro (tubo cuadrado).
4 [Publicidades moviles para buses,(vinilo adhesivo de | 45,00 180,00
una medida de 1,80 x T m.
5 |ldentificativo Corporativo realizado en cintra mas 13,00 65,00
impresion digital por los 2 lados, de 0,60 x 0,30 m.
5 |Informativos realizados en tool mas impresion 5,00 25,00
digital un solo lado tamaio A4.
200 [Adhesivos impresién laser con una medida de 4 x 4 0,25 50,00
cm.y 10 x 14 cm con proteccién antirayones.
100 |Tomatodos plasticos con publicidad a un solo color. 1,25 125,00
100 |Bolsos ecolégicos con impresién a un solo color. 1,90 190,00
100 | Mochilas ecolégicos con impresién a un solo color. 1,25 125,00
100 |Camisetas publicitarias con impresién a un solo 4,50 450,00
color en el frente.
100 |Gorras de un solo color con estampado a un solo 3,50 350,00
color.
50 |Esferos con publicidad a un solo color. 1,20 60,00
50 [Carpetas tamafno A4 impresion full color sin bolsillo. 2,20 110,00
1000 |Tarjetas de presentacion impresion full color. 35,00
500 |Tripticos con impresion full color tamaiio A4y 145,00
doblados.
1000 | Afiches tamafio A3 impresion full color. 165,00
10 |Credenciales impresion full color y cordones. 4,00 40,00
1000 |Volantes tamario A6 impresion full color y troque- 145,00
lado con forma.
Subtotal 00,00
Iva 00,00
NOTA: Este valor no incluye Iva ni disefos. Subtotal 00,00

FECHA DE ENTREGA: A convenir.
VALIDEZ DE LA OFERTA: 15 Dias.

FORMA DE PAGO

Atentamente

e
CHRISTYAN FLORES
GERENTE

50% de Anticipo y 50% Conta entrega
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ANEXO 5 PROFORMA RADIO INTI PACHA

£ Tt Pocks. Baddis “Tnte Packa”

88.9 F.M. STERED
Corporacion de Organizaciones Indigenas y Campesinas de Cangahua (COINCCA)

Cayambe, 18 de febrero del 2015.

Senores:
CAMPOMAQ
Presente.-

De mis consideraciones:

Reciba un cordial saludo de parte de todos quienes conformamos el equipo de
comunicacion de RADIO INTI PACHA 88.9 FM, de la ciudad de Cayambe.

El motivo de la presente es poner en su conocimiento, que nuestra empresa
INTI PACHA, es una emisora que al momento se encuentra cubriendo la
Region Norte de la Provincia de Pichincha, esto quiere decir los Cantones
Cayambe, Pedro Moncayo y parte de la Provincia de Imbabura y el
Noroccidente de Quito, con nuestra Frecuencia Modulada

Nuestra programacién diaria posee una gran variedad de alternativas sean
estas de caracter informativo, cultural deportivo o social, lo cual nos han hecho
merecedores de la confianza por parte de las Empresas Publicas y Privadas
del cantén y del Pais, para la promocion de sus restos productos, tomando en
cuenta que nuestra estacion de radio ha mantenido desde su creacion un
estandar de sintonia excelente.

En el momento manejamos un TARGET de audiencia de la media hacia abajo,
aglutinando entre la ciudad y el sector indigena

En espera de ser merecedores por parte de Uds. La confianza para entablar
relacion comercial nos suscribimos.

Atentamente

2360 238 /2110 198 /

Calderén S3-41 v Seraio Meifa esauina » Telf:(593-2) 211-0198 - Fax: 2360-238 « E-mail: intipacharadio@vahoo.es « Cavambe - Pichincha « Ecuador



Inti Pacha “voces y culturas en el nuevo tiempo”, cuenta con todos los recursos
para brindarle la oportunidad de obtener los mejores beneficios y resultados
econdémicos al invertir en publicidad radial, asi la RADIO INTI PACHA esta
basada en un personal altamente capacitado, tecnologia de punta, cobertura
provincial, alto impacto publicitario, programacién en vivo y variada las 20h00
del dia y excelente costos publicitarios.

PROGRAMACION

INTI PACHA 88.9 FM, se caracteriza por ser un radio musical, noticiosa,
deportiva e intercultural es decir con programacion variada con profesionales
capacitados en comunicacion social

PROGRAMACION INTI PACHA 88.9 FM. DE LUNES A VIERNES

HORARI | PROGRAMA CONDUCCION | ESTILO MUSICA
0
4HO0 A | Rikcharishun Miguel Radio Revista | Nacional
6H30 (despertémonos | Tipaniuisa musical Huaynos
)
6H30 A | Informativo Inti | Franklin Nacional,
8H30 Pacha Monteros y | Internacional y
Juan local
Tandayamo
8H30 A | Sentimiento Eduardo Teran | Latinoamerican | Folklore
10H30 Andino a Andino
10H30 A | Hola familia Freddy Todo Tipo
11H30 Fernandez
11H30 A | MIX 88.9 Félix Torres Todo Tipo
12H30 Ruiz
12H30 A | Zona Activa Apolinario Programacion Balada,
12H30 Alcésiga Juvenil Pop.
Clasicos vy
hits del
momento.
14H30 A | La Terapia Roberto Variedad Todo tipo
17HOO Chicaiza
17HO0 A | Segunda Franklin Nacional y Local
18H00 Edicién del | Monteros y
Noticiero Milton
Tarabata
18HO0 A | Mdusica Milton Variedad Todo tipo
18H45 Programada Tarabata
18h45 Organizaciones | Organizacione
19H30 s

206



207

19H30 A | Servicio a la | Milton Avisos y

20HO00 comunidad Tarabata clasificados

20HO00 A | Nuestra Vida Milton Radio revista | Nacional

22H00 Tarabata musical Ecuatorian
a

22H00 A | Punto Luis Farinango | Entretenimiento | Baladas del

00HOO0 Romantico Recuerdo

Radio Inti Pacha ofrece cufias publicitarias, en horario rotativo de LUNES A
VIERNES en horario rotativo.

CUNAS DURACION MAXIMA VALOR

1 30 A 45 SEGUNDOS 3.00 USD
PAQUETE MENSUAL

CUNAS DURACION MAXIMA VALOR

8 DIARIAS 30 A 45 SEGUNDOS 300. 00 USD
10 DIARIAS 30 A 45 SEGUNDOS 376.00 USD

Para obtener mayor informacién puede llamar a los siguientes teléfonos:
RADIO INTI PACHA 88.9 FM STEREO, 2110 198 / 2360 238

Atentamente
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ANEXO 6 PROFORMA CAMISETAS

Nota de pedido
Nota de entrega
Cotizacién
Cliente:
» Uniformes Deportivos Ropa Casual
e Uniformes de Escuela e Instituciones Calentadores
o Servicio de Bordados Sacos y Gorras

‘ | SO 22h | 433,

‘ % TOTAL

/ ‘
P/

(FIRMA AUTORIZA

RECIBI CONFORM
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ANEXO 7 MANUAL DE PUBLICIDAD EN FACEBOOK

MANUAL DE PUBLICIDAD EN FACEBOOK facebook
Para hacer publicidad en Facebook y utilizar este medio de un amanera adecuada que beneficie

a las empresas se debe seguir varios pasos los cuales detallaremos a continuacion.

Primero Crea una pagina con el nombre de la empresa se selecciona el tipo de pagina que se

quiere crear.

|

Usar Facebook como:

2| Monita H @ Like Sport"
han invit sl

135 PAQI] e CAMPO Mag
Q@ 1 solicitt Kopitos Emossion
Lugar o negocio local

S

10| #MUsicd  Administrar paginas

‘Pagines qus me gustan | Paginss qus saministro

Empresa, organiza Marca o producto

v

ANUNCIOS §  Crear anuncios

Renault Ecu|  Publicidad en Facebook >
Cuidamos t o
A ommws Registro de actividad g ‘ 2

- Configuracién Pt o e il o paacoale Entetenimient 5 Cmmm o corvnidad
piblico
Salir

Megustagé  Ayuda

Soffy Fem:ﬁa)n Informar de un problema
amigos mas

Una vez creada la pagina te quedara asi:

L |

Una vez creada la pagina se debe hacer clic en crear anuncios, saldra un cuadro en el cual se
selecciona una de los items
m Busca personas, lugares y cosas

Pagina  Actividad Configuracién

Y KEFUESIUS UE LAS
MEJORES MARCAS:

HHusqvarna
@(...mfm:;o_i)

|
CAMPOM oo

aleloulilikTe Garantizamos Nuestro S
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Anunciate en Facebook

¢Qué tipo de resultados quieres para tus anuncios?

@aca()n con una pubhtach

|ﬁ "Me gusta" de la pagina

R Clics en el sitio web

@ Conversiones en el sitio web
ﬁ Instalaciones de tu aplicacion
@ Interaccion con tu aplicacion
524

Respuestas a eventos

M Solicitudes de ofertas

Si se selecciond interaccion con una publicacion saldra lo siguiente:

INTERACCION CON UNA PUBLICACION

Ayuda: seleccion de un objetivo

Anunciate en Facebook

la
en

Una vez escrita
publicacién se hace clic
continuar y la publicacion
se podra observar.

¢Qué tipo de resultados quieres para tus anuncios?

W Interaccion con una publicacion Q

e "Me gusta” de la pagina
Interaccién con una publicacién

Promociona una publicacion de tu pagina

R Clics en el sitio web

@ Conversiones en el sitio web ;
( Ci S P Bl ;ampo M:
& i 2P0 M2

v Seccion de noticias del ordenador
Instalaciones de tu aplicacion

=

Campo Maq updated their cover ph... ~ +

Interaccién con tu aplicacion Campo Maq

P Anuncios
Bl Respuestas a eventos B "
~ Campo MAQ te ofrece servicio de asistencia técnica para las maquinarias

— floricolas de tu empresa
M Solicitudes de ofertas

Me gusta - Comentar - Compartir

En la misma pagina se debe ingresar datos que permitiran segmentar el mercado de manera que

lo puedan ver las personas interesadas.

PUBLICO Ayuda: elige tu plblico

Definicion de publico
Ecuador, Pichincha

Esto nos
permite ver el

Ubicaciones @
Cayambe = 50 km R

Tu piiblico esta

definido

[ alcance que
Edad ® | 20+ 60 v Especit Ampiio
i L podemos tener
ex0 ® | Todos Mujeres Detalles del publico:

= Ubicacién: Cayambe (<50 km), >C0n esta

idiomas @ @ Espaiiol (todos) Pichincha, Ecuador .,

= Edad: 20-60

St ate) segmentacion

= Intereses: Heﬁnmcs e \[\Gusma N ya Sea

Mas datos demogréficos v = Idioma: Espafiol o Espariol (Espaia especifico o

Intereses @

Comportamientos g

Conexiones f

Negocios & industria

Todo Negocios e industria

Sugerencias

* Todas
Solo personas conectadas con Campo Mag

o personas sin conexion con Campo Maq

0w ow U

egmentacion avanzada

Explorar

Explorar

Alcance potencial: 32 000 personas

sea amplio

Tambien se debe poner los datos y precio que estaremos dispuestos a pagar por el anuncio

Eliminar



CUENTA Y CAMPAIIA

Pais de la cuenta Ecuador v

Divisade b caexia Délar estadounidense v

Franja horaria de la

America/Guayaquil ¥
cuenta

Campaia ¢ Campo Magq - Interaccion con la publicacion Cambiar campara

Nombre del conjunto de
anuncios @

Cayambe - H - 20-60

Presupuesto ¢ | Diario v
Periodo de circulacion ¢ 1 dia 14 dias Otro

Tu anuncio se pondra en circulacién hasta el Martes, 17 de
junio de 2014.

Tu gasto total sera de un maximo de $70,00,

iones avanzadas~

‘ Realizar pedido | evisar pedido

ME GUSTA DE LA PAGINA

¢ Qué tipo de resultados quieres para tus anuncios?

1™ Interaccién con una publicacion

Anunciate en Facebook
R Clics enel sitio web
Conversiones en el sitio web

™\

Instalaciones de tu aplicacién

<
L[}
? Interaccion con tu aplicacion
B, Respuestasa eventos

= Solicitudes de ofertas

IMAGENES

+ Usa un maximo de 6 imagenes distintas para crear més anuncios en tus campafias sin coste adicional. €
+ Tamaio de imagen recomendado para la seccidn de noticias: 600 x 225 pireles

Subirimagen

.L Subirimagenes lﬁ] Explorar fototeca IE Buscar imagenes

Ayuda: seleccidn de imagenes

Aqui se selecciona el
presupuesto que se gastara
va sea diario o del conjunto
de anuncios y el periodo de
circulacién que tendra el
anuncio.

Una vez terminado

clic en realizar pedido ya la
publicacién la podran ver
todo el publico objetivo.

Ayuda: seleccion de un objetivo

QUE TIPO DE RESULTADOS QUIERES PARA TUS ANUNCIOS?

O

"Me gusta” de la pagina

Campo Mag

Volver

Aqui se puede subir imagenes
y arreglarlas de manera que se
vean agradables para los
visitantes de la pagina.

ﬁ, Cambiar la posicion de las imagenes

211
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BerlolEn dapibjien Se hace el mismo procedimiento
Ubicaciones @ = Ecuador, Pichincha
Tu piblico estd p d t | p q
T s ara determinar el publico al que
M EEEE ot va dirigido
N etalles del publico:
Sexo O [RPSTHM Hombres  Mujeres Dstal
Alcance potencial: 200 000 personas CUENTAY.CAMPANA
Intereses € Explorar Pais de la cuenta Ecuador ¥
Divisa dela cliexta Délar estadounidense v
Comportamientos & Explorar America/Guayaquil
Campaiia @ Campo Maq - "Me gusta” de la pagina Cambiar campafia
Nombre del conjunto de Cayambe - 15-64
anuncios @
Periodo de circulacion @ e« Poner mi conjunto de anuncios en circulacién
— ’ Pujas @ | Pujar por "Me gusta” de pagina v

Precio @ Tu puja se optimizara para conseguir mas “Me gusta” de pagina. Se te cobrard
cada vez que se muestre tu anuncio.

= 2
CLICS EN EL SITIO WEB

Al escoger clics en el sitio web nos aparecera un cuadro en el cual nos pide una url del sitio

web

¢ Qué tipo de resultados quieres para tus anuncios?

Ananciate en Facebook

1M Interaccién con una publicacién

"éz "Me gusta" de la pagina G

Clics en el sitio web

~
< E\ Clics en el sitio web > P D /icaMpOMAGREQOCIOs Wi COmVcampo-m:
O Conversiones en el sitio web «vove
~

Ry Instalaciones de tu aplicacion
Q‘:‘ Interaccion con tu aplicacion
BI, Respuestas a eventos

Solicitudes de ofertas

ol

Aqui se puede subir fotos del sitio Web para las personas que ven el Facebook puedan mirar la pagina
web de la empresa.

cnmpnmnnm

Garantizamos Nuestro Servico

El procedimiento es el mismo que en los anteriores se selecciona el tipo de mercado al que va

dirigido después se selecciona el precio



CUENTA Y CAMPATIA
PisLCO
Definicién de publico Pais de la cuenta Ecuador A
Todo Ecuador AR Divisa delacuenta | pgjar estadounidense v
{ Franja horariadela cuenta | urerica/Guayaquil v
—
00 | 3. . s
Campaiia @ Campo Maq -"Me gusta” de la pagina Cambiar campafia
sex0 0 Hombees  tmeres
Detalles del pibbco:
oras 0 A e Nombre del conjuntode | Cayambe - 15-64
RO Sw anuncios ©
Presupuesto © | Diario v | $5,00
Periodo de circulacion @ = Poner mi conjunto de anuncios en circulacién
continuamente a partir de hoy
rterzses &
xpiora Define una fecha de inicio y de finalizacién
Compotammentos 0 Explorar PUJAS Y PRECIOS
Pujas @ | Pujar por "Me gusta” de pagina v
oexicees O

Precio @

Tu puja se optimizara para conseguir mas “Me gusta” de pagina. Se te cobrard
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cada vez que se muestre tu anuncio

. Realizar pedido .’ isar pedido

CONVERSIONES EN EL SITIO WEB

Al seleccionar las conversiones en el sitio web aparecerad un cuadro en el que se elige el tipo de

conversion y se debe asignar un nombre y después se hace clic en crear pixel.

1™ Interaccion con una publicacién

&)

Conversiones en el sitio web

Indica las acciones que quieres que realicen los usuarios en tu sitio web.

iflf "Me gusta” de la pagina

R Clics en el sitio web

@ Conversiones en el sitio web

.” Instalaciones de tu aplicacion hitp://campomagnegocios.wix.com/campo-mi

Un pixel de seguimiento de conversiones es un pequefio
elemento de Céclgo que te permite realizar el seguimiento de
Ias conversiones, como las compras ¥ 10s registros, en tu sitio
B3, Respuestas a eventos web.

£Qué tipo de conversion quieres evaluar?

f‘ Interaccion con tu aplicacion

% Solicitudes de ofertas =i =
ientes potenciales »-

Ahora, asignale un nombre:
CAMPO MAQ

v Acepto las Condiciones del servicio para el seguimiento
de las conversiones.

Usar un pixel existente

RESPUESTAS A EVENTOS

Anunciate en Facebook Ayuda: seleccién de un objetivo

¢Qué tipo de resultados quieres para tus anuncios?

Respuestas a eventos

Aumenta la asistencia a tu evento.

{; ] No administras ningin evento de
Facebook que empiece mafiana o més
adelante. Crear un evento.

L- Interaccién con una publicacion
|b "Me gusta” de la pagina

R Clics en el sitio web
Conversiones en el sitio web
.” Instalaciones de tu aplicacion
? Interaccién con tu aplicacion

Respuestas a eventos

# Solicitudes de ofertas

Para crear un evento se hace clic en crear evento y sale esta informacion en la cual dice que se
seleccione Evento.



Espariol (Espaiia)

&Como puedo crear un evento nuevo a través de mi pagina de
Facebook?

Para crear un evento desde tu pagina:

1. En la biograffa de tu pagina, haz clic en 4 Oferta, Evento + y selecciona Evento

2. Indica el nombre y los detalles del evento

3. Haz dlic en Crear.
Cuando crees el evento, también podrés afiadir parametros de segmentacion para que solo las personas mas
indicadas vean la pagina del evento en sus secciones de noticias. Veras la opcién para ajustar la segmentacién
con criterios como género, ubicacion y edad en la parte inferior de la ventana Crear nuevo evento.
Mas informacion
Obten ayuda para aplicaciones moviles y navegadores »

Ultima modificacién hace aproximadamente 8 meses

£Te ha sido itil esta respuesta? i~ No Enlace permanente * Compartir

Y KEPUESTUS UE LAS
MEJORES MARCAS:

RRIN

AVE. NATALLA 1A

Husqvarna

)
’

CAMPOMAQ

Garantizamos Nuestro Servicio

A

~ Compartir

A - PDOVIAd
Y reseorcmmaarens I L
“mnn Servicio'agricola

s Nuestro Servicio

Garantizamos Nuestro
] Informacion Fotos Opiniones Mas »
PERSONAS [ Estado [ Foto / vids
18 Me gusta
Hito
@ \ Promociona tu pagina para conectar
@, (@) o mas neronss e son

Una vez seleccionado evento aparece este recuadro en el cual se especifica el titulo del evento.

Crear nuevo evento de Campo Maq

Nombre ' Campo MAQ

venalap

Donde | 9 Campo Mag

WiX.

Entradas  http: maq

Cuando |10/6/2014 [F| |22:00 uTC-05

¢Hora de finalizacion?
Tiempo & Nublado 15 °C

¥ Solo los administradores pueden publicar en el muro del
evento

Segmentacion por sexo Hombres ™

S por:

Soltero(a) Tiene una

Afiadir segmentacion ™ Publico objetivo: 0 - 20

@ancelar

Nivel educativo
Me interesan
Edad
Lugar
Idioma

I AvrmamdbA An vamvAanA A

Llima vsa= Aavandda A

¢Qué tipo de resultados quieres para tus anuncios?

1M Interaccion con una publicacién
I‘ "Me gusta" de la pagina

r

@ Conversiones en el sitio web

Clics en el sitio web
Aumenta la asistencia a tu
." Instalaciones de tu aplicacion Campo MAQ
f‘ Interaccién con tu aplicacion
BY Respuestas a eventos

=

Después aparece esta informacion en la cual se

Solicitudes de ofertas

observar la informacioén del evento.

JuN

10 | Campo MAQ

@ Publico - Organizado por Campo Maq Organizador = | | ¢ Editar | see

Hoy a las 22:00 PROMOCIONAR ESTE EVENTO

Empieza dentro de una hora aproximadamente - 15 “C Nublado

Informa de tu evento a mas personas.
Campo MAQ

Campo Maq

Mostr
VENEZUELA Y SERGIO MEJIA, Cayambe osiarmapa

la promocién de
cultores

Entradas disponibles
campomaqnegocios.wix.com

Buscar entradas

CAMPOMAD: o+ ===
ocionar publicacion v

ven a la nromocion de motocultores

Respuestas a eventos

evento

puede subir imagenes sobre el evento y se puede
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Imagenes Ayuda: seleccidn de imagene:

* Usaun méaximo de 6 imagenes distintas para crear mas anuncios en tus campafias sin coste adicional. @&
« Tamafio de imagen recomendado: 100 x 72 pixeles

.ig

Subirimagen

.L Subir imagenes [ﬁ] Explorar fototeca I3 Buscar imagenes 'h. Cambiar la posicion de las imagenes
Texto y enlaces Ayuda: edicién de anuncio:
VISTA PREVIA DEL ANUNCIO Y UBICACIONES
Titulo &
Campo MAQ v Columna derecha Eliminai
Campo MAQ
Texto & Ven ala promocién de

R motocultores
Ven a la promocion de motocultores

Unirse al evento

Aqui también se sigue el mismo procedimiento de los anteriores puntos se debe seleccionar el

segmento y después el presupuesto

Piblico
Cuenta y campatia

Paisdelacuenta | Ecuagor =

Dftnan deja chients Délar estadounidense v

Franja horaria de la cuenta AmericalGuayaquil

Campaiia @ Campo MAQ - Respuestas a eventos Cambiar campafia

Nombre del conjuntode  |EC- 13+
anuncios @

Presupuesto @ | Diario v

Periodo de circulacion @& 1 dia 14 dias Otro

» Tu anuncio se pondra en circulacién hasta el Miércoles, 18 de
Expiorar junio de 2014.

Tu gasto total sera de un maximo de $70,00.

Mostrar opciones avanzadas+

evisar pedido

SOLICITUDES DE OFERTAS
Al hacer clic en solicitudes de ofertas aparece un cuadro en el que se debe seleccionar la oferta

y después hacer clic en continuar

Anunciate en Facebook

LQu tipo de resuitados Quieres para tus anuncios?

R 2 DA

o Yo b

» w e

' Solicitudes de ofertas
Y] ) ¥ Carpo Mag

{" e . e e AntoN - .

—D

Este cuadro sale cuando la oferta esta bien realizada

8 Sobcmades de clotas
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y se siguen los mismos pasos anteriormente seguidos, segmentacion de mercado y presupuesto

pleLico Ayuda: eige tu

Definicion de pablico

Ubicaciones f) | Ecuador, Pchincha p

Cayambe + 50 km

Tu publico st
definido.

Eadf | v - fv

5100 | Todos m Wujeres

Idiomas ) | Espaol todos)

Detalles del publico:

» Ubicacion: Cayambe (+50 k)
Pichincha, Ecuador

» Edad: 20-60

Sexo: hombre

» iereses: Negocios € industria

s datos demogrificos v

Alcance potenciat 32 000 personas
Intereses O | Negocos ¢ industia
Todo Negocios e industria

Sugerencias | Explorar

Comportamientos ) Explorar

Conexiones ) + Todss
ol personas coectadas con Canpo g
Sohpersones s conedn con Camgo aq

Seqnentacion avanzads

w Idioma: Espafiol o Espafiol(Espaia)

pibico

CUENTA Y CAMPAIIA

Pais delacuenta [ goooo =

Divisadelacuenta | pgjar stagounidense v

Franja horaria dela cuenta |y orieaicayaquil v

Campaiia @ Campo Mag-"Me gusta® de la pagina Cambiar campafia

Nombre del conjunto de
anuncios @

Cayambe - 15-64
Presupuesto @ | Diario v | $5,00

Periodo de circulacion @ ¢ Poner mi conjunto de anuncios en circulacion

continuamente a partir de hoy
Define una fecha de inicio y de finalizacién
PUJAS Y PRECIOS
Pujas O

Pujar por "Me gusta” de pagina v

Precio @ Tu puja se optimizard para conseguir mas “Me gusta” de pagina. Se te cobrard
cada vez que se muestre tu anuncio.

Realizar pedido | l Jevisar pedido

Estos son unos de los pasos que se puede seguir para crear publicidad en Facebook de modo

que se pueda hacer que una empresa sea reconocida en redes sociales y por ende aparezca en

google.
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Gapr, - jclo
Srantizamos nuestro s\

Cayambe, 25 de septiembre del 2015

Ingeniero

Vinicio Guerra

COORDINADOR DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN MERCADOTECNIA DE
LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE.

Presente

De mi consideracion:

El presente tiene la finalidad de informarle que la sefiorita Katerine Irene De La Cueva
Hemandez, con CC 1724490709, tiene la autorizacion por parte de la empresa CAMPO
MAQ que realice su propuesta de tesis denominada “PROPUESTA
MERCADOLOGICA PARA EL POSICIONAMIENTO DE MARCA DE LA
EMPRESA CAMPO MAQ DE LA CIUDAD DE CAYAMBE, PROVINCIA DE
PICHINCHA”.

Es todo cuanto puedo informar para fines pertinentes.

Atentamente

CAMPO MAG

Fieia ddlorizada

Ing. Manuel Quiguiri
GERENTE PROPIETARIO DE LA EMPRESA CAMPO MAQ

Dir.: Av. Natalia Jarrin N° $1-85 y Junin  E-mail: campomaq@yahoo.com ~ Cel.: 099 669 235 / 093 559986 / 093 559988  Telf.: 2110537



