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Resumen

El presente trabajo desarrolla un proyecto de plan de marketing orientado a
incrementar las ventas de la empresa Oscar Pozo Soluciones Mecénicas ubicada en el
sector Llano chico de Quito, mediante estrategias de manejo de marca y presencia
digital.

Dentro del Primer capitulo se desarrolla un diagnostico de la situacion actual de
la empresa, analizando tanto el micro y macroentorno de la empresa, asi como las
capacidades productivas y de comunicacion de esta. Las técnicas y Herramientas
utilizadas son observacion directa, analisis PEST-L, FODA, Cinco Fuerzas de Porter,
Cadena de valor, Matriz GE (General Electric) McKinsey. Se contara con
fundamentacion tedrica que requerird el levantamiento de informacion mediante fuentes
primarias y secundarias, para el desarrollo del proyecto

El segundo capitulo corresponde al estudio de mercado, desarrollado atraves de

un trabajo de campo con un enfoque mixto dirigido a empresas industriales y talleres
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metalmecanicos, ademas se incluye la recopilacion de informacion proveniente de
fuentes secundarias que respalden los datos primarios obtenidos atraves de encuestas,
observacion directa y entrevistas.

El tercer capitulo desarrolla una propuesta de plan de marketing con las
estrategias, tacticas y artes, determinando el Bayer persona, atraves de este plan se
pretende incrementar el reconocimiento de la empresa y por ende las ventas.

El capitulo cuarto, presenta el estudio financiero, donde se evalua la viabilidad y
rentabilidad del proyecto mediante la elaboracion del presupuesto de marketing,
estados financieros proyectados, indices financieros y andlisis del costo beneficio.

Posteriormente se encuentran las conclusiones y recomendaciones.

Palabras clave: Capacidades, Gestion, Presencia, Industria.

Abstract

The present work develops a marketing plan project aimed at increasing de sales
of the company “Oscar Pozo Soluciones Mecanicas” Located in the Llano Chico sector
in Quito, through brand management and digital presence strategies.

The first chapter presents a diagnosis of the company’s current situation,
analyzing both its micro and macro environment, as well as its productive and
communication capabilities. The technique and tools applied include direct observation,
PEST-L Analysis, SWOT, Porter Five Forces, Value Chain analysis and the GE (General
Electric) McKinsey Matrix. The theorical foundation is supported by information
collected from primary and secondary sources required for the development of the
project.

The second chapter correspond to the market study, carried out through

fieldwork using a mixed-method approach directed at industrial companies and
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metalworking workshops. It also includes the compilation of secondary information that
supports the primary data obtained though surveys, direct observation, and interviews.

The third chapter presents a proposed marketing plan that includes strategies,
tactics, and creative materials, as well as the determination of the buyer persona.
Through this plan, the objective is to increase the company’s brand recognition and
consequently its sales.

The fourth chapter presents the financial study, where the viability and
profitability of the project are evaluated through the preparation of the marketing
budget, projected financial statements, financial ratios, and cost—benefit analysis.

The closing section discusses the conclusions reached and the recommendations
proposed.

Keywords: Capabilities, Management, Presence, Industry.

Unidad I — Analisis Situacional

1.1. Antecedentes

La parroquia de Llano Chico fundada en 5 de julio 1944, ubicada en la parte
nororiental de quito, Limitando al norte con la parroquia de Calderon, al sureste con la
parroquia Zambiza y al oeste con la ciudad de Quito. Esta ubicacion es un punto de
convergencia entre las actividades rurales y urbanas del distrito metropolitano de la
ciudad esto dota de diversidad econdmica a una parroquia caracterizada por su vocacion
agricola, dedicada en su mayoria a la produccion de alimentos para el consumo humano,
sumada a la produccién industrial de los sectores aledafios, hace que se dependa
significativamente de servicios especializados de mantenimiento y reparacion de

maquinaria agricola e industrial para sostener su productividad y competitividad,
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actualmente dependen de ocho talleres con las caracteristicas para cumplir con estas
necesidades.

En este contexto “Oscar Pozo SOLUCIONES MECANICAS”, como empresa
dedicada al desarrollo de productos, procesos y soluciones metalmecanicas, asi como en
el mantenimiento mecanico de instalaciones industriales en general Busca satisfaccion
de las necesidades del cliente capitalizando en su capacidad y profesionalismo técnico
de amplia experiencia, la empresa ha determinado que las lineas principales de
fabricacion de la empresa se estructuran en cinco areas principales: desarrollo y
produccion de piezas en serie, mantenimiento mecanico integral, disefio y construccion
de matriceria especializada, mecanizado general de elementos mecanicos, y disefio y
construccidn de dispositivos de ensamble y produccion.

El problema principal identificado en la empresa radica en la baja visibilidad
comercial en un entorno de creciente competencia, lo que limita su capacidad para
captar nuevos clientes y expandir su participacion en el mercado. La promocion de
servicios se ha realizado de manera informal y limitada, sin una estrategia integral que
comunique efectivamente las capacidades técnicas y ventajas competitivas de la
empresa.

Por lo que en virtud de la evolucion econdmica regional que ha generado que la
competencia por satisfacer la demanda de servicios especializados se vuelva mas feroz,
creando un escenario de negocio que requiere de una aproximacion comercial mas
estructurada y profesional. Se considera transcendental la implementacion de un plan de
marketing orientado a incrementar las ventas y consolidar la presencia de Soluciones
Mecénicas como proveedor confiable en soluciones industriales, el plan debera aplicar

estrategias, aprovechando las ventajas competitivas derivadas de su experiencia técnica



18

y conocimiento del mercado local, destacandose como un proveedor confiable, rapido y

eficiente.

1.2. Definicion del problema

Soluciones Mecanicas enfrenta dificultades para alcanzar una rentabilidad
optima lo que limita su crecimiento, diversificacion y expansion del portafolio de

SEervicios.

Ilustracion 1 Arbol de problemas

Baja Rentabilidad

. Limitado
Estancamien .. Pocos
crecimiento .
to en Ventas N clientes
empresarial
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competitividad del mercado
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de difusién
Poca iimportancia de
la identidad visual

Fuente: Elaborado por el autor

Interpretacion del diagrama causa — efecto

"Oscar Pozo SOLUCIONES MECANICAS" enfrenta una problematica

compleja que compromete significativamente su rentabilidad y crecimiento empresarial.



19

El problema principal radica en la baja rentabilidad resultante de la inexistente
aplicacion de estrategias mercadoldgicas que impulsen el crecimiento comercial de la
empresa, situacion que se manifiesta de manera critica en la baja visibilidad comercial
en un entorno altamente competitivo, donde la ausencia de una estrategia integral de
marketing y promocion de servicios limita drasticamente el alcance y posicionamiento
de la empresa en el mercado metalmecénico.

La empresa carece de una estrategia de marketing, mostrando una falta de
campafias de difusion organizadas y sistemadticas, que limita su alcance, restringe las
oportunidades de negocio a un pequeiio circulo de clientes industriales, perpetuando una
excesiva dependencia de la comunicacion oral, demostraciones graficas, y las
recomendaciones basadas en su prestigio y calidad percibida.

La falta de posicionamiento estratégico en el mercado constituye una
vulnerabilidad critica, debido a que "Soluciones Mecanicas" carece de una identidad de
marca definida y reconocible la marca es incapaz de generar reconocimiento para atraer
clientes potenciales, limitando considerablemente las oportunidades de crecimiento y
expansion hacia nuevos segmentos de mercado, situacion agravada por serias
deficiencias en la comunicacion externa, donde la empresa opera sin un sistema formal
de comunicacion a escala que permita transmitir efectivamente sus capacidades técnicas
y ventajas competitivas (percepcion de valor difusa) a los clientes potenciales, quienes
no logran comprender completamente el alcance y calidad de los servicios ofrecidos.

Paralelamente, el andlisis del entorno revela que existe competencia consolidada
en el sector metalmecanico. La competencia y la carencia de diferenciacion asi como el
hecho que "Soluciones Mecdnicas" no se sepa posicionar favorablemente, generan una
situacion muy negativa, en la que la empresa no tiene una posicion fuerte en el mercado

ni tampoco transmite sus ventajas competitivas de forma eficiente.



20

El problema principal se traduce en el estancamiento de las ventas, en el que la
empresa no logra alcanzar el crecimiento que le gustaria conseguir a pesar de tener la
solvencia técnica y la experiencia necesaria para ello. Se restringe el desarrollo
empresarial y restringe las posibilidades de expansion hacia nuevos mercados y sectores
industriales. El efecto mas relevante es el desaprovechamiento del potencial; la empresa
cuenta con la capacidad técnica y operativa para satisfacer una demanda mayor, pero la
falta de visibilidad comercial y estrategias de marketing impide capitalizar estas
oportunidades de crecimiento.

A nivel de ventas existe una concentracion sectorial del 70% en el sector
mecanico y 30% en el alimenticio evidencia una urgente necesidad de implementar
estrategias de marketing que permitan diversificar la cartera de clientes y expandir el
alcance comercial hacia otros sectores industriales.

Analisis de la Problematica

El analisis del problema revela que, aunque la empresa posee fortalezas técnicas
y operativas considerables, la ausencia de una estrategia integral de marketing
constituye el principal obstaculo para alcanzar una rentabilidad 6ptima. Esta situacion se
ve agravada por factores externos como la inestabilidad econdmica, las altas exigencias
normativas y las limitaciones de recursos humanos, pero es fundamentalmente la falta
de visibilidad comercial y posicionamiento estratégico lo que impide a la empresa
aprovechar plenamente su potencial de crecimiento.

El estancamiento de la empresa se puede explicar en términos de no ser capaces
de adaptarse a la complicada realidad del entorno, ni tampoco a los escasos cambios que
se le podian presentar y que podrian ir en la direccion de crecer, diversificarse y ser

rentables.
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Asi pues, no queda otra salida que la elaboracion y la aplicacion de un plan de
marketing estratégico que pueda materializar una forma de salir de este estancamiento,
incrementar la rentabilidad y situar a "Oscar Pozo SOLUCIONES MECANICAS" a la
altura de un proveedor fiable, conocido y competitivo en el ambito del metal mecénico.
Esta intervencion debe abordar de manera integral las deficiencias identificadas,
estableciendo bases solidas para el crecimiento sostenible y la diversificacion comercial

de la empresa.

1.3. Objetivos del diagnostico

Evaluar el entorno interno y externo de "Soluciones Mecanicas" para identificar
las causas que limitan su competitividad y rentabilidad, estableciendo un diagndstico
integral que sirva de base para disefiar estrategias que impulsen el crecimiento y
posicionamiento de la empresa.

Objetivos especificos

e Analizar la estructura operativa de la empresa mediante el analisis de la cadena
de valor, con el fin de conocer sus capacidades operativas, y de comunicacion.

e Examinar el entorno politico, econdmico, social, tecnologico y legal mediante
una matriz PEST-L, para comprender el estado del mercado ecuatoriano.

e Evaluar la gestion de marketing y comunicacion, detectando problemas y
deficiencias, que puedan ser solucionadas mediante el presente proyecto

e Detectar riesgos asociados al posicionamiento de la empresa y su competitividad
desarrollando un analisis de las 5 fuerzas de Porter.

e Creacion de una matriz FODA como resultado de los analisis, consolidando la

informacidn necesaria.
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1.4. Herramientas del Analisis Situacional Estratégico

Analisis del Macroentorno

Matriz PEST-L
s Factor politico

Entender el entorno en el que se desarrollan las actividades de la empresa,
permite tomar medidas adecuadas para el contexto, iniciando por observar como el resto
del mundo percibe al Ecuador, (Orozco, 2024) para Primicias indica que “E! riesgo pais
de Ecuador se ubico en 1.200 puntos el 3 de diciembre de 2024, es decir, tuvo una caida
de 92 puntos respecto de la jornada previa”, el pais es considerado uno de los paises
mas riesgosos para invertir dentro de Latinoamérica junto a Bolivia y Argentina, debido
a las pobres politicas implementadas, la mala gestion de recursos, malas decisiones
econdmicas como la enorme adquisicion de deuda, deficiencias y malas practicas de las
fuerzas del orden, entre otras cuestiones han provocado que Ecuador sea un clima no

propicio para la inversion de capital.

Segun (Fiduvalor.com, 2024) Ecuador ha sufrido un procesos de desaceleracion
econdmica, esto en gran parte debido a que desde 2023 han ocurrido acontecimientos
disruptivos que han agudizado la percepcion de incertidumbre politica que continua
bajo la administracion de Daniel Noboa y que se a una a una sensacion de incapacidad
para establecer consensos, lo cual dificulta mucho la aprobacion de reformas

economicas.

Pasando a la seguridad, segtn el Indice de Paz Global (Garcia, 2024), el costo
economico de la violencia representd en 2023 el 6% del PIB del pais y segun las
estadisticas, 2024 se considera como el segundo afio con mas violento en la historia del

pais. Segun el (Diario La Hora, 2024) en agosto se superaron los niveles de violencia y
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fue catalogado como el mes mas violento. Esto ha hecho que “los ecuatorianos
muestren una decreciente desconfianza hacia las instituciones con mas protagonismo en
el mantenimiento de la seguridad: el Poder Judicial, la Policia Nacional y, en menor

medida, el Ejército”. (Celag, 2024)

El Indice de Percepcion de la Corrupcion en el sector piiblico mide a 30 paises
de Latinoamérica y Ecuador ocupa el puesto 20, con 34 puntos. (Casos Encuentro y

Metastasis 'colaboraron' para que la percepcion de corrupcion suba, 2024)

s Factor economico:

La comprension de las fluctuaciones econdmicas nacionales, determinadas por
gobierno vigente, son un factor determinante para determinar la viabilidad de un
proyecto. Por eso, el efecto que tienen los drganos como €1 (Ministerio de Industrias y
Productividad, 2016) que pretendié implementar “politicas transversales” con el fin de
dar “un fuerte impulso a la industria ecuatoriana”, sin embargo, los resultados de esas

politicas son mas bien limitados, a través del tiempo se puede determinar:

Economia general

Medios como (Ecuavisa, 2024) remarcan que la situacion en la que se encuentra
el pais latinoamericano, donde la confianza de que la situacion econdmica pueda
mejorar ha caido en los tres ultimos meses. Es asi, que en la programacion
macroeconoémica del Ministerio de Economia y Finanzas percibe un escenario
“complejo”, las inflaciones anuales promedio para 2024 y 2025 se estiman en 1,81% y
1,93%, respectivamente (Vega et al., 2024). En el sentido de mejorar el financiamiento

del estado se optd por incrementar la recaudacion del impuesto al valor agregado (IVA),



24

el aumento de la tasa impositiva del 12% al 15%, vigente desde abril de 2024 (Vega et
al., 2024) implica un incremento en el costo de vida del ciudadano promedio, asi como
los costos de produccion de las industrias, esto ha afectado negativamente al consumo al

reducir el poder adquisitivo y encarecer los productos.

Un problema significativo que ha afectado al pais es la crisis energética, que ha
provocado pérdidas estimadas en 72 millones de dolares. (Teleamazonas, 2024) La falta
de suministro eléctrico adecuado y los cortes de energia han impactado negativamente
la produccion industrial y la competitividad del pais. Este escenario ha obligado a las
empresas a enfrentar mayores costos operativos, afectando la rentabilidad y la capacidad

de inversion.

La industria metalmecénica ecuatoriana sector contribuye a la economia
nacional con 3% del PIB, supera los 2.1 millones de toneladas al afio
(Notiregionecuador, 2024) el y segin (Gonzélez, 2024) Las actividades profesionales y
técnicas (8,5%), mineria (1,8%), manufactura de alimentos (1,1%), pesca y acuacultura

(5,5%) y actividades inmobiliarias (0,8%), Crecieron de manera interanual
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Ilustracion 2 Evolucion del PIB
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Un indicio del desplome de la economia es que las ventas del pais han venido

desacelerandose, incluyendo las exportaciones que alcanzaron los USD 71.041 millones
desde abril del afio 2024, un alza del 2.6% frente a la venta en el primer cuatrimestre de

2023, segun datos del Servicio de Rentas Internas (SRI). (Orozco, Primicias.ec, 2024)

En el estudio “Carga y presion tributaria.” (Quispe Fernandez et al., 2021)
afirma que “la carga y presion tributaria que tiene un impacto negativo en la liquidez,

rentabilidad e inversion” dado que una variacion en las tasas y en el niimero de
impuestos reduce la liquidez, rentabilidad e incluso la inversion, afectando al ciclo

economico. Esto resulta devastador para el sector productivo de las pequenas y

medianas empresas que tienen capitales reducidos.
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El sector industrial

La cultura ecuatoriana y la resiliencia a adquirir equipos nuevos llevo a que el
afno pasado “Trujillo Duque Ferreterias™ (Sector Ferretero, Gran Dinamizador de Las
Industrias, n.d.) registrara una facturacion de 12°351.998 dolares y un incremento del
10% en sus ventas, en relacion al 2020 y 2021, por lo que para el 2023 Tuvo una

proyeccion de ventas de 13 millones de dolares.

Segun el informe Evolucion De La Industria Maquinaria Y Equipo Ecuatoriano
(Ing. Freire Licett, 2021), durante la década pasada las ventas de la fabricacion de
maquinaria presento una variacion del 0.3% anual, Pichincha experimento un
decrecimiento en sus ventas, en ese momento Pichincha aporté con $124,3 millones de

dolares, el 40,38% en relacion con la participacion de ventas por provincia.

La capacidad de produccion de la industria metalmecénica ecuatoriana supera
los 2.3 millones de toneladas, y su contribucion al PIB nacional alcanza el 3 %.

(NOTIREGION, 2024)

Como datos historicos del crecimiento por actividad, las actividades de la
fabricacion de maquinaria y equipo con mayor crecimiento en sus ventas en el periodo

2010-2020 fueron:

- (2826 fabricacién de maquinaria para la elaboracion de
productos textiles, (52,9%)

- C2817 fabricacion de maquinaria y equipo de oficina (excepto
computadoras y equipo periférico) (44,9%)

- C2818 fabricacion de herramientas de mano motorizadas (7,1%)
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- (2823 fabricacion de maquinaria metalargica (6,7%)

- C2813 fabricacion de otras bombas, compresores, grifos y

valvulas (2,7%)

El propio informe también pone de manifiesto que aunque la actividad en
que las ventas cayeron drasticamente fue; fabricacion de cojinetes, engranajes, trenes de
engranajes o piezas de transmision, fabricacion de equipo de elevacion y manipulacion,
fabricacion de hornos y quemadores, fabricacion de maquinaria agropecuaria y forestal,
fabricacién de motores y turbinas, salvo los motores para aeronaves, vehiculos
automotores y motocicletas y fabricacion de maquinaria para la conformacion de
metales y de maquinas herramienta. Este panorama abre la posibilidad de que un
porcentaje de los equipos adquiridos durante la década pasada requieran de
mantenimiento y repuestos para que mantengan su funcionamiento efectivo y eficiente.

(Ing. Freire Licett, 2021)

Para (Cacay-Cacay et al., 2023) los emprendedores ecuatorianos, empresarios
poseen una baja capacidad financiera, el mercado ecuatoriano no hace uso extensivo de
medios de financiamiento como el crowdfunding ni la bolsa de valores, lo que les
dificulta la inversion, los incentivos y politicas gubernamentales carecen de eficacia
estadisticamente relevante, a pesar de que el financiamiento publico tiene un efecto
positivo y estadisticamente significativos, mientras las politicas econdmicas dificulten
la sostenibilidad de las empresas, la reduccion de los beneficios percibidos a través de
impuestos y regulaciones, destruye los incentivos para la continuacion de los proyectos.
Este panorama se extiende a las pequefias y medianas empresas, las cuales se enfrentan
a una situacion similar en cuanto al financiamiento, y encuentran dificultades en cuanto

al creciente involucramiento de instituciones y requerimientos gubernamentales, sin
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recibir los beneficios que son otorgados a los nuevos emprendimientos, lo que deja a las
empresas ya establecidas en un dilema, si buscan expandir su negocio se enfrentaran a

condiciones mas complejas, mientras que el “estancamiento” puede.

En este sentido para (Garcia Regalado et al., 2020) el acceso a las fuentes de
financiacion asociado a la historia crediticia y la documentacion que el usuario disponga
por eso debido a su complejidad, los gerentes de las pequefias empresas manufactureras
se les hace mas facil y motivador adoptar un crédito de sus proveedores. Si bien la
forma de financiamiento mas comun es el crédito obtenido de instituciones financieras,
sin embargo, al tener en consideracion el tamafio empresarial, tipo de actividad, o
barreras de entradas de entrada que se presentan para esta operaciones el pequefio
empresario suele acceder a un tipo de financiamiento no convencional con el proveedor
en especies, especialmente para actividades asociadas a la parte operativa de su
actividad y a corto plazo. Dentro de los factores que incentivan el uso de crédito de
proveedores sobresalen el hecho de no exigir intereses, las facilidades de pago, los
tiempos para realizar el pago del crédito, los descuentos e incluso la posibilidad de que
las empresas establezcan sus propias politicas de precios y la libertad para comercializar

productos que son competidores de sus proveedores.

Un ejemplo de los efectos de la crisis energética en lo que va de
septiembre de 2024, el taller de reparacion de electrodomésticos “Electronic Services”
ha recibido hasta un 20% mas de clientes debido a los dafios que provocan en los
artefactos los apagones programados.(Orozco Monica, 2024). Y en el caso de soluciones
mecanicas se ha reportado in incremento en el nimero de ventas, sin embargo, esto no
se ha traducido en ganancias netas debido a las condiciones especificas de la economia

ecuatoriana.
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s Factores Sociales
En el informe de (By PAHO/OPS, 2024), el perfil demografico del pais para
2024 incluye personas mayores de 65 afios representan 8.3% del total, lo que implica un
aumento de 3.6 puntos porcentuales respecto del 2000. La poblacion laboralmente
activa, considerada entre los 15 a 64 afios, representa el 67.2% de la poblacion total del

pais en el 2024, lo que equivale a 12 187 069 personas.

En 2024 se alcanz6 una razon de 100.6 mujeres por cada 100 hombres y de 34.1
personas mayores (de 65 afios o mas) por cada 100 menores de 15 afios, como se
observa en la distribucion por grupo etario y sexo de las piramides poblacionales del

pais

llustracion 3 Piramide Poblacional Ecuador 2000y 2024

Piramide poblacional de Ecuador, afios 2000 y 2024
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. Entre el 2007 y el 2022, el promedio de afios de escolarizacion en

Ecuador aumento del 16.2% y la tasa de alfabetizacion fue de 96.4% en el 2022,

en hombres, el promedio fue de 96.7%; y en mujeres de 96.1%
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. El porcentaje de la poblacion por debajo de la linea de pobreza

fue de 25.2% en el 2022

A mayo de 2024, segun (Orozco, Primicias.ec, 2024) indices de trabajo del
Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) no mostraban un avance frente al afio
anterior. El trabajo adecuado alcanz6 en ese mes el 36,4%, bajando 3 puntos que el
mismo mes del afno anterior. En cuanto al desempleo, se pasé del 3,2 % en mayo del

2023, al 3,5% en mayo del 2024.

. Segtin (Grupo Banco Mundial, Plataforma sobre Pobreza y
Desigualdad, 2023) Tasa de incidencia de la pobreza, sobre la base de $2,15 por

dia (2017 PPA) fue de 3.8 en 2023

s Factor Legal

Funciones, tanto el mantenimiento como el maquinado, son procesos complejos,
que proporcionan al sector industrial el equipo necesario para que estos desarrollen sus
actividades de forma segura, eficiente y continua. Por lo que los prestadores de estos
bienes y servicios deben cumplir con rigurosos estamentos, leyes y regulaciones tales

como:

Que de conformidad con lo dispuesto en los Articulos 52 y 54 de la Constitucion

de la Republica del Ecuador (Legislativo, 2008):

“Art. 54.- Las personas o entidades que presten servicios publicos o que
produzcan o comercialicen bienes de consumo, seran responsables civil y penalmente
por la deficiente prestacion del servicio, por la calidad defectuosa del producto, o

cuando sus condiciones no estén de acuerdo con la publicidad efectuada o con la
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descripcion que incorpore. Las personas serdn responsables por la mala practica en el
ejercicio de su profesion, arte u oficio, en especial aquella que ponga en riesgo la

integridad o la vida de las personas.”

“Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de
optima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacién precisa y no

engafiosa sobre su contenido y caracteristicas.” (Legislativo, 2008)

En esta vena, por parte del Ministerio de Industrias y Productividad y la
(Subsecretaria de la Calidad, 2014), el Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE-102 dicta
establece lineamientos especificos orientados a garantizar la seguridad en el uso de
maquinaria industrial. Dicho reglamento contempla definiciones clave como “3.1.1
Proveedor”, “3.1.2 Zona peligrosa”, “3.1.3 Persona expuesta”, “3.1.4 Operador” y
“3.1.5 Maquina”, ademas de especificaciones técnicas como “4.1.2 Materiales y
productos” y “4.1.4 Disefio de la maquina con miras a su manipulacion”, todas las
cuales buscan normar el disefio, fabricacion, comercializacion y uso seguro de las

maquinas dentro del territorio ecuatoriano.

¢ Factores Tecnologicos

Segun el informe de (Juan Pablo Del Alcazar Ponce, 2024) con una poblacion
ajustada de 17.9 millones, de los cuales el 5.4%, se considera analfabeta digital no
teniendo acceso a computadoras, teléfonos celulares activados o internet. 4 provincias
concentran al 70 % de conexiones a Internet, siendo Guayas 36% y Pichincha 24% las
provincias que tienen el mayor nimero de conexiones

Destacan estadisticas como

e El 77.2% de ecuatorianos han utilizado internet.
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e 61.3% de ecuatorianos tiene acceso un teléfono celular activado
® 66.8% de ecuatorianos no dispone de computador o tableta en el hogar

e El acceso a propiedades de Google ha crecido un 11.59% entre abril del

ano 2023 y agosto de 2024.

Segun el (Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion,
s.f.) a nivel urbano se registra que el 92,4% de ciudadanos acceden a redes sociales, por

medio de sus teléfonos moviles; mientras que en la zona rural el 82,88% de personas

Redes sociales como Tik Tok presentan un aumento de usuarios, en su mayoria
de 55 afios en adelante, en comparacion a inicios del afio 2024, llegando a los 14.3
millones de usuarios, mientras que el entorno de Meta (Facebook, Instagram, Audience
Network y messenger) cuenta con 14.9 millones, Linkedin con 5 millones, Spotify con

3 millones y X (Twitter) con 1.9 millones.

El uso de la inteligencia artificial se ha extendido en Ecuador posicionandolo en
el onceavo puesto del Indice Latinoamericano de Inteligencia Artificial 2024, la
poblacion entre las edades de 18 a 34 afios compone el 57,38% de usuarios de ChatGPT,

siendo esta inteligencia artificial la mas buscada.



33

Ilustracion 4 Interés en el tiempo Google Trends

Ecuador, Ultimos 12 meses
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Interés a lo largo del tiempo @ 4 O L

LI

Media 21 ene 202:

Fuente: Google Trends. Consultado el 18 de enero de 2025

Resumen Analisis PEST-L

Ilustracion 5 Analisis Pest-L

Politico

Econémicos

Sociales

Tecnolégicos

» Regulaciones
gubernamentales:

» Laempresa debe cumplircon
regulaciones estrictas del
sector que exigen altos
estandares en calidad y
seguridad delos serviciosy
productos.

Estabilidad politica:
La situacién politica y su
Impacto en el sector industrial

Variacign interanual del FIB
2024-11:-2.2%

Crisis econdmica:
Incremento del IVA del 12% al
15%, lo que eleva los costos de
produccion y afecta el poder
adgquisitiva de los clientes.
Inflacion estimada de 1.81%a
1.83% en 2024-2025, que
impacta en larentabilidad de
las empresas.

Crisis energética:

puede influiren la cor

de proyectos industriales
grandes y en la confianza
empresarial.

Incentlvas fiscales: Posibles
incentivos para empresas
locales que ofrezcan servicios
esenciales como
mantenimlento y fabricacién de
repuestos.

Ine dela de
mantenimiento debido al
anvajacimisnto ds equipos
industriales adquirides en la
ultima decada.

El sector metal mecanico
contribuye ala economia
nacional con 1.8% dal PIB
agroalimentario de Ecuador

alcanzaron los 12 093 millones

de délares

Fuente: Elaborado por el autor

Analis

s del Microentorno

5 fuerzas de Porter

Segun (Silva, 2023)

= EL67.2% de la poblacién total
del pals s capaz de trabajar

+ Elempleo adecuado se ubico
en ese mes en 36,4%

= Desempleo: 3,5% en 2024

» Tasa da incidenciadela
pobreza: fue de 3.8 en 2023

« Entre el 2007 y el 2022, el
promedio de anos de
escolarizacién en Ecuador
aumento del 16.2%

+» Latasa de alfabetizecion fue de
96.4%

= la poblacicn por debajo de la
linea de pobreza fue da 25.2%
en 2022

» El 77.2% de ecuatorianos han
utilizado Internet.

+ 61.3% de ecuatorianos tiene
acceso un teléfono celular
activado

» 68.8% de ecuatorianos no
dispone de computadoro
tableta en el hogar

* El scceso a propiedades de
Google a crecido un 11.69%
entre abrildel ano 2023 y
agosto de 2024,

+ 5.4%, se considera analfabeta
digital

» 4 provinclas concentran al 70
% de conexiones

+ 18a 34 anos compone el
57,3B% de usuarios de Chat
GPT

Legales

« Cumplimiento normativo:

» Regulaciones como el RTE-
102 exigen estandares altos
en seguridad y calidad en
los servicios mecanicos.

* Responsabilidad civil:

= Segun la Constitucion del
Ecuador, las empresas san
responsables eivily
penalments por la calidad
defectuosa de sus
productos y servicios.

* Derechos laborales:

« La empresa debe garantizar
condiciones laborales justas
¥ seguras para sus
empleados, cumpliendo con
la normativa local.

“El modelo de las cinco fuerzas de Porter permite identificar y describir las cinco



fuerzas econdmicas que rigen cada sector industrial. Mas exactamente, explica como
estas fuerzas determinan la intensidad competitiva, el potencial de rentabilidad y el

grado de atraccion de cada sector econémico.”

A. Competencia en el sector

Una fuerza moderada debido a la falta de competencia directa en Llano Chico,
sin embargo, en el norte de Quito existen numerosos talleres que ofrecen servicios

similares. Esta competencia potencial podria incrementar la presion, si estas empresas
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deciden expandirse hacia Llano Chico, la falta de diferenciacion explicita frente a estos

talleres aumenta la vulnerabilidad de la empresa ante una competencia activa.
Actualmente, la empresa cuenta con una ventaja en trabajos personalizados y en
relaciones solidas con sus clientes, si bien estas se encuentran relativamente

consolidadas para enfrentar posibles rivalidades futuras.

Potencial de nuevos competidores

En este sector, las barreras de entrada son altas debido a los requerimientos
técnicos y la inversion inicial en maquinaria, pero un nuevo competidor con acceso a

capital y tecnologia avanzada podria representar una amenaza.

Factores que considerar para que una empresa sea una amenaza potencial:

a) Inversion inicial en maquinaria y tecnologia CNC.
b) Conocimiento técnico especializado.

c) Cumplimiento de normativas estrictas como el RTE-102.



35

d) Acceso a clientes: nuevos competidores ganen mercado con estrategias

de marketing mas agresivas.

Si bien los socios no identifican competidores actuales en Llano Chico,
mencionan la necesidad de diversificar sus servicios debido a la presencia de talleres
similares en el norte de Quito. Esto puede sugerir que competidores externos al
mercado de Llano Chico pueden ser una amenaza, como lo podrian ser; Metalmecénica

industrial Joshmat y Metalmecanica Velastegi.

En Quito, existen mas de 35 talleres, que realizan alguna actividad relacionada
con el mecanizado, sin embargo, no todos tienen las capacidades o herramientas para
competir en el mismo nicho de mercado, el mecanizado, por lo que si bien son capaces

de realizar un servicio especifico no ofrecen un portafolio muy amplio.

B. Poder de negociacion de los proveedores

Alto, debido a la dependencia de un nimero limitado de proveedores clave,
como Voestalpine y SERVICOR, para materiales especializados como aceros y tuberias
esto conlleva a que cambiar de proveedor sea complejo por la especificidad técnica de
los insumos y las relaciones ya establecidas. Estos proveedores tienen una influencia
considerable sobre los costos y la disponibilidad de insumos, lo que impacta la
capacidad de la empresa para cumplir con contratos de manera eficiente. Si bien la
logistica interna de la empresa, basada en el retiro directo de materiales, reduce algunos

riesgos, también anade una carga operativa que podria mejorarse.

C. Poder de negociacion de los clientes
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Por otro lado, el poder de negociacion de los clientes es moderado. Los clientes
principales de la empresa, que incluyen medianas empresas como Eco Caucho,
INDIMA S.A. y MODERNA ALIMENTOS (Concentracion del mercado: Con el 70%
de sus clientes en el sector metalmecéanico y el 30% en el alimenticio), valoran la
calidad del servicio personalizado y los tiempos de entrega flexibles. Sin embargo, la
base de clientes limitada a tres empresas recurrentes incrementa la dependencia de cada
cliente, lo que otorga cierto poder de negociacion. Si estos clientes encuentran
alternativas mas econdmicas o deciden reemplazar maquinaria en lugar de mantenerla,
podria disminuir la demanda de los servicios de "Soluciones Mecanicas". Esto resalta la

necesidad de ampliar la base de clientes y diversificar los sectores atendidos.

Servicios altamente personalizados: Las plantillas de disefio generadas para un
contrato son desarrolladas por “Soluciones Mecanicas”, haciendo dificil el cambio de

proveedor.

Precios basados en costos: La estructura de precios depende de la cantidad de
horas maquina, operador y materiales. Esto limita la capacidad de competir

agresivamente en costos frente a otras empresas.

D. Amenaza de productos sustitutos

Se debe considerar que los clientes podrian optar por reemplazar equipos en
lugar de repararlos, especialmente si perciben que esta opcion es mas rentable a largo
plazo. Ademas, la falta de diversificacion en los servicios ofrecidos, y las limitaciones
fisicas operativas (Infraestructura y personal) aumenta el riesgo de que los clientes
busquen alternativas externas para cubrir necesidades no satisfechas. Si bien la

personalizacion y la calidad representan ventajas competitivas importantes, no son
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suficientes para eliminar por completo la amenaza antes descrita sin realizar un esfuerzo

adicional por ampliar el portafolio de actividades o bien comunicar el valor del servicio.

En el caso del mantenimiento, si los fabricantes de equipos ofrecen garantias
extendidas o bien, servicios de mantenimiento incluidos con la compra de su producto,

la demanda de servicios de podria disminuir.

La tercerizacion de actividades a otros talleres especializados para cumplir
: . " : An s " 7
cronogramas sugiere que algunos servicios de "Soluciones Mecénicas" podrian ser

replicados por competidores.

Analisis Interno

Cadena de Valor

Segtin (Peird, 2024)

“El analisis de la cadena de valor, es una técnica cuyo fin es comprender como
una empresa crea su ventaja competitiva, se estudian todas las actividades importantes

que realizan, desde el diseno del producto hasta que llega al consumidor.”

Ilustracion 6 Cadena de Valor

Infraestructura de la empresa
Gestiéon de recursos humanos
Desarrollo de tecnologia

Compras

Logistica Logistica Marketing
Operaciones Y Servicio
ventas
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Fuente: (Peird, 2024)para Economipedia

Actividades de soporte

Infraestructura de la empresa

Instalaciones

La capacidad instalada es dependiente parcialmente de la tercerizacion para

completar proyectos de mayor envergadura.

Equipos

Soluciones Mecanicas hace uso de maquinaria industrial y Tecnologias de
control numérico (CNC), una tecnologia avanzada adecuada para proyectos complejo,

que garantiza precision y eficiencia en la fabricacion de piezas, tales como:

e 1 centro de mecanizado marca Fadal de 4 ejes

e 1 torno paralelo marca Harrison de 1.5mm de largo,
e 1 fresadora de torreta marca Kondia,

e 1 troqueladora de 60 toneladas.

e 1 torno revolver

e Sueldas SMAW

e Suelda GTAW

e Suelda GMAW



Gestion de recursos humanos
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No existe una jerarquia definida, cada socio gestiona clientes de manera

independiente, a grandes rasgos los roles son compartidos y colaboracién en tareas

operativas, también se presentan desafios debido al reducido equipo, de tres empleados,

lo que restringe la capacidad operativa y dificulta la distribucion equitativa de la carga

laboral y dificultar una respuesta unificada a los cambios del mercado.

Organizacion funcional basica para planificacion, ejecucion y visitas a clientes.

Ya que cada uno de los miembros posee relaciones con ciertos clientes estos se encargan

de dirigir el proyecto acordado con el cliente, asumiendo un rol de “director operativo”

por lo que tendra que realizar varias actividades gerenciales incluidas las que requieran

contacto directo con el cliente

1lustracion 7 Jerarquia de Soluciones mecdanicas

Director del

proyecto

Se encarga de

Mano de obra interna

Sub contratacion

Compras

Entrega/comunicacion
con el cliente

Fuente: Elaborado por el autor
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Desarrollo de Tecnologia

Se cuenta con las instalaciones y conocimientos técnicos necesarios para el
desarrollo de productos nuevos, ya se disefian y desarrollan dispositivos personalizados
como JIGS, plantillas y matrices, piezas de precision, dispositivos de ensamblaje y

reparacion de maquinaria industrial.

En términos de investigacion del mercado, hay una deficiencia fuerte por lo que
la creacion de nuevos productos es un gran riesgo al no poder predecir el éxito de estos

productos independientes.

Aprovisionamiento

Acceso a materiales:

“Soluciones Mecanicas” depende de un grupo reducido de proveedores
especializados y realiza sus compras personalmente, lo que garantiza control, pero
aumenta la carga operativa. La disponibilidad variable de materiales afecta la
planificacion, lo que puede derivar en retrasos en los proyectos.

Proveedores de material, aceros especiales, plasticos de mecanizado, tuberias,
perfilerias, pernos y herramientas:

e SERVICOR S.A.

e ACEROS WILSON
e IMPORCOM

e FATTIN

¢ DAVICOM

e SURTIPERNOS.
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Actividades Primarias

Logistica de entrada: Gestion de materiales

Recepcion directa de insumos desde los proveedores, pero sin un sistema
estructurado para optimizar el almacenamiento. Los pedidos se hacen de forma
personal, en base a las necesidades del cliente estipuladas en la proforma “Trabajo por

trabajo”, el material es retirado de las bodegas de los proveedores de forma personal

Operaciones

La empresa se distingue por su mecanizado de precision y la capacidad de
gestionar pedidos personalizados de alta complejidad, Dependiendo del proyecto en el
momento de “proformar” se evalia la contratacion de personal o subcontratar otro taller
que este realice areas especificas para poder cumplir con el cronograma de entrega, las
partes mas complejas del proceso de trabajo como Mecanizado de precision o
mantenimiento de maquinaria industrial, y especialmente el disefio de matrices y
esquemas que son la parte principal del trabajo contratado por el cliente son realizadas

personalmente por el director del proyecto

Logistica de salida

Entrega del producto de forma acordada por los clientes, se busca asegurar la
calidad mediante inspecciones internas antes de completar los pedidos, los trabajos se

entregan personalmente acorde a los criterios de aceptacion del cliente.

% Servicio postventa
Se contacta con el cliente por medio de llamadas y WhatsApp, tiene el objetivo
de incentivar la resolucion de problemas relacionados con los productos entregados y
seguimiento informal, por parte del director de proyecto.

R/

¢ Marketing y ventas



El area de marketing y ventas es una de las debilidades mas grandes de la

empresa, ya que depende casi exclusivamente del boca a boca, de la recomendacion de

clientes actuales. La falta de estrategias publicitarias y digitales limita

significativamente su capacidad para captar nuevos clientes y posicionarse en el

mercado.

La comunicacion con los clientes se realiza principalmente de forma oral y

grafica (planos y muestras). En un enfoque directo y técnico, que carece de una

estrategia mas amplia para captar nuevos clientes.

«* Publicidad:

No realizan publicidad actualmente, lo que representa una oportunidad clara para

iniciar estrategias de promocion y mejorar su visibilidad en el mercado.

Analisis Externo

Analisis FODA

Tabla 1 Analisis FODA

Analisis FODA

Fortalezas

Debilidades

Estadia consolidada
Especializacion técnica
Adaptabilidad en la produccion
Personalizacion de productos y
servicios

Relacion sélida con clientes
Calidad y valor percibido

Tecnologias y equipos

Falta de planificacion estratégica

Nulo enfoque en marketing

Dependencia de recursos limitados

Tamafo reducido del equipo

Limitados canales de comunicacion
Limitada capacidad de produccion

Gestion logistica limitada

Precios delimitados por costos

Limite superior de precios delimitado por el
cliente

Limitado alcance operativo

Oportunidades

Amenazas

Planificacion estratégica

Crisis econdmica y energética
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Crecimiento en el sector alimenticio
Expansion geografica
Implementacion de estrategias de
marketing digital

Diversificacion de servicios

Diversificacion de clientela

Baja inversion Publico/Privada
Inestabilidad Politica/Econémica
Inseguridad nacional

Dependencia de sectores especificos
Desafios normativos

Competencia externa

Productos sustitutos

Fuente: Elaborado por el autor

Matriz PAI

En base al articulo de (Team Asana, 2024) Una matriz de prioridades, también

conocida como matriz de priorizacion, ordena las tareas o los proyectos segliin un

conjunto definido de variables.

Tabla 2 Matriz PAI 1

MATRIZ PRIORIZACION DE ANALISIS INTERNO

APOYO AL LOGRO DE LOS .
FACTORES CLAVES DE EXITO FACTORES DE EXITO
< .
zS | £Z@
9 @) % 9‘1 g ,_1 UQJ 8 9):
MATRIZ PAI 99 | @22z | 26 g c
5z |E25%| S8 | £ S
Z8 | 252E| 22 | ¢ 2
ZE | BS0A o & - =
IMPORTANCIA 9 9 10
FORTALEZAS
Estadia consolidada 9 9 10 262
Especializacion técnica 9 9 9 252
Adaptabilidad en la produccion 8 9 9 243
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SerViCiOf;ersonalizacién de productos y 2 10 753
Relacion solida con clientes 10 10 271
Calidad y valor percibido 10 10 253
Tecnologias y equipos 9 10 262

Fuente: Elaborado por el autor

Tabla 3 Matriz PAI 2

MATRIZ PRIORIZACION DE ANALISIS INTERNO

DIFICULTAN O IMPIDEN
LOGRO DE LOS FACTORES FACTORES DE EXITO
CLAVES DE EXITO
TREEEE R 2
S8 |Z5a2| a2t = 3
ZC |Ge~” Z =3 < =
MATRIZ PAI >3 |2C53 2z o g
Oz M=l 3O = =
A - ~ 22
29 |8<<8 K =
= = AR ORE)
IMPORTANCIA 9 10
DEBILIDADES
Falta de planificacion 7 9 7 214
estratégica
Escaso enfoque en marketing 6 7 5 167
Dependencia de recursos 9 2 9 243
limitados
Tamafio reducido del equipo 8 8 8 224
Limitados canales de
comunicacion 8 6 6 186 2
Limitada capacidad de ] 4 5 158 )
produccion
Gestion logistica limitada 6 6 6 168 2
Precios delimitados por costos 9 5 5 176 2
Limite superior de precios
delimitado por el cliente : . 2 140 2
Limitado alcance operativo 3 6 5 131 2
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Elaborado por el autor

Tabla 4 Matriz de Evaluacion Andlisis Interno

MATRIZ EVALUACION ANALISIS INTERNO

QUE TAN IMPORTANTE ES LA FORTALEZA

EN LA EMPRESA
LISTA DE FORTALEZAS Y
DEBILIDADES
= < < <
ﬁ A O A
S 2| |z =
= o | S o
Z A 4 A
o Z o Z
O o an o
5B s
= S| | = =
= S| | o s
< < A >
© S Z. o
=| | O 3
2| |8 H
< 83
“l |3
=
>
83|
FORTALEZAS "1-5"
Estadia consolidada 262 [0.072717 5 0.3636
Especializacion técnica 252 10.069942 5 0.3497
Adaptabilidad en la produccion 243 0.067444 4 0.2698
Personalizacion de productos y
servicios 253 0.070219 5 0.3511
Tecnologias y equipos 271 0.075215 5 0.3761
Calidad y valor percibido 253 0.070219 4 0.2809
Tecnologias y equipos 262 0.072717 5 0.3636
DEBILIDADES
Falta de planificacion estratégica 214] ]0.059395 4 0.2376
Escaso enfoque en marketing 167 0.04635 3 0.1391
Dependencia de recursos limitados 243 | 10.067444 4 0.2698
Tamafo reducido del equipo 224 0.06217 4 0.2487
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Limitados canales de comunicacién 186 0.051624 5 0.2581
Limitada capacidad de produccion 158 0.043852 6 0.2631
Gestion logistica limitada 168 0.046628 7 0.3264
Precios delimitados por costos 176 ]0.048848 8 0.3908
Limite superior de precios delimitado
por el cliente 140| ]0.038857 9 0.3497
Limitado alcance operativo 131 0.036359 10 0.3636
3603 1 93 5.2015
Matriz PAE
Tabla 5 Matriz PAE 1
MATRIZ PRIORIZACION DE ANALISIS EXTERNO
APOYO AL LOGRO DE LOS .
FACTORES CLAVES DE EXITO FACTORES DE EXITO
< IN
§d é E =ge a
o3 Zz<Z| a0 - S
>3] =2o| 48a 5 &
MATRIZ PAI oL 5= = O = o
28| &3 zE g
= SIS ©
IMPORTANCIA 8 9 10
OPORTUNIDADES
Planificacion estratégica 8 6 8 198
Crecimiento en el sector alimenticio 8 7 10 227
Expansion geografica 7 8 10 228
Implerr}entaglgn de estrategias de 3 3 3 216
marketing digital
Diversificacion de servicios 6 7 8 191




Diversificacion de clientela ‘

8‘ 208|
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S ‘

Elaborado por el autor
Tabla 6 MATRIZ PAE 2
MATRIZ PRIORIZACION DE ANALISIS EXTERNO
DIFICULTAN O IMPIDEN )
LOGRO DE LOS FACTORES FACTORES DE EXITO
CLAVES DE EXITO
® 88 — < ®)
— A L]
g x4 =& 5 2 o
N MmO o = A <
= Z = = a
MATRIZ PAI g i < 7
Z I
IMPORTANCIA 9 9 10
AMENAZA
Crisis econdmica y energetica 9 5 7 21 7
Baja inversion Publico/Privada 8 9 9 26 2
Inestabilidad
Politica/Economica : 8 7 % 4
Inseguridad nacional 7 7 8 22 5
Dependencia de sectores
especificos g 9 10 2 !
Desafios normativos 7 7 8 22 6
Competencia externa 9 4 7 20 8
Productos sustitutos 9 5 10 24 3

Elaborado por el autor



Matriz PAE

Tabla 7 Matriz PAE 1
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MATRIZ PRIORIZACION DE ANALISIS EXTERNO

APOYO AL LOGRO DE LOS

FACTORES CLAVES DE EXITO FACTORES DE EXITO
< e
5 J Sz & = >
Q 8 z < aNe) > a
=3l =28 53| £| =
MATRIZ PAI 22| E2%| £8 S o
! <& >
3 < < 5 - o
— = m @)
IMPORTANCIA 8 9 10
OPORTUNIDADES
Planificacion estratégica 8 6 8 198
Crecimiento en el sector alimenticio 8 7 10 227
Expansion geografica 7 8 10 228
Implerr}entaglgn de estrategias de 3 3 3 216
marketing digital
Diversificacion de servicios 6 7 8 191
Diversificacion de clientela 7 8 8 208

Elaborado por el autor

Tabla 8 MATRIZ PAE 2

MATRIZ PRIORIZACION DE ANALISIS EXTERNO
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DIFICULTAN O IMPIDEN
LOGRO DE LOS FACTORES FACTORES DE EXITO
CLAVES DE EXITO
g m = < ©)
— V—l [
g x4 =4 5 = A
g M Y o = ~ g
= Z = - a
MATRIZ PAI g 52 < 7
Z I
IMPORTANCIA 9 9 10
AMENAZA
Crisis econdmica y energética 9 5 7 21 7
Baja inversion Publico/Privada 8 9 9 26 2
Inestabilidad
Politica/Econémica 8 8 7 23 4
Inseguridad nacional 7 7 8 22 5
Dependencia de sectores
especificos g 9 10 2 !
Desafios normativos 7 7 8 22 6
Competencia externa 9 4 7 20 8
Productos sustitutos 9 5 10 24 3

Elaborado por el autor

Matriz EAE

Tabla 9Matriz EAE

MATRIZ EVALUACION ANALISIS EXTERNO

QUE TAN IMPORTANTE ES LA FORTALEZA EN LA EMPRESA
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LISTA DE FORTALEZAS Y
DEBILIDADES
= SABEE 5
S 2| |AZ =
2 =INPY- A
@ Z| |89 Z
< 2125 g
&) Z == A
= I =
< < = >
J S =
= =
_
2 2
n 1_
FORTALEZAS 5"
Planificacion estratégica 198 0.16336634 5 0.81683168
Crecimiento en el sector
alimenticio 227 0.18729373 5 0.93646865
Expansion geografica 228 0.18811881 4 0.75247525
Implementacion de
estrategias de marketing
digital 216 0.17821782 4 0.71287129
Diversificacion de servicios 191 0.15759076 4 0.63036304
Diversificacion de clientela 208 0.17161716 5 0.85808581
DEBILIDADES
Crisis econdmica y
energética 21 0.01732673 3 0.0519802
Baja inversion
Publico/Privada 26 0.02145215 4 0.08580858
Inestabilidad
Politica/Econdémica 23 0.0189769 3 0.05693069
Inseguridad nacional 22 0.01815182 4 0.07260726
Dependencia de sectores
especificos 28 0.02310231 5 0.11551155
Desafios normativos 22 0.01815182 2 0.03630363
| | | 1212 1 43 430940594




Cruce de variables

Tabla 10 Cruce de variables

51

Factores Internos/ Factores
externos

Lista de Fortalezas

e Experiencia consolidada

e Especializacion técnica

e Adaptabilidad en la
produccion

e Relacion sélida con clientes

e (alidad y valor percibido

Lista de Debilidades

e  Falta de planificacion
estratégica

e  Escaso enfoque en marketing

e Dependencia de recursos
limitados

®  Tamaiio reducido del equipo

Lista de Oportunidades

e Crecimiento en el sector
alimenticio

e Expansion geografica

e Implementacion de
estrategias de marketing
digital

e Diversificacion de servicios
Posicionamiento de
marca

Aprovechar la
especializacion técnica y
relaciones sé6lidas con
clientes para ofrecer
servicios en nuevos sectores
industriales y crear un nuevo
producto

Implementar estrategias de
marketing digital y
posicionamiento en redes
sociales para captar mas
clientes; Aprovechar la
calidad percibida y las
relaciones solidas con
clientes actuales para crear
casos de éxito en redes
sociales y publicidad online.

Lista de Amenazas

e Crisis economica

e Inestabilidad
Politica/Econ6émica

e Inseguridad nacional

e Dependencia de sectores
especificos

e  Desafios normativos

Utilizar la calidad y valor
percibido como, baliza para
asegurar contratos con
clientes estables que puedan
asegurar la continuacion de
las operaciones.

Realizar un plan estratégico
para Reducir la dependencia
de sectores especificos
diversificando el portafolio y
el acceso a recursos y
materiales

Elaborado por el autor

Matriz GE (General Electric) McKinsey

Segun (Ramirez, 2024) la matriz GE McKinsey es “es una herramienta de

gestion estratégica que permite a las empresas evaluar el atractivo de diferentes

mercados y potencial de sus unidades de negocio.”

Fortaleza Competitiva
—/

Atractivo del Mercado |

Alto

Medio

Bajo
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Alta Mecanizado de precision | Diseiio y fabricaciéon | Crecimiento en el
de prototipos mercado alimenticio
Manufactura
Media Mantenimiento Fabricacion de
mecanico repuestos
Baja

¢ Invertir en estrategias de Marketing que permitan dar a conocer las
capacidades de la empresa, captando clientes en el proceso.

¢ Invertir en el disefio y fabricacion de prototipos, que representa un nicho
con alto atractivo y fuerte capacidad interna.

¢ Invertir en la entrada del mercado alimenticio como proveedores de
maquinaria

¢ Invertir: Construir y mejorar el mecanizado de precision, optimizando

recursos y explorando oportunidades en sectores adicionales.

e

% Mantener y consolidar el mantenimiento mecénico, mejorando la
eficiencia y explorando contratos de mantenimiento preventivo para

aumentar la fidelizacion

1.5. Identificacion del problema diagnostico

Después de haber hecho el analisis situacional a la empresa Soluciones
Mecanicas se ha podido determinar el problema central se encuentra en las
complicaciones administrativas, que derivan en las limitadas fuentes de proyectos, una
falla comun en las pequefias empresas del pais, de esta se derivan las siguientes
problematicas:

El enfoque al marketing es el aspecto que mas sufre, Soluciones mecanicas no

hace uso de estrategias de marketing activo, dependiendo exclusivamente de la
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comunicacion oral exponiendo graficas tradicionales, o “mencionando” las capacidades
de la empresa en reuniones personales y privadas, asi como de las recomendaciones que
hacen los clientes habituales de la empresa como el principal medio de difusion de la
marca por lo que su capacidad para posicionarse, captar nuevos clientes y conseguir
mejores pecios esta severamente afectada.

Dado a este diagnostico el plan de marketing se justifica en que la capacidad
instalada de Soluciones Mecénicas posee la flexibilidad suficiente para aceptar contratos
grandes y/o complejos, siendo estos los que permiten la inversion necesaria para el
crecimiento y desarrollo de la empresa, se requiere alcanzar el mercado de produccion

industrial para asegurar la rentabilidad del negocio

1.6. Fundamentacion teorica

Las empresas como “Soluciones Mecanicas” enfrentan desafios considerables,
tanto de los efectos del micro y macro entorno en el que desarrollan sus actividades,
como de forma interna en términos de gestion, segun (CADENA Jaime et al., 2020) Las
medianas empresas no estandarizan sus métodos de trabajo mientras que su manejo se
basa en la experiencia de sus trabajadores y se desconoce el beneficio de implementar

nuevos modelos de gestion y no existe conocimiento de las herramientas BPM.

El principal criterio en las empresas ecuatorianas para realizar “mejoras” recae
en disminuir costos, buscar rentabilidad y atender demandas puntuales de los clientes,
pero no hay una verdadera cultura de mejoramiento empresarial continuo y a largo
plazo, un problema de direccién que sumado a los limitados recursos de capital,
merman el rendimiento de las empresas en su conjunto, una mejor organizacion del

negocio tomar en cuenta gestion de recursos humanos, la optimizacion de procesos y la



54

innovacion de productos para el cliente final, podria sacar a muchas empresas

ecuatorianas del estancamiento en el que se hallan.

La gestion estratégica segun (Clavijo, Gestion estratégica: qué es, beneficios y
etapas, 2024) “es un proceso mediante el cual una organizacion formula e implementa
las estrategias necesarias para alcanzar sus objetivos a largo plazo y adaptarse
eficazmente a su entorno”, un elemento que sera necesario para la que “Soluciones
Mecanicas”, sea capaz de mejorar tendra que emplear herramientas tales como el
Modelo de las 5 Fuerzas de Porter, matriz GE, matriz de prioridades, el analisis FODA 'y
entender la Teoria del ciclo de vida del Producto, que segiin (Maftra, 2019) es “el
proceso por el que pasa un articulo comercial desde su concepcion hasta su salida del

mercado, para determinar las estrategias mas adecuadas para el momento adecuado”.

El trabajo de (Baena Perez et al., 2022) sobre el desarrollo de productos nuevos
o la actualizacion de los existentes en el menor tiempo de respuesta posible, permitiran
encaminar el desarrollo de tacticas que permitan aprovechar las capacidades técnicas de
“Soluciones Mecanicas”, el método que se presenta estd basado en la vision del autor
sobre los elementos practicos que le permitiran al ingeniero responder, de forma mas

rapida y completa, a las necesidades del mercado.

Marketing Relacional Basado en (Gémez, 2023),el marketing relacional enfoca
sus esfuerzos en fortalecer las relaciones con los clientes existentes mediante la calidad
del servicio y el soporte continuo. Esto es crucial dado que "Soluciones Mecénicas"

depende del boca a boca y recomendaciones.

Ventas
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Segun (Paul Rios ES, 2023)“El término «ventas» comprende todas las
actividades necesarias para proveer a un cliente o empresa de un producto o servicio a

cambio de dinero.”

Plan de Marketing

Segun (Vargas Belmonte, 2023)Indica el conjunto de acciones sucesivas y
coordinadas a realizar para lograr los objetivos establecidos en el plan de negocio de la

microempresa.

Estrategias de Marketing Digital

El Inbound Marketing ( HubSpot, Inc., s.f.) resalta la importancia de atraer
clientes mediante contenido relevante en plataformas digitales. Estrategias como SEO,
redes sociales y anuncios digitales pueden posicionar a "Soluciones Mecanicas" frente a
nuevos mercados y ofrecerles lo que necesitan para alcanzar sus metas en todas y cada

una de las etapas del recorrido que hacen.

Teoria del Valor Percibido

La percepcion de valor, segiin (Clavijo, 2020), se fundamenta en la apreciacion
sobre el producto o servicio y se demuestra en el precio que el cliente est4 dispuesto a
pagar. "Soluciones Mecanicas" debe comunicar de manera efectiva su ventaja
competitiva en personalizacion y calidad. Hoy en dia, el publico se encuentra ante una
gran variedad de productos y servicios que pretenden satisfacer una determinada

necesidad, ya sea, ofertando el precio mas bajo del mercado o la mejor calidad.
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(Hernéndez Ferndndez, n.d.), por lo que una aproximacién que maximice la percepcion

subjetiva del cliente puede marcar la diferencia entre el éxito y el estancamiento.

La filosofia “Lean Manufacturing”, para (Andreu, 2024) “es un sistema de
organizacion del trabajo que pone el foco en la mejora del sistema de produccion”. Para
esto se basa en la eliminacion de actividades que no aportan valor al proceso ni al
cliente. Para esto es importante considerar las “innovaciones disruptivas” (Mercedes
Ortiz Hernandez et al., n.d.) “no son tecnologias que hacen los productos mejores; sino
que son las innovaciones que hacen los productos y servicios mas accesibles y
factibles.” Mercedes en su trabajo resalta que donde las empresas logran fortalecer sus
productos, han tenido buen impacto en la sociedad, lo que puede resultar en beneficios a
largo plazo para las empresas que sean capaces de capitalizar en la imagen y reputacion

que se crea por un producto de alta calidad.

Teoria de Recursos y Capacidades

(Figueiras, 2021) se plantea que las organizaciones son distintas en capacidades
y recursos, por lo que dichos elementos no estaran disponibles en para todas las

empresas en las mismas condiciones.
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Valor

Un recurso tiene valor para la empresa que lo
posea cuando reduce los costes o aumenta los
ingresos en comparacion al caso de no
disponer de dicho recurso.

Rareza

Un recurso o capacidad de valor serd una
mayor fuente de ventaja competitiva para la
empresa que lo posea cuantas menos
empresas de la competencia lo tengan, es
decir cuanto mas raro sea.

Imitacion

Los recursos de valor vy raros son una fuente
de ventaja competitiva hasta que sean
imitados por los competidores. La imitacion,
no obstante, lleva su tiempo v es cara. Los
activos tangibles son facilmente imitables
salvo que estén protegidos por patentes,
mientras que los activos intangibles son mas
dificiles de imitar.

Organizaciéon

Para explotar los recursos de valor, raros y
aun no imitados, la estructura y los
mecanismos de control de la empresa deben
estar bien organizados.

Fuente: (Figueiras, 2021)
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UNIDAD II — Estudio de mercado

2.1. Objetivos

2.1.1. Objetivo general

Recolectar informacion clave sobre las necesidades del mercado en la zona norte
de Quito, la percepcion de los servicios actuales y las oportunidades de diversificacion
de 'Soluciones Mecanicas'

2.1.2. Objetivos Especificos

e Determinar la demanda potencial de servicios metalmecanicos en
empresas del sector de produccion industrial de la zona norte de Quito,
mediante un estudio exploratorio y descriptivo.

e Evaluar la oferta existente en el mercado, analizando la capacidad
operativa y la estrategia de precios de la competencia.

e Investigar la percepcion de los clientes actuales de la empresa, mediante
entrevistas en profundidad, para identificar dreas de mejora en la
prestacion de servicios.

e Integrar y comparar la informacion obtenida de la competencia, clientes

potenciales y clientes actuales, para establecer un analisis comparativo.

2.2. Justificacion de la Investigacion

"Soluciones Mecanicas" se encuentra en un punto de inflexion crucial en su
trayectoria. La empresa destaca por su solida experiencia técnica, la capacidad de
adaptacion a las demandas del mercado y una relacion establecida con clientes que
valoran la personalizacion de sus soluciones. No obstante, a pesar de contar con

capacidades técnicas avanzadas como el uso de maquinaria CNC y la implementacion
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de procesos de mecanizado de precision la empresa enfrenta limitaciones significativas
en areas estratégicas.

La reduccion de la inversion tanto publica como privada de los antiguos clientes
de la empresa ha supuesto un problema mayor, al reducir las fuentes de flujo econdémico
mas importantes, lo que una vez representaba una fuente de recursos estable, permitia
pasar por alto la planificacion estratégica y enfoque de marketing, lo que terminaria por
restringir su potencial de crecimiento, impidiéndole capitalizar oportunidades en nuevos
segmentos de mercado.

El estado actual permite un amplio margen de mejora al no haber explorado
completamente la diversificacion de su portafolio, si como en términos de
mercadotecnia, se puede empezar desde cero dando un enorme margen de maniobra
para desarrollar la marca, facilitando; La integracion de servicios especializados como
el disefio y fabricacion de matrices y la implementacion de estrategias de marketing
digital pueden potenciar su posicionamiento y ampliar su base de clientes. Asimismo, la
incorporacion de nuevas tecnologias y la optimizacion de procesos operativos
representan oportunidades estratégicas que permitirian a la empresa responder de
manera mas eficaz a las exigencias del sector industrial.

Esta investigacion se justifica en la necesidad de disefiar un plan de marketing
integral que potencie las capacidades internas de "Soluciones Mecanicas" y le permita
alcanzar un crecimiento sostenible. La presente propuesta busca aportar informacion
clave que respalde decisiones estratégicas, permitiendo a la empresa no solo mantenerse
competitiva, sino también liderar innovaciones en un entorno economico y social en
constante evolucion.

La obtencion de informacion a través de la investigacion permitira el correcto

analisis de mercado, lo que a su vez sera la base para el desarrollo de las estrategias que
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representan soluciones para mantener la competitividad y alcanzar los objetivos
comerciales de la empresa. El desarrollo de este plan permitird identificar estrategias
efectivas para captar nuevos clientes, fortalecer las relaciones con los actuales y adaptar
la oferta con un enfoque proactivo en la gestion de servicios a las condiciones
especificas del mercado local, lo que podria convertir los desafios del entorno en

oportunidades de crecimiento.

2.3. Aspectos metodolégicos

2.3.1. Enfoque de Investigacion

La investigacion hace uso de un enfoque mixto que integra métodos cualitativos
y cuantitativos. La investigacion cualitativa permitird explorar en profundidad las
percepciones, necesidades y expectativas de los clientes actuales y las capacidades de la
competencia, utilizando entrevistas y observaciones. Por otro lado, la investigacion
cuantitativa recopilarad datos estadisticos representativos sobre las preferencias del
mercado mediante encuestas estructuradas. Este enfoque es el mas adecuado dada la
complejidad del segmento, donde se requiere tanto el analisis numérico de la demanda y
oferta como la interpretacion cualitativa de expectativas y niveles de satisfaccion

2.3.2. Tipos de Investigacion

R/

¢ Investigacion exploratoria

Segtin (Cimec, 2024)“La investigacion exploratoria es un tipo de investigacion
que se utiliza para estudiar problemas poco conocidos o estudiados, con el fin de
obtener una comprension general y orientar investigaciones posteriores.”

Permitira identificar nuevas tendencias, amenazas y oportunidades en el
mercado de Llano Chico y zonas aledaiias, estableciendo un primer marco conceptual

para el estudio.
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¢ Investigacion Documental

Segin (Reyes-Ruiz & Carmona Alvarado, 2020) “La investigacion documental
es una de las técnicas de la investigacion cualitativa que se encarga de recolectar,
recopilar y seleccionar informacion de las lecturas de documentos, revistas, libros,
grabaciones, filmaciones, perioddicos, articulos resultados de investigaciones, memorias
de eventos, entre otros”

Consistira en la revision de fuentes secundarias (informes sectoriales,
estadisticas oficiales y publicaciones académicas) para contextualizar el entorno
macroecondémico y sectorial.

% Meétodo Analitico

Segun: (Nirian & Pablo Orellana, 2020)

“El método analitico es un método de investigacion que se desprende del método
cientifico y es utilizado en las ciencias naturales y sociales para el diagnostico de
problemas y la generacion de hipdtesis que permiten resolverlos.”

Para identificar relaciones y patrones en los datos de; costos, preferencias de
clientes, acciones de la competencia y la crisis energética, entendiendo como estos
factores interactiian y afectan las ventas.

Método de Investigacion Inductivo

Segun (Arellano, 2023):

“El método inductivo es un tipo de razonamiento que consiste en obtener
conocimientos generalizables a partir de conocimientos especificos. Asi, va de la

observacion de fendémenos particulares a la formulacion de conclusiones generales.”

Este método se utilizara para obtener premisas importantes sobre los factores de

oferta, demanda insatisfecha dentro del sector de Llano Chico, Quito, a través de la
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observacion de patrones especificos tales como las preferencias de mantenimiento o las
practicas de entrega de la competencia, y desarrollar el Buyer Person 6ptimo para la

empresa, con el fin de desarrollar la propuesta mercadoldgica.

2.4. Fuentes de Investigacion

La investigacion de mercado combina dos enfoques complementarios para
obtener informacion valiosa. Utiliza fuentes primarias a través de encuestas hechas a
medida para el publico objetivo, que aseguran la recopilacion de informacion de calidad
y actualizada sobre las preferencias, necesidades y habitos del ptblico objetivo.
También se introduce el estudio de fuentes secundarias que hacen referencia a
estadisticas cuantitativas y andlisis de los organismos publicos, universidades e
informes de andlisis de sector, proporcionando asi una fotografia completa del entorno
de mercado y el entorno competitivo.

Proceso de Investigacion: Desarrollo

2.5. Fuentes secundarias

Segun (Morales, 2021) “contienen informacion primaria, ya sintetizada y
reorganizada. Estan disefiadas para facilitar y maximizar el acceso a las fuentes
primarias o a sus contenidos”

2.5.1. Analisis Internacional

Se recopilaran informes y estudios globales sobre innovaciones en la industria
metalmecanica, como la automatizacion, tecnologias CNC, y la digitalizacion de

procesos (Industria 4.0). Estos documentos, provenientes de organismos internacionales
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y académicos, permitiran contextualizar el entorno global y sus implicaciones en la
competitividad.

Segun datos de Statista (Martin Placek, 2024) al igual que el mercado de
automatizacion global, la industria del Mecanizado CNC tenga un crecimiento
equivalente, y se espera que alcance los 23 trillones de ddlares estadounidenses en 2026

Los paises con la industria metalmecanica mas avanzada del mundo son Estados
Unidos, Japon, China, Alemania y Espana. Empresas como Codinter, pueden proveer
desde un simple corte de metales hasta piezas de alta tecnologia, en su pagina web dicen
“Contamos con oficinas en varios paises de América, y vendemos a mas de 25.000

clientes en unos 125 paises alrededor del mundo.” (Codinter, n.d.)

En base a informaciéon de Google Trends, se puede determinar que los paises que
mas interés muestran en este sector industrial son; Estados Unidos de América, Rusia,
Brasil, Espafia, Republica dominicana, Bolivia, Guatemala, Perti, Colombia, Ecuador,

Chile, Argentina, Uruguay y Venezuela

Estados Unidos de América

(Richconn, n.d.) Su posicién como la principal nacion manufacturera del mundo
ha atraido a empresas globales para establecer fabricas en su territorio, como los casos

de:

. Richconn

o Investigacion del Pacifico
. Baker

o Protolabs

° TFG de Estados Unidos
° Mecanizado CNC unido



o Beltim

o Microindustrias estadounidenses

o Fresadora CNC

o M&P Manufactura de Estados Unidos
o TENX

° Norte Tenedor

El reino unido

(Gavin, 2024) Aria: Uno de los centros més importantes para la
innovacion industrial, que ha estado incrementando su demanda de piezas

complejas y precisas, por lo que han destacado 10 empresas de mecanizado

CNC:
o Aria Fabricacion Limitada
o Factory Ltd
. Get It Made
o GEOMIQ
. Penta Precision
o Hone-All Precision Limitada
o Velden Engineering UK Ltd
. MNB Precision Limitada
o Ingenieria Kenworth
o APT Leicester Ltd
China

Esta a la vanguardia de la produccion manufacturera mundial, con mas de 2

billones de dolares en produccion. Estos son sus proveedores mas destacados:

64
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. Rapido Directo

. Wayken
. Estrella rapida
o HLH
. Dongguan Gensun
o 3ERP
o Mecanizado de arte
o DEK
Demanda

Las piezas realizadas mediante procesos de mecanizado son instrumentales para
la maquinaria industrial, en aplicaciones de produccion, automocion,
telecomunicaciones y otros componentes electronicos, hidraulicos, neumaticos, de

construccidn, ensamble, almacenaje, médicos y sanitarios, entre otros,

Los productos mas requeridos consisten en: varillas roscadas, pesas, bujes, ejes,
tornillos, pasadores, tuercas, rodillos, poleas, engranajes, moldes para inyeccion de
plasticos, matrices de corte, moldes de forja, herramientas, moldes para sinterizacion,

etc.

(Mipesa, n.d.) Principales Sectores Demandantes de Piezas Mecanizadas
e Maquinaria Industrial.

e Maquinaria para Alimentacion.

e Maquinaria hortofruticola.

e Implantes e instrumental quirargico.

e Equipamiento eléctrico.

e Mobiliario, tanto urbano como doméstico.

e Automocion.
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e Optica.

Procesos y Tendencias de reduccion de costos

Implementacion de automatizacion y CNC.

Para un articulo de Products Finishing MX (Pineda, 2022) Medrano comentaria:
“Hablar de preparar gente en un tiempo récord es muy dificil, pero lo que si puedes
hacer es meter robots. El robot no toma vacaciones, el robot no se enferma, el robot no

toma dias festivos y corre continuamente”,

El sector metalmecanico atraviesa un proceso de transformacion impulsado por
la digitalizacion y la automatizacion, asi como por la adopcion de tecnologias avanzadas
que optimizan la produccién y la eficiencia operativa. La ciberseguridad, la manufactura
aditiva y la robotizacidn son algunos de los factores que estan transformando la forma
de operar de las empresas del sector, presentando, a la vez, tanto condiciones de
competencia global como de oportunidad. Las empresas que se adapten a estas
condiciones, y a pesar de la incertidumbre del mercado global en el que compiten,
tendran una oportunidad de fortalecer su operativa en el contexto de una competencia

elevada y en un entorno cambiante.

La creciente interconexion e incorporacion de sistemas inteligentes en la
manufactura ha agudizado las condiciones de vulnerabilidad de los sistemas industriales
como resultado del hacinamiento y la interconectividad de los datos, lo que intensifica
el riesgo de ciberataques. En ese sentido, las empresas metalmecanicas deberan reforzar
la infraestructura digital mediante protocolos de seguridad, proteccion de datos y

monitoreo en tiempo real. La reubicacion de la manufactura en regla del mundo supone
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la adopcion de protocolos mas estrictos para evitar brechas de seguridad que puedan

amenazar la operativa o la propiedad intelectual de los procesos productivos.

El contexto de volatilidad e incertidumbre econémica debe llevar a las empresas
a adoptar, sin embargo, metodologias agiles que les permitan optimizar recursos y
reducir costes a la vez que no comprometen calidad, ni productividad. Medrano para
(Pineda, 2022) la manufactura esbelta es una estrategia clave para conseguir procesos
eficientes, ya que evita el desperdicio y maximiza el valor afiadido a los productos. La
mejora de los sistemas de produccion flexibles y adaptativos permite mejorar la rapidez
de respuesta a las demandas del mercado y, a la vez, la rentabilidad en un sector muy

competitivo.

Uso del 3D Printing y Manufactura Aditiva

La manufactura aditiva es el ecosistema tecnologico para disefiar y construir
piezas o productos fisicos a partir de datos digitales y abarca varios tipos de tecnologias
para cumplir sus funciones, en tanto que la impresion 3D es el proceso estrella para

formar dichos objetos (Ortiz, 2023).

La manufactura aditiva aplicada a la produccion de piezas y productos
funcionales y particularmente el “3D printing”, como proceso que evolucionado hasta
convertirse en una solucién clave para la fabricacion de moldes y componentes
industriales. En paises como Portugal, esta tecnologia se ha integrado en la produccion
de insertos para moldes de inyeccidn, optimizando los tiempos de fabricacion y
mejorando la calidad del producto final. Una de sus principales ventajas es la capacidad
de producir piezas con acabados finales desde el proceso de moldeo, eliminando etapas

posteriores como el pulido y la pintura. La adopcidn de esta tecnologia en el sector
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metalmecéanico permite reducir costos operativos y mejorar la eficiencia en la

produccion de componentes personalizados.

Robots Colaborativos y Automatizacion Industrial

El uso de robots colaborativos y sistemas automatizados estd redefiniendo la
operatividad en los talleres de herramentales y metalmecanica. En mercados como
Meéxico, donde el 75 % de los talleres operan solo en un turno y medio debido a la
escasez de personal para cubrir turnos adicionales, la automatizacion representa una
solucion viable para maximizar la capacidad productiva (Pineda, 2022)En paises con
alta eficiencia industrial, como Estados Unidos y Canada, los robots y maquinas CNC
operan en turnos nocturnos sin supervision constante, permitiendo que el personal se
enfoque en actividades estratégicas durante el primer turno.

Este modelo de produccion optimiza el uso de recursos, ya que permite mantener
operativas las maquinas durante periodos mas prolongados, aumentando la rentabilidad
sin depender de una mayor contratacion de personal. La robotizacién no solo mejora la
eficiencia, sino que también contribuye a la reduccion de costos laborales y minimiza

errores en la produccion.

La Industria 4.0

Para (Tresesenta, 2024) representa una revolucion en la digitalizacion de los
procesos industriales. Esta transformacion estd marcada por la integracion de
tecnologias avanzadas como la Internet de las cosas, la inteligencia artificial, el analisis
de datos, la computacion en la nube y la realidad aumentada en la fabricacion y la

gestion de la cadena de suministro.
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El sector de la metalmecanica es muy complejo por lo que no solo se necesita
contar con maquinas y herramientas especificas para que funcione de manera correcta,
sino que el personal capacitado para utilizarlas de la forma correcta es fundamental.

En este sector hay una serie de nuevas tecnologicas que en funcion de los
papeles que desempefian en los procesos de fabricacion, se han ido desarrollando como
por ejemplo es la impresioén 3D.

2.5.2. Analisis Nacional

La dolarizacion y la inversion publica

Si bien la dolarizacion ha brindado estabilidad econdomica y financiera, ademas
de incrementar el poder adquisitivo de la poblacion, se deben considerar los efectos
negativos que este sistema presenta, como las dificultades de financiamiento, que han
llevado al pais a adquirir grandes deudas externas, y reducir la inversion publica, lo que
se presenta como uno de los factores por los que la economia entr6 en recesion en el

primer semestre de 2024, segun el informe publicado en julio de 2024 por el BCE.

La inversion privada

(Tapia, 2024) El panorama electoral ha estancado la inversion empresarial, dada
la incertidumbre que produce entre los empresarios y duefios de negocios sobre quién
gobernari el pais durante el préximo periodo y cudl serd su plan de gobierno, dice la
exgerente del Banco Central de Ecuador (BCE), Ver6nica Artola. Sumado a esto
Calderdn explica que “los duefios de muchos negocios ubicados en zonas que eran muy
activas comercialmente han sido victimas de extorsiones y otros han tenido que cerrar

mas temprano”.
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Mientras que la inversion extranjera directa (IED) contintia decreciendo en
Ecuador (Redaccion Primicias, 2025). En el tercer trimestre (julio-septiembre) de 2024,
la cifra fue de USD 73,6 millones, una caida de 54% frente a igual periodo del afo

anterior, segun el Banco Central del Ecuador (BCE).

El costo de 1a mano de Obra ecuatoriana

Segtn un articulo de (Coba Gabriela, 2025) para Primicias

Compuesto por varios elementos tales como el Sueldo Basico Unificado los
diferentes beneficios sociales y los aportes patronales y crediticios, el costo de la mano
de obra ecuatoriana es el 5 mas alto de América latina superando a paises con
economias mas grandes como México y Brasil. En relacion al salario minimo mensual,
Ecuador con 470 ddlares, supera a sus paises fronterizos por un amplio margen,

Colombia con 373.41 dolares y Pert con 305.10 ddlares.

En una nota para el Universo Empresario (Cruz, 2024) : Pasar de crédito
tributario al 2,5 % de ISD subira los costos de produccion, el impuesto generd $ 1.027
millones de enero a octubre, § 110 millones mas que 2023, representa una carga
adicional para las empresas que dependen de la importacion de insumos, maquinaria y
equipos especializados. La determinacion que ha adoptado el Gobierno va a significar
un incremento de los costos para las empresas que, a partir del 2° trimestre de 2025,
podria suponer un incremento de los precios finales de los productos y servicios de este

sector.

La puesta a punto de los precios del impuesto a la salida de divisas (ISD) para el

2025 de la mano del Gobierno ha suscitado preocupacion en el propio sector industrial
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por un posible incremento de los costos de produccion y, en consecuencia, de los
precios finales del 2° trimestre del proximo afio. La eliminacion del crédito fiscal viene
a intensificar este problema, ya que las empresas no podran compensar parte de estos

costos con la deduccidn fiscal (lo que estrecha ain mas las posibilidades de maniobra).

En el 2 BOLETIN TECNICO IPPDN 2024 del INEC (Zapata Ana, 2024),
Seccion 4: “Productos metalicos, maquinaria y equipo” En diciembre 2024, se presenta

la siguiente informacion.

La seccion 4 presentd una variacion mensual de 0,14%, donde 2 de los 31
productos que componen esta seccion, reflejaron un incremento de precios.

Ilustracion 8 Variacion mensual de la seccion 4
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Fuente: Sistema de Indicadores de la Produccion (SIPRO)

Sin embargo, se observan aumentos significativos en materiales clave como las
barras, varillas y perfiles de aluminio, que subieron 3,86 %, y otras estructuras de hierro

0 acero, con un aumento de 0,37 % (Zapata Ana, 2024). Estos incrementos reflejan
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presiones inflacionarias en los insumos esenciales para la fabricacion de maquinaria,
componentes industriales y estructuras metalicas. En contraste, la disminucion de
precios en productos de consumo masivo como refrigeradores (-11,74 %) y aparatos
domésticos de cocina (-1,06 %) sugiere que la demanda en el sector de bienes de
consumo puede estar debilitandose, lo que podria impactar indirectamente a

proveedores de partes metalicas para electrodomésticos.

Ilustracion 9 Variacion mensual de la seccion 4
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Fuente: Sistema de Indicadores de la Produccion (SIPRO)

El impacto combinado del aumento del ISD y la inflacion en insumos clave
plantea un escenario desafiante para el sector metalmecanico en 2025. Las empresas
enfrentan la necesidad de ajustar estrategias de costos, mejorar la eficiencia en la
produccion y explorar alternativas de abastecimiento que minimicen la dependencia de
importaciones. Asimismo, podrian considerar la adopcion de tecnologias de

manufactura aditiva “3D printing” y optimizacion de procesos mediante automatizacion
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y digitalizacion, con el fin de contrarrestar el incremento de costos sin trasladarlo

completamente a los precios finales.

Segun el boletin REEM (Imbaquingo, 2024) en la seccion de comercio, que
muestra un decrecimiento en su participacion de 1,4 punto porcentual del 36,9 % (2012)

al 35,5 % (2023).

[lustracion 10 Registro Estadistico de Empresas 2023

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

. Servicios . Manufactura . Construccion
. Comercio . Agricultura y ganaderia . Minas y Canteras

Fuente: INEC. Registro Estadistico de Empresas 2023

(E1 Comercio, 2024) La industria automotriz fabricaba 40 000 automotores
hasta el 2018. Desde entonces la produccion se redujo hasta las 20 000 unidades.
Molina dice que las causas principales fueron la apertura comercial con la Unién
Europea, llegada de marcas chinas, la pandemia del COVID vy la crisis economica. De

esta ultima cantidad, el 50% corresponde a la planta de OBB de General Motors y la
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diferencia se reparten entre Aymesa y Ciauto. Esto termino en el cierre de la planta OBB

de General Motors en Quito.

Produccion Nacional de la industria

Ecuador cuenta con grandes empresas de fabricacion como Tumbaco de
Contruex o Codinter, las cuales productos y son referentes para el tope de gama de la

produccion nacional CNC, desarrollan una variedad de servicios como:

. Corte

. Soldadura

. Acabado Industrial

. Automatizacion

. Electroerosion

. Disefio 3D pistones

. Disefio 3D simulacion

. Escaner 3D

. Disefio 3D de ensambles

o Molde por Inyeccion
Demanda

Las dos areas cruciales de la metalmecanica son la Matriceria o maquinado y el

Mantenimiento Industrial.

Cuando se trata de produccion en serie se recae en troquelados, estampados,
torneados e inyeccion plastica. Es decir, productos simples de una sola pieza como:
Herrajes, Tuercas, Remaches, Engranajes, rodelas, pesas, bujes, ejes, tornillos,

pasadores, tuercas, rodillos, poleas.

Cuando se trata del desarrollo especifico suele tratarse de Moldes para inyeccion

de plésticos, matrices de corte, moldes de forja, herramientas, moldes para sinterizacion,


https://www.construex.com.ec/exhibidores/manufactura_cnc
https://www.construex.com.ec/exhibidores/manufactura_cnc
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construccion de Jigs para varias funciones, cuchillas de corte. Lo que puede involucras
procesos como el Fresado, Roscado, Torneado, corte laser o water jet, sumados al

proceso de desarrollo I+D propio de cada empresa.

Mientras que el mantenimiento industrial, se lleva a cabo en dos situaciones

primarias:

Tabla 12 Servicio de mantenimiento

Caracteristica Mantenimiento Preventivo Mantenimiento Correctivo

Proactivo Reactivo

Periédicamente Después de la falla

Objetivo Prevenir fallas Reparar fallas

Fuente: (Salvador, 2023) para Fractal

Si bien ambas aproximaciones requieren del personal y el equipo correcto, la
distinciébn mas importante para este estudio se encuentra en el modelo de contratacion,
ya que, si bien el mantenimiento correctivo involucra un costo mayor por reparacion,
limita el contacto con el cliente, reduciendo la probabilidad de crear lealtad, mientras
que los contratos de mantenimiento preventivos aseguran el contacto periodico con el

cliente, sin embargo, representan una menor utilidad bruta por interaccion

2.5.3. Analisis Local

Segun el (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2024)



76

Quito, Ecuador (07 de febrero de 2024) — En la provincia de Pichincha se
registro alrededor de 110.3 mil empresas activas en el 2022, marcando un incremento
del 49.7% en comparacion con el 2021, segun los ultimos resultados del Registro
Estadistico de Empresas (REEM) que genera informacion estadistica sobre la estructura

empresarial ecuatoriana a partir de registros administrativos.

En base al 2 BOLETIN TECNICO IPPDN 2024 del INEC (Zapata Ana, 2024) el
crecimiento del 49,7 % en el nimero de empresas activas en la provincia de Pichincha
entre 2021 y 2022 muestra un notable dinamismo en la actividad empresarial. Quito
alberga 297.381 empresas, consolidandose como epicentro del comercio y la produccion
industrial. Este entorno empresarial diverso presenta oportunidades y desafios para el
sector metalmecénico, particularmente en la demanda para productos y servicios
relacionados con manufactura, mantenimiento industrial y fabricacion de estructuras

metalicas.

Un aspecto clave es que la economia estd impulsada principalmente por
microempresas (276.575) y pequefias empresas (15.195), que representan la mayoria del
tejido empresarial en la ciudad. Estas cifras sugieren que el sector metalmecanico debe
adaptar sus estrategias comerciales para servir a empresas mas pequefias con soluciones
de bajo costo, desde manufactura de partes especificas y herramientas, hasta servicios
de mantenimiento de equipos. De igual manera, el ideal de que s6lo un 34,5% de las
empresas registran plazas de trabajo en la seguridad social y de que apenas un 6,8%
mezclan ventas con generar empleo de alguna manera evidencian que buena parte del

mercado se encuentra todavia en procesos de formalizacion y consolidacion.
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El sector metalmecanico puede beneficiarse de la diversificacion empresarial
mediante alianzas estratégicas con empresas productivas y en particular de un escaso
3,2% de las empresas generadoras de ventas puesto que representan una base importante
para la provision insumos, herramientas y servicios técnicos. No obstante, también es
clave considerar que mas del 55,1 % de las empresas se encuentran bajo el régimen
RIMPE sin declarar ventas ni empleados registrados en la seguridad social, lo que
implica una estructura informal significativa en el mercado. Esto podria representar un

reto en términos de estabilidad contractual y acceso a clientes solventes.

Descripcion del area de estudio

El area en la que “Soluciones Mecdanicas” realiza sus operaciones se encuentra
en la ciudad de Quito, provincia de Imbabura, mas especificamente en el sector de
“Llano Chico”, que destaca por su produccion agricola y ganadera. Llano Chico es una
parroquia rural de las 65 que conforman el 4rea metropolitana de la capital de Ecuador.
Esté situada al Noreste de la ciudad de Quito, y sus limites son las parroquias de

Calderon al norte, Zambiza al sur y este, y Comité del Pueblo y El Inca al oeste.

Al ser una zona con una reducida densidad empresarial, no se puede depender
exclusivamente de este sector de Quito, la competencia se halla dispersa por la ciudad, y
existe una acumulacion de empresas en la zona norte, las cuales representan una
amenaza mas inmediata, mientras que los talleres especializados con renombre, si bien
dispersos en ubicacion sus capacidades productivas son buscadas por sus clientes

sorteando problemas logisticos y de ubicacion.



llustracion 11 Mapa Sector Llano Chico
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Fuente: Consultado de Google MAPS 2025

Por lo tanto, el area de estudio comprende las parroquias de; Llano Chico como

epicentro, asi como Nayon, Cumbayd, Zambiza y Calderon, permitiendo entender el asi
llamado “Mercado de los Capitalistas de Quito”

Ilustracion 12 Division Parroquial del Distrito Metropolitano de Quito

S.Jose de Minas
Pacto Atahualpa
Chavezpamba
ariegal Perucho &
Gualea Puéllaro
Nanegalito i
Calacali
S. Antonio
Pomasqui
Nono qul Guayllabamba
Calderén
TababeE||aQljinChe
Llano Chico
Zémbiza
Quito Nayén Puembo Checa
Cumbaya Yaruqui
Tumbaco
Guangopolo
Conocoto  La Merced Pifo
Alangasi

Lloa

Amaguaia
Divisién parroquial del
Distrito Metropolitano de Quito Pintag
il Parroquia de Llano Chico
Parroquias suburbanas y rurales
Parroquias urbanas

Fuente: (Viajandox.com, n.d.)
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Resumen de la situacion

La industria de produccion metalmecénica es una de las industrias “Backbone” o
pilares en el mundo, ya que de esta depende la fabricacion de otros productos,
transporte, almacenamiento entre otros posesos. Toda empresa dependiente de algun
tipo de maquinaria, por su naturaleza, hard uso de los servicios o adquirira los productos
de esta industria, desde empresas que desarrollan equipo destinado al uso militar hasta
empresas que desarrollan equipo médico, por lo que la variedad de productos y servicios
que se requieren varia enormemente, y por esto los productos mas demandados recaen
en objetos y procesos simples como roscados y placas tornadas con disefios
estandarizados para su produccidon en masa, sin embargo los elementos mejor valuados
son los disefios y mecanismos que cumplen una funcion especifica, lo que implica el
desarrollo total de una “pieza” desde el diagnostico, los planos, modelos, prototipado y

fabricacion, y es esto lo que otorga “prestigio” a una marca en esta industria.

El desarrollo de nuevas tecnologias y procesos de desarrollo en los centros de
innovacion industrial ha reducido los costos operativos e incrementando la produccion,
lo que se traduce en un menor precio para los clientes, propiciando la impulso que
tuvieron los competidores del exterior, como lo es la industria China ha afectado
fuertemente al area industrial de Quito y Ecuador, ofreciendo opciones mas baratas a la
que los clientes potenciales suelen tener predileccion se ha visto una reduccion en las en
las ventas de varias industrias debido a la facilidad y el reducido costo que implica
importar productos desde el exterior en relacion al costo a los altos costos de
produccion locales esto ha afectado especialmente a las industrias automovilisticas y de

electrodomésticos las industrias que mejor se han logrado mantener actualmente son las
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de alimenticias que han demostrado ser capaces de competir incluso han registrado
cierto crecimiento

La salida de General Motors supuso un duro golpe para la economia quitefia, no
solo para los miles de empleados directos, sino que también para el ecosistema general
de la ciudad la pérdida de ingresos redujo el consumo general lo que a su vez mermaria
las ganancias de otras empresas, aunque éstas no estén directamente relacionadas con la
industria automotriz generando un proceso de empobrecimiento y desaceleracion

economica.

2.6.Fuentes primarias

2.6.1. Diseiio del plan muestral

2.6.1.1. Diseiio de la Muestra

Muestreo no Probabilistico

Para la encuesta dirigida a los clientes potenciales y para la seleccion de
empresas a entrevistar, se utilizard el muestreo no probabilistico por conveniencia. Esta
técnica es adecuada debido a la dificultad de acceder a toda la poblacion industrial y

permite focalizar la investigacion en empresas que cumplen con criterios especificos

(por ejemplo, aquellas que utilizan maquinaria metalmecénica de forma habitual).

Técnicas e instrumentos de investigacion.

Cualitativa

Segun (Morales Francisco Coll & Westreicher Guillermo, 2021)

“El andlisis cualitativo se centra en la comprension de los fendmenos que se

producen. Pero, para su comprension, utiliza datos narrativos, se centra en el estudio de
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la literatura, asi como de las particularidades y las experiencias individuales. En otras

palabras, se centra en datos que no se expresan de forma numérica.”

Entrevista
Segun (Corbetta, 2023)
“La técnica de la entrevista cualitativa, como la encuesta por muestreo, pretende
obtener datos preguntando a los sujetos, pero con el objetivo caracteristico de la
investigacion cualitativa de conocer la individualidad de la persona entrevistada
y ver el mundo con sus 0jos.” (p. 361)
Servird para explorar en profundidad la percepcion de los clientes actuales en
relacion con la calidad de los servicios ofrecidos, el cumplimiento de los
tiempos de entrega, el servicio postventa y posibles mejoras en los procesos de
produccion.
Las entrevistas semiestructuradas se aplicaran exclusivamente a los clientes
actuales de “Soluciones Mecanicas™:

e Industria de Accesorios y Partes de Automotores INDIMA SA

e Industria Recicladora De Caucho ECOCAUCHO S.A.

Fichas de observacion

Tabla 13 Ficha de observacion S.I Hydrocleaning

Ficha Técnica Ficha de observacion

Objetivo: Determinar Capacidades de los talleres
considerados competencia

Parametros: Método, Tipo, marca y antigiiedad del
equipo productivo.

Empresa: Servicios industriales Hydrocleaning
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Lugar: Av. Osvaldo Guayasamin, Calderén
Fecha: 2/21/25
Hora: 10:10

» Fuente: Elaborado por el autor

Tabla 14 Ficha de observacion MADIC-MET

Ficha Técnica

Ficha de observacion

Objetivo: Determinar Capacidades de los talleres
considerados competencia

Parametros: Método, Tipo, marca y antigliedad del
equipo productivo.

Empresa: MADIC- MET

Lugar: Av. Osvaldo Guayasamin

Fecha: 2/21/25

Hora: 12:12

Fuente: Elaborado por el autor

Tabla 15 Ficha de observacion Maquiequip

Ficha Técnica

Ficha de observacion

Objetivo: Determinar Capacidades de los talleres
considerados competencia
Parametros: Método, Tipo, marca y antigiiedad del

equipo productivo.
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Empresa: Maquiequip

Lugar: Av. de la Republica 1960
Fecha: 2/21/25

Hora: 13:45

> Fuente: Elaborado por el autor

» Tabla 16 Ficha de observacion Herramientas Vinueza

Ficha Técnica

Ficha de observacion

Objetivo: Determinar Capacidades de los talleres
considerados competencia

Parametros: Método, Tipo, marca y antigliedad del
equipo productivo.

Empresa: Herramientas Vinueza

Lugar: AV Universitaria, Bocaya

Fecha: 2/22/25

Hora: 10:05

» Fuente: Elaborado por el autor

» Tabla 17 Ficha de observacion Metalmecanica Velastegui

Ficha Técnica

Ficha de observacion

Objetivo:

Determinar Capacidades de los talleres
considerados competencia
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Parametros: Método, Tipo, marca y antigliedad del
equipo productivo.

Empresa: Metalmecanica Velastegi

Lugar: Intercambiador de Carcelén lote 11y
Galo Plaza Lasso

Fecha: 2/22/25

Hora: 13:27

» Fuente: Elaborado por el autor

Cuantitativa

Segun (Santander Universidades, 2021)

La investigacion cuantitativa se usa para comprender frecuencias, patrones,
promedios y correlaciones, entender relaciones de causa y efecto, hacer
generalizaciones y probar o confirmar teorias, hipotesis o suposiciones mediante un
analisis estadistico. De esta manera, los resultados se expresan en niumeros o

graficos.

Encuesta

(Westreicher & Lopez, 2020) afirma que:

La encuesta es un instrumento para recoger informacion cualitativa y/o
cuantitativa de una poblacidn estadistica. Para ello, se elabora un cuestionario, cuyos

datos obtenidos sera procesados con métodos estadisticos.
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Las encuestas se han seleccionado para obtener datos representativos y
cuantificables tanto de la competencia como de los clientes potenciales, lo que implica

dos variables.

A. Variante a la competencia: Identificar el nivel de competencia
en el mercado y detectar oportunidades para la diferenciacion.

Cuestionario disefiado para analizar la capacidad de produccion
(portafolio de productos, tiempos de entrega y modalidades de distribucion),
estrategias comerciales y operaticas de las empresas del sector

metalmecanico.

B. Variante a clientes potenciales: Comprender las necesidades y
disefiar estrategias comerciales que mejoren la competitividad de Soluciones
Mecanicas.

Cuestionario que indague sobre la demanda y expectativas de las
empresas industriales, respecto a los servicios metalmecanicos incluyendo
demanda de productos o fabricacion de piezas, proveedores actuales para

mantenimiento, y expectativas en el proceso de produccion.

Tabla 18 Ficha técnica de la encuesta Soluciones Mecanicas

Ficha Técnica Encuesta

Objetivo general de la investigacion: Elaborar una investigacidon mixta, para
obtener datos representativos y
cuantificables tanto de la competencia
como de los clientes potenciales con el
fin de conocer el posicionamiento actual
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de “Soluciones mecéanicas” en llano
chico, Quito.

Fecha de realizacion de campo:

Febrero 21- 25 de 2025

Grupo Objetivo

Empresas industriales de produccion

Talleres metalmecanicos

Disefio muestral

Muestreo no probabilistico por
conveniencia del investigador

Marco muestral

Estudio de campo

Tamaio de la muestra

28

Técnica de recoleccion

Encuesta estructurada, tomada de forma
presencial, registrada en Microsoft Forms

Cobertura geografica

Provincia de pichincha, en la ciudad de
quito, dentro de los sectores
circundantes de Llano chico.

Fecha de entrega del informe

17/10/2025

Elaborado por el autor

Poblacion:

La poblacion objetivo de la investigacion estd compuesta por dos

conglomerados, Competidores y Posibles clientes de un total de 222 Empresas de

Fabricacion en Quito (Computrabajo, 2025), y, 121 talleres los cuales se dedican a la

metalmecanica.
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Las empresas y talleres que producen productos de mecanizado o proveen
servicios de metalmecanica, actualmente este grupo especifico tiene una limitada
presencia en el area de estudio, encontrandose disperso por la ciudad, pero existe una

mayor aglomeracion de empresas en la zona norte.

Empresas industriales que requieren servicios metalmecanicos para la
fabricacion, mantenimiento o reparacion de piezas, de la zona norte de Quito,
especificamente de las parroquias de Llano Chico, Nayon, Cumbaya Zambiza y

Calderén.

Se incluirdan empresas de los siguientes sectores:
e Agroindustria: Empresas de procesamiento y produccion de alimentos
e Construccion: Empresas de materiales de construccion
e Manufactura: Empresas textiles y Empresas de plasticos
e Industria automotriz: Talleres y autopartes

Tamario de la muestra

Todas las empresas de estos sectores deben cumplir con ciertos criterios para que

puedan ser consideradas viables para el desarrollo del estudio.

Diseiio de los instrumentos de investigacion

Criterio geografico:
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Deben estar localizadas en las parroquias de Llano Chico, Nayon, Cumbaya
Zambiza y Calderon, debido que al salir de estas areas se la percepcion de valor

respecto al costo logistico empieza a decaer.

Criterio: Caracteristicas Empresariales Competencia

Capacidad de Produccion y Tecnologia
e Infraestructura adecuada para la fabricacion y mantenimiento de piezas
metalmecénicas.
e (apacidad de produccion suficiente para atender pedidos de distintos

volimenes.

Portafolio de Servicios y Especializacion
e Oftecer servicios de disefio, fabricacion y mantenimiento de piezas
industriales.
e Experiencia en produccion de matrices y dispositivos de ensamblaje.
e Adaptabilidad a diferentes industrias, como manufactura, construccion,
agroindustria y automotriz.

e Desarrollo y produccion de piezas en serie

Calidad y Cumplimiento de Normativas

Certificaciones de calidad y cumplimiento de normas técnicas (ISO

9001, RTE-102).



Criterios: Caracteristicas Empresariales Clientes Potenciales

Tabla 19 Criterios de seleccion de clientes potenciales

89

Agroindustria Construccion Manufactura Industria Automotriz
Reparacion,
Uso intensivo de Uso de herramientas Operacion con modlﬁcac.lon y
maquinaria y maquinaria maquinaria de ensamblaje
industrial pesada produccion )
automatizada Demanda de piezas de
repuesto
personalizadas.
Requerimiento Demanda de
frecuente de estructuras Necesidad de piezasa Ciclo de
mantenimiento metalicas y medida mantenimiento regular
repuestos
Capacidad de pago y
. . formalidad en
Enfoque en eficiencia .
. operaciones
Necesidad de y reduccion de costos
repuestos Ciclos de operacion
especializados prolongados
Estandares de Presupuesto
higiene y seguridad  asignado a
mantenimiento

Fuente: Elaborado por el autor
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Resumen de los criterios

Ilustracion 13 Resumen de los criterios

ES NO ES
REPRESENTATIVO REPRESENTATIVO

= =

Competencia

R

* ‘Infraestructura
adecuada para la
fabricacion y

» Requerimiento frecuente
de mantenimiento
» Necesidad de repuestos

» Estdndares de higiene y
seguridadUso intensivo
de maquinaria industrial

» ‘Ofrecer servicios de disefio,
fabricacion y mantenimiento
de piezas industriales.

* Ciclos de operacion
prolongados
* Uso intensivo de maquinaria

mantenimiento de piezas « -Experiencia en produccion especializados industrial + Uso de maquinaria
metalmecénicas. de matrices y dispositivos » Demanda de estructuras « Uso de herramientas y pesada y herramientas
* Capacidad de de ensamblaje. metalicas y repuestos maquinaria pesada industriales
produccion suficiente * -Adaptabilidad a diferentes * Necesidad de piezas a « Operacion con maquinaria * Enfoque en eficiencia y
para atender pedidos de industrias, como medida de produccion automatizada reduccion de costos
distintos volumenes manufactura, construceion, » Ciolo de mantenimiento « Reparacién, modificacion y * Presupuesto asignado a
agroindustria y automotriz. regular ensamblaje mantenimiento

» -Desarrollo y produccion de + Capacidad de pagoy
piezas en serie forma\wsiad en
operaciones

Fuente: Elaborado por el autor

En base a estos criterios se determina que los candidatos representativos para el
estudio. Se considera que de las 222 empresas de fabricacion en la ciudad de Quito 21

empresas cuentan con las caracteristicas necesarias para ser parte del estudio.

e Agroindustria/Alimentos: 8
e Construccion: 4
e Manufactura: 7

¢ Industria Automotriz: 2




Mientras Con ayuda de la base de datos de Voestalpine que se estima que 7

talleres pueden ser considerados competencia para Soluciones Mecanicas.

llustracion 14 Mapa de competencia Potencial
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Se han considerado excepciones en el criterio geografico, para ciertas empresas

que no se encuentran directamente en el 4rea de estudio, pero sus capacidades

operativas o su importancia en el mercado las hace candidatos esenciales para el

estudio.

Esta segmentacion permitird un analisis detallado de la demanda en sectores

especificos que requieren servicios metalmecanicos, ampliando las oportunidades

comerciales de “Soluciones Mecénicas” y garantizando que las estrategias de marketing

se adapten a los clientes potenciales con mayor probabilidad de contratacion.

Diseiio de los instrumentos de investigacion

Los instrumentos utilizados se presentaran en “anexos”
p
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Variante 1: Encuesta Dirigida a la Competencia

Esta variante permitira conocer el panorama competitivo de la industria
metalmecénica en Quito, ayudando a recopilar informacion sobre la capacidad
operativa, los servicios y las estrategias comerciales de los competidores directos de

“Soluciones Mecéanicas”.

» Aspectos para evaluar:

» Capacidad de produccion: Volumen de produccion mensual, maquinaria utilizada.

» Portafolio de productos: Tipos de piczas fabricadas, servicios adicionales
(mantenimiento, reparacion, mecanizado CNC, etc.).

» Tiempos de entrega: Estimacion del tiempo promedio que tardan en completar un
pedido.

» Modalidades de entrega: Métodos de distribucion y logistica empleada.

» [Estrategias comerciales: Uso de marketing digital, diferenciacion en el mercado.

» Precios: Conocer el rango de precios que se aplican para los contratos para los
productos/ servicios mas contratados

» Clientes: Si han consolidados sus clientes, el nimero de estos y su tipo o
clasificacion

» Canales de comunicacion: Que medios usan para contactar con sus clientes, como

son descubiertos por sus clientes

Variante 2: Encuesta Dirigida a los posibles clientes

» Aspectos para evaluar:
e Productos mas demandados: Identificar las piezas o servicios mas

solicitados.
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e Proveedores actuales: Empresas a las que recurren para mantenimiento o
fabricacion de piezas.

e Frecuencia de uso: Cuantas veces al afo requieren servicios
metalmecanicos.

e Expectativas del proceso de produccion: Nivel de personalizacion
requerido, tiempos de entrega ideales, calidad esperada.

e Factores de decision: Elementos que influyen en la seleccion de un
proveedor (precio, calidad, tiempo de entrega, servicio postventa).

e Precios: El Valor que pagan actualmente y cuanto estan dispuestos a pagar
por el servicio/producto

Canales de comunicacion: Métodos/medios de busqueda de proveedores, que

sistemas de comunicacion consideran mas apropiados o comodos

Tabulacion, ordenamiento y procesamiento

Entrevistas

Guia de Entrevista Semiestructurada Eco caucho

Introduccion

Saludo y presentacion:

Buenos dias/tardes, mi nombre es Daniel Castro, y formo parte del equipo de
investigacion de mercado de Soluciones Mecanicas. Agradecemos su tiempo para
participar en esta entrevista, cuyo objetivo es conocer su experiencia con nuestros

servicios y recopilar sugerencias que nos ayuden a mejorar.
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La informacién proporcionada sera tratada con confidencialidad y utilizada

exclusivamente para mejorar la calidad del servicio.

Consentimiento:

. (Autoriza la grabacion de la entrevista para facilitar el analisis de

la informacién?

Informacion del cliente

.Qué podria contarme de su empresa? (a que se dedica)

Productos de caucho reciclado a base de llantas eso es lo que
hacemos aqui, hacemos viales pisos para gimnasios, los viales abarcan todo
lo que son topes, rompe velocidades, protectores de columnas, separadores

de ciclovia

.Como han ido las cosas? (Economicamente, ventas, el sector

de mercado)

Bien estamos bien

(Cual es su opinion del estado del pais y el mercado?

Con los que nos lideran estamos complicados, mas que todo es por el tema de la
delincuencia, expandir mucho el negocio no se puede porque es alta, y la parte
operativa, le pongo un ejemplo, este sector, los muchachos dicen casos que les asaltan
igual para venir aca al trabajo, como este es un sector industrial, es poco transcurrido y

pues los asaltan. Pero el mercado que hemos tenido es por la calidad de nuestro
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producto, mientras mejor hagamos la calidad vamos a ir creciendo lo que es nacional e

internacional.

2. Experiencia con Soluciones Mecanicas

Relacion comercial:

. (Como llego a conocer a esta empresa?

Igual por el mercado ellos trabajan con la empresa Indima y nos lo

recomendaron y pues asi estamos

o (Desde hace cuanto tiempo su empresa ha contratado los servicios

de Soluciones Mecanicas?

Desde hace algunos afios

. (Por qué decidio6 contratar los servicios de Soluciones Mecanicas

en lugar de otras opciones del mercado?

o Nosotros, bueno yo soy ingeniero industrial mi rama es ir
analizando estudiando los procesos y siempre en lo que tengamos algo nosotros
le vamos mejorando el proceso y la ergonomia de los operadores, entonces por
ejemplo si necesitamos matriceria buscamos proveedores mejoramos las cosas
como son, dependiendo si son matricerias, si es maquinaria de automatizacioén

entonces igual hay empresas que se dedican a hacer maquinas

Cuando los disefios son complicados de realizar es bueno pedirle a él.



96

. (Con qué frecuencia suelen requerir nuestros servicios?

Mensualmente o cuando surge algo

o (Qué es lo que suele pedir?

En general moldes y mantenimiento

Calidad del servicio:
6. {Como calificaria la calidad de los productos o servicios que ha recibido de

Soluciones Mecanicas?

Es bueno

(Excelente, Bueno, Regular, Malo) ;Por qué?

8. (Ha experimentado algin inconveniente con la calidad de los productos o

servicios?

No

Tiempos de entrega y cumplimiento:

7. {Le parecen adecuados los tiempos de entrega de los pedidos?

Si estan bien
En caso de retrasos, ;coOmo afectd esto a su empresa y como se gestiono la
situacion?

9. (Tiene alguna sugerencia entrega de los pedidos?



Servicio al cliente y comunicacion:

10. ;Atraves de que medios comunica sus necesidades?

WhatsApp

11. ;Contacta con el equipo durante el proceso de fabricacion?

12. ;Como ha sido su experiencia con la atencion que ha recibido?

Antes, durante, y posventa

13. ;Cémo evaltia la comunicacion con el equipo de Soluciones Mecénicas en

términos de claridad, rapidez y disponibilidad?

14. ;Existen aspectos especificos que mejorar en la comunicacion con su empresa?

3. Comparacion con la competencia

Evaluacion de la oferta en el mercado:
14. ; Adquiere este tipo de servicios de otras empresas? / A parte de soluciones

mecanicas ;A qué empresas recurre?

(Qué aspectos cree que otras empresas del sector hacen mejor que Soluciones

Mecéanicas?

(Como son sus precios?

97
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Correctos

4. Satisfaccion general y oportunidades de mejora

Nivel de satisfaccion:
17. En una escala del 1 al 10, ;como calificaria su nivel de satisfaccion general con

Soluciones Mecanicas?

Yo le daria un 9

18. ;{Recomendaria Soluciones Mecanicas a otras empresas? ;Por qué?

Requerimientos futuros:
19. ¢ Existe algun producto o servicio adicional que le gustaria que Soluciones

Mecanicas ofreciera en el futuro?

Eh nosotros cuando ya tengamos un proyecto para un nuevo producto
contactaremos con el...
20. ;Considera que su empresa continuara contratando los servicios de Soluciones

Mecénicas a largo plazo? ;Por qué?

Guia de Entrevista Semiestructurada Indima

Introduccion

Saludo y presentacion:

o Buenos dias/tardes, mi nombre es Daniel Castro, y formo parte

del equipo de investigaciéon de mercado de Soluciones Mecénicas.
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Agradecemos su tiempo para participar en esta entrevista, cuyo objetivo es
conocer su experiencia con nuestros servicios y recopilar sugerencias que
nos ayuden a mejorar. La informacion proporcionada sera tratada con
confidencialidad y utilizada exclusivamente para mejorar la calidad del

Servicio.

Consentimiento:

o (Autoriza la grabacion de la entrevista para facilitar el

analisis de la informacion?

Informacion del cliente

.Qué podria contarme de su empresa? (a que se dedica)

Se dedica a la creacion de accesorios y partes de automotores

.Como han ido las cosas? (Economicamente, ventas, el sector

de mercado)

Con las Justas, mas o menos, se ha bajado mucho la produccion y ha

habido recortes de empleados,

. Cual es su opinion del estado del pais y el mercado?

Estamos en “stand-by total” esperando a ver que puede suceder en las siguientes
elecciones, por un lado, es el izquierdismo que puede que genere un poco mas de
produccion interna, pero puede que en las relaciones publicas internacionales se vaya al

carajo, o por el otro lado la derecha si nos esta afectando la manufactura del pais, pero
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seguimos todavia, eh... como es, con confianza en los negocios internacionales, aqui no

hay suficiente...

2. Experiencia con Soluciones Mecanicas

Relacion comercial:

. (Como llego a conocer a esta empresa?

El es proveedor (refiriéndose a Oscar Pozo), cuando yo entre ya
estabamos manejando con él, es proveedor desde hace tiempo, entonces se

mantuvo...

o (Desde hace cuanto tiempo su empresa ha contratado los servicios

de Soluciones Mecanicas?

Hace bastante tiempo.

. (Por qué decidio6 contratar los servicios de Soluciones Mecanicas

en lugar de otras opciones del mercado?

Por el trabajo, por el trabajo, yo lo mantuve la verdad por el trabajo,
porque es... O6sea son trabajos puntuales que, si se requieren a veces precision,

que en si no me ha fallado en ese caso entonces por eso se lo ha mantenido

o (Con qué frecuencia suelen requerir nuestros servicios?
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Vera la frecuencia en si basicamente semanal, semanalmente se encargan unas

piezas, catalizadores...

o (Qué es lo que suele pedir?

Por lo general se le pide lo que es servicios para repuestos, de maquinaria

industrial

(Ese dia se realiz6 una entrega de unos)

Calidad del servicio:
6. {Como calificaria la calidad de los productos o servicios que ha recibido de

Soluciones Mecanicas?

Del uno al diez... yo diria 9,

(Excelente, Bueno, Regular, Malo) ;Por qué?

Son duraderos, son precisos, son de buena calidad

8. (Ha experimentado algiin inconveniente con la calidad de los productos o servicios?

No, no lo he tenido,

se le pregunto por un producto que no habia durado tanto:

Si lo que pasa es un material, por eso mismo es lo que le digo, no de hecho el
“Duralon” yo mismo le dije, estamos viendo, dijimos “duralon probemos” es una

maquina nueva,
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me guata mas lo que también me ayuda a seleccionar materiales

En caso afirmativo, ;como se solucion6?

Tiempos de entrega y cumplimiento:

7. {Le parecen adecuados los tiempos de entrega de los pedidos?

Si Yo no he tenido problemas
En caso de retrasos, ;como afectd esto a su empresa y como se gestiono la

situacion?

9. (Tiene alguna sugerencia entrega de los pedidos?

No

Servicio al cliente y comunicacion:

o (Atraves de que medios comunica sus necesidades?

Atraves de via WhatsApp o presencial

. (Contacta con el equipo durante el proceso de fabricacion?

Cuando ocurre algun inconveniente o tiene alguna duda el me llama, cuando hay

una duda ahi hablamos mas de eso

12. ;Como ha sido su experiencia con la atencion que ha recibido?
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Si es bueno

Antes, durante, y posventa

. (Como evalua la comunicacion con el equipo de Soluciones

Mecanicas en términos de claridad, rapidez y disponibilidad?

Hacen bien las cosas, yo no tengo quejas.

14. ; Existen aspectos especificos que mejorar en la comunicacion con su empresa?

No, todo bien

3. Comparacion con la competencia

Evaluacion de la oferta en el mercado:
14. ; Adquiere este tipo de servicios de otras empresas? / A parte de soluciones

mecanicas (A qué empresas recurre?

Si eh como AMEXT, si con ellos dos es basicamente el tema de soluciones

mecanicas,

(Qué aspectos cree que otras empresas del sector hacen mejor que Soluciones

Mecanicas?

Ellos trabajan con otros tipos de materiales, a veces son cosas un poco mas

precisas, basicamente todo lo que son embutidos y refrigerados
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(Como son sus precios?

4. Satisfaccion general y oportunidades de mejora

Nivel de satisfaccion:

17. En una escala del 1 al 10, ;como calificaria su nivel de satisfaccion general con

Soluciones Mecanicas?

si

18. ;{Recomendaria Soluciones Mecanicas a otras empresas? ;Por qué?

Si, por la asesoria que da

Requerimientos futuros:
19. ¢ Existe algun producto o servicio adicional que le gustaria que Soluciones

Mecanicas ofreciera en el futuro?

No ya esta todo cubierto

20. ;Considera que su empresa continuara contratando los servicios de Soluciones

Mecénicas a largo plazo? ;Por qué?

Si

Opinion abierta:

21. ;Hay algun otro comentario o sugerencia que le gustaria compartir con nosotros?

No todo esta en orden



Fichas de observacion

Tabla 20 Ficha de observacion Hydrocleaning
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Facultad de Ciencias Administrativas y Econémicas

CARRERA DE MARKETING

FICHA DE OBSERVACION

Auditoria a Servicios industriales Hydrocleaning

Objetivo: Determinar Capacidades de los talleres considerados competencia

Datos Técnicos

Investigador: Daniel Alejandro Castro Pozo

Fecha: 2/21/25

Empresa: S.l. Hydrocleaning

Hora: 10:10

Parametros: Observacion directa

Ubicacion: Av.
Osvaldo Guayasamin,
Calderodn

INDICADORES

1. Flexibilidad de Produccion

Indicadores Si No Parametro
Adaptabilidad a pedidos personalizados (Baja / Media /
Alta):
Disponibilidad para pedidos urgentes X
Muy Positiva

2. Instalaciones
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Distribucion de areas fabricacion X
Distribucién de areas almacenamiento X
Distribucidn de areas despacho X
Estado general de las instalaciones Bueno (X)
Regular ()
Malo ()
Zonas de seguridad y cumplimiento de normativas X
Condiciones de iluminacion y ventilacion Bueno (X)
Regular ()
Malo ()

3. Equipos y Tecnologia

Principales maquinas y herramientas disponibles:

Bombas, tanques, sprayers

Nivel de modernizacion de la maquinaria Baja ()
Media ()
Alta (X)
Mantenimiento preventivo aplicado X
Dependencia de equipos importados X
Disponibilidad de repuestos y soporte técnico Bueno (X)
Regular ()

Malo ()
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4. Recursos Humanos

Numero total de empleados 4
Numero de operarios calificados 2
Numero de técnicos especializados 2

Rotacién del personal

Baja (X)

Media ()

Alta ()

5. Produccidn y Servicios Ofrecidos

Principales productos fabricados

Accesorios de limpieza
ambiental

Reparacidn

Hidro limpiado

Sectores atendidos

Manufactura, alimenticio,
automotriz

Grado de especializacion en un sector

Bajo () Medio () Alto (X)

6. Costosy Precios

Modelo de fijacién de precios

Por pieza ()

Por hora (X)

Por proyecto (X)

Flexibilidad en negociacién de precios

Baja ()

Media (X)
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Alta ()

Formas de pago aceptadas Efectivo ()

Transferencia (X)
Crédito (X)

Plazos de pago ofrecidos A crédito con adelanto

7. Innovacion y Desarrollo

Uso de nuevas tecnologias en el proceso productivo

X
Capacidad de disefo y desarrollo propio X
Colaboracidn con otros sectores o instituciones X

Fuente: Elaborado por el autor

Tabla 21 Ficha de observacion Madic-Met

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas

CARRERA DE MARKETING

FICHA DE OBSERVACION

Auditoria a MADIC- MET

Objetivo: Determinar Capacidades de los talleres considerados competencia

Datos Técnicos
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Investigador: Daniel Alejandro Castro Pozo

Fecha: 2/21/25

Empresa: MADIC- MET

Hora: 12:12

Parametros: Observacion directa

Ubicacion: Av.
Osvaldo Guayasamin

INDICADORES

1. Flexibilidad de Produccion

Indicadores Si  No Parametro
Adaptabilidad a pedidos personalizados (Baja / Media /
Alta):
Disponibilidad para pedidos urgentes X
Muy Positiva
2. Instalaciones
Distribucion de areas fabricacion X
Distribucion de areas almacenamiento X
Distribucidn de areas despacho X
Estado general de las instalaciones Bueno (X)
Regular ()
Malo ()
Zonas de seguridad y cumplimiento de normativas X
Condiciones de iluminaciéon y ventilacion Bueno (X)
Regular ()

Malo ()
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3. Equipos y Tecnologia

Principales maquinas y herramientas disponibles: Compresores
Nivel de modernizacion de la maquinaria Baja ()
Media (X)
Alta ()
Mantenimiento preventivo aplicado X
Dependencia de equipos importados X
Disponibilidad de repuestos y soporte técnico Bueno ()
Regular (X)
Malo ()
4. Recursos Humanos
Numero total de empleados 8
Numero de operarios calificados 5
Numero de técnicos especializados 3
Rotacidn del personal Baja (X)
Media ()
Alta ()
5. Produccién y Servicios Ofrecidos
Principales productos fabricados Pintura electroestdtica

Corte laser
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Sectores atendidos

Manufactura, construccion

Grado de especializacion en un sector

Bajo () Medio () Alto (X)

6. Costosy Precios

Modelo de fijacion de precios

Por pieza (X)

Por hora ()

Por proyecto (X)

Flexibilidad en negociacién de precios Baja ()
Media (X)
Alta ()

Formas de pago aceptadas Efectivo ()

Transferencia (X)
Crédito (X)

Plazos de pago ofrecidos

1 mes, crédito con
adelanto

7. Innovacion y Desarrollo

Uso de nuevas tecnologias en el proceso productivo

Capacidad de disefo y desarrollo propio

Colaboracion con otros sectores o instituciones

Fuente: Elaborado por el autor
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Tabla 22 Ficha de observacion Maquiequip

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas

CARRERA DE MARKETING

FICHA DE OBSERVACION

Auditoria A Maquiequip

Objetivo: Determinar Capacidades de los talleres considerados competencia

Datos Técnicos

Investigador: Daniel Alejandro Castro Pozo Fecha: 2/21/25
Empresa: Maquiequip Hora: 13:45
Parametros: Observacion directa Ubicacion: Av. de la

Republica 1960

INDICADORES

1. Flexibilidad de Produccion

Indicadores Si No Parametro
Adaptabilidad a pedidos personalizados (Baja / Media /
Alta):
Disponibilidad para pedidos urgentes X
Positiva

2. |Instalaciones

Distribucion de areas fabricacion X

Distribucion de areas almacenamiento X
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Distribucidn de areas despacho

Estado general de las instalaciones Bueno (X)
Regular ()
Malo ()

Zonas de seguridad y cumplimiento de normativas
Condiciones de iluminacién y ventilacion Bueno (X)
Regular ()
Malo ()

3. Equipos y Tecnologia

Principales maquinas y herramientas disponibles:

Troqueladora

Fresadora
Nivel de modernizacion de la maquinaria Baja ()
Media (X)
Alta ()
Mantenimiento preventivo aplicado
Dependencia de equipos importados
Disponibilidad de repuestos y soporte técnico Bueno (X)
Regular ()
Malo ()

4. Recursos Humanos
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Numero total de empleados 5
Numero de operarios calificados 3
Numero de técnicos especializados 2
Rotacion del personal Baja ()
Media (X)
Alta ()
5. Produccidn y Servicios Ofrecidos
Principales productos fabricados Tostadoras

Venta de maquinaria

Sectores atendidos Manufactura

Grado de especializacion en un sector Bajo () Medio (X) Alto ()

6. Costosy Precios

Modelo de fijacion de precios Por pieza (X)
Por hora ()

Por proyecto (X)

Flexibilidad en negociacion de precios Baja ()
Media (X)
Alta ()

Formas de pago aceptadas Efectivo (X)

Transferencia (X)
Crédito (X)

Plazos de pago ofrecidos 3 sem a crédito
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7. Innovacion y Desarrollo

Uso de nuevas tecnologias en el proceso productivo

Capacidad de diseio y desarrollo propio

Colaboracion con otros sectores o instituciones

Fuente: Elaborado por el autor

Tabla 23 Ficha de Observacion Herramientas Vinueza

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Facultad de Ciencias Administrativas y Econédmicas

CARRERA DE MARKETING

FICHA DE OBSERVACION

Auditoria A Herramientas Vinueza

Objetivo: Determinar Capacidades de los talleres considerados competencia

Datos Técnicos

Investigador: Daniel Alejandro Castro Pozo

Fecha: 2/22/25

Empresa: Herramientas Vinueza

Hora: 10:05

Parametros: Observacion directa

Ubicacion: AV
Universitaria, Bocaya

INDICADORES

1. Flexibilidad de Produccion
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Indicadores Si  No Parametro
Adaptabilidad a pedidos personalizados (Baja / Media /
Alta)
Disponibilidad para pedidos urgentes X
Muy Positiva

2. Instalaciones

Distribucidn de areas fabricacion X
Distribucidn de areas almacenamiento X
Distribucion de areas despacho X
Estado general de las instalaciones Bueno (X)
Regular ()
Malo ()
Zonas de seguridad y cumplimiento de normativas X
Condiciones de iluminacion y ventilacion Bueno (X)
Regular ()
Malo ()
3. Equipos y Tecnologia
Principales maquinas y herramientas disponibles: Torno
Fresadora

Nivel de modernizacion de la maquinaria Baja ()
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Media (X)
Alta ()
Mantenimiento preventivo aplicado X
Dependencia de equipos importados X
Disponibilidad de repuestos y soporte técnico Bueno ()
Regular (X)
Malo ()
4. Recursos Humanos
Numero total de empleados 3
Numero de operarios calificados 2
Numero de técnicos especializados 1
Rotacién del personal Baja (X)
Media ()
Alta ()
5. Produccidn y Servicios Ofrecidos
Principales productos fabricados Tostadoras

Venta de maquinaria

Sectores atendidos Manufactura, construccion,
alimenticio
Grado de especializacion en un sector Bajo (X) Medio () Alto ()

6. Costosy Precios
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Modelo de fijacion de precios Por pieza (X)

Por hora (X)

Por proyecto (X)

Flexibilidad en negociacion de precios Baja ()
Media (X)
Alta ()

Formas de pago aceptadas Efectivo (X)

Transferencia (X)
Crédito (X)

Plazos de pago ofrecidos 3 meses, a crédito con
adelanto

7. Innovacion y Desarrollo

Uso de nuevas tecnologias en el proceso productivo

X
Capacidad de diseio y desarrollo propio X
Colaboracion con otros sectores o instituciones X

Fuente: Elaborado por el autor

Tabla 24 Ficha de observacion Metalmecanica Velastegui

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Facultad de Ciencias Administrativas y Econémicas

CARRERA DE MARKETING
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FICHA DE OBSERVACION

Auditoria A Metalmecanica Velastegi

Objetivo: Determinar Capacidades de los talleres considerados competencia

Datos Técnicos

Investigador: Daniel Alejandro Castro Pozo Fecha: 2/22/25
Empresa: Metalmecanica Velastegi Hora: 13:27
Parametros: Observacion directa Ubicacion:

Intercambiador de
Carcelén lote 11y
Galo Plaza Lasso

INDICADORES

1.1 Flexibilidad de Produccion

Indicadores Si  No Parametro
Adaptabilidad a pedidos personalizados (Baja / Media /
Alta):
Disponibilidad para pedidos urgentes X
Muy Positiva

2.1 Instalaciones

Distribucion de areas fabricacion X

Distribucion de areas almacenamiento X

Distribucidn de areas despacho X

Estado general de las instalaciones Bueno ()

Regular (X)
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Malo ()
Zonas de seguridad y cumplimiento de normativas X
Condiciones de iluminacion y ventilacion Bueno ()
Regular (X)
Malo ()
3.1 Equipos y Tecnologia
Principales maquinas y herramientas disponibles: Matriz de corte y doblado
Soldadora
Nivel de modernizacion de la maquinaria Baja (X)
Media ()
Alta ()
Mantenimiento preventivo aplicado X
Dependencia de equipos importados X
Disponibilidad de repuestos y soporte técnico Bueno (X)
Regular ()
Malo ()

4.1 Recursos Humanos

Numero total de empleados 6

Numero de operarios calificados 4

Numero de técnicos especializados 2
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Rotacién del personal Baja ()

Media (X)

Alta ()

5.1 Produccién y Servicios Ofrecidos

Principales productos fabricados Tratamiento térmico
Corte laser
Sectores atendidos Manufactura, alimenticio,

construccion

Grado de especializacién en un sector Bajo () Medio () Alto (X)

6.1 Costos y Precios

Modelo de fijacion de precios Por pieza ()

Por hora ()

Por proyecto (X)

Flexibilidad en negociacion de precios Baja ()
Media (X)
Alta ()

Formas de pago aceptadas Efectivo (X)

Transferencia (X)
Crédito (X)

Plazos de pago ofrecidos 2 meses, a crédito con
adelanto

7.1 Innovacion y Desarrollo

Uso de nuevas tecnologias en el proceso productivo
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X
Capacidad de diseiio y desarrollo propio X
Colaboracion con otros sectores o instituciones X

Fuente: Elaborado por el autor
Encuestas

Encuesta enfocada a la competencia

.Como describe el estado de su negocio?

llustracion 15 ;Como describe el estado de su negocio?

¢Como describe el estado de su negocio?

60.00%

57.14%

50.00%

40.00%

30.00%

20.00%

10.00%

0.00%
Bueno Neutral

Fuente: Elaborado por el autor

Teniendo en cuenta que el 57.14% considera que su negocio se encuentra en una
buena condicion para desarrollar sus actividades, el otro 42.86% indica que es capaz de

funcionar correctamente sin embargo no perciben grandes beneficios.
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. Qué opinion le merece el estado del pais actualmente?

[lustracion 16 ;Qué opinion le merece el estado del pais actualmente?

¢Qué opinidn le merece el estado del pais

actualmente?
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%

28.57%

20.00%

10.00%

0.00%
Neutral Malo

Fuente: Elaborado por el autor

La percepcion de los dueios de los talleres metalmecanicos es mayormente

negativa con un 71.43% de los encuestados que describe la situacién como “Malo”.

Han tenido problemas en la produccion?
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llustracion 17 ;Han tenido problemas en la produccion?

¢Han tenido problemas en |a

produccion?
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
0.00%

Frecuentemente Ocasionalmente Raramente Nunca

Fuente: Elaborado por el autor

La mayoria de las empresas el 71.43% afirma que llevar a cabo sus actividades
sin mayor interferencia, lo que confirma las capacidades de las empresas de este entorno

para cumplir con sus proyectos, y suplir la demanda local.

,Han tenido problemas con sus proveedores?
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llustracion 18 ;Han tenido problemas con sus proveedores?

éHan tenido problemas con sus proveedores?

50.00%
45.00%
40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

14.29%

Frecuentemente Ocasionalmente Raramente Nunca

Fuente: Elaborado por el autor

La confianza en los proveedores de material para los talleres metalmecanicos no
esta en su mejor momento, siendo que el 57.15% de los talleres encuestados afirman
tener problemas con la eficacia de sus proveedores para entregar la materia prima en

tiempo y forma.

. Cual es el volumen de produccion mensual promedio de su empresa?
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llustracion 19 ;Cudl es el volumen de produccion mensual promedio de su empresa?

éCual es el volumen de producciéon mensual

promedio de su empresa?
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
71.43%
30.00%

20.00%

10.009
& 14.29% 14.29%
0.00%

Menos de 100 unidades  Entre 100 y 500 unidades Mas de 500 unidades

Fuente: Elaborado por el autor

El 71.43% de las empresas no suele sobrepasar las 100 unidades de fabricacion
estandar, lo que indica que la demanda de fabricacion de equipos de precision es baja,
tanto en volumen por pedido como en diversidad de clientes. Solamente el 28.58% de

talleres son los que absorben los pedidos de alto impacto.

. Cual es el tiempo promedio de entrega de un pedido estindar?
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llustracion 20 ;Cudl es el tiempo promedio de entrega de un pedido estandar?

éCual es el tiempo promedio de entrega de un
pedido estandar?

60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%

10.00%
14.29%

0.00%
Menos de 1 Semana Entre 1y 2 semanas Mas de 2 semanas

Fuente: Elaborado por el autor

Los tiempos de entrega demuestra la alta eficiencia de las empresas
metalmecénicas para cumplir con los tiempos acordados, también el hecho de que el
57.14% de los pedidos conlleven un tiempo menor a una semana es un indicador de que
los pedidos estandar que reciben los talleres son de baja complejidad y por tanto bajo

costo.

,Como se da a conocer su empresa?
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llustracion 21 ;Como se da a conocer su empresa?

¢Como se da a conocer su empresa?

Otro I 14%
Linkedin [N 14%
Paginaweb NG 57%
Redes sociales como Facebook, (X) NN 36%

Publicidad en periddicos y revistas | 0%
Publicidad en Radio [N 14%

Publicidad en TV 0%

Se basa en recomendaciones [INNNEGTGEGEGEGEGEE 9%

Fuente: Elaborado por el autor

Los medios mas comunes para promocionar los servicios que ofrecen los talleres
son mayormente digitales, redes sociales 86%, pagina web 57%, pocas empresas hacen
uso de medios profesionales como LinkedIn 14%, y un 29% de las empresas basan su

posicionamiento en recomendaciones.

. Como fideliza a sus clientes?
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Mlustracion 22 ;Como fideliza a sus clientes?

¢Como fideliza a sus clientes?

45%
40%
35%
30%
25%
0% 43%
15% 29%
10%
14% 14%
5%
0%

Mediante la calidad Eficiencia y rapidez  Atencidn posventa No responde

Una pregunta abierta que permitioé que los duefios de los talleres respondieran
con sinceridad, y existe una gran coincidencia en que los talleres buscan ofrecerle el
mejor servicio posible para fidelizar a sus clientes, si bien las respuestas varian es
notable que la fidelizacion a estas se suele dar por las caracteristicas del

producto/servicio que se le da al cliente.

(Mantienen comunicacion constante con sus clientes?

Mlustracion 23 ;Mantienen comunicacion constante con sus clientes?

éMantienen comunicacidn constante con sus
clientes?

Nunca = 0%
Raramente = 0%
Ocasionalmente NN 29%
Frecuentemente NN 71%

Muy frecuentemente = 0%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
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Fuente: Elaborado por el autor

La comunicacion es muy positiva y constante, asegurando que el desarrollo de
los proyectos se lleve a cabo correctamente, especialmente tratindose de procesos

delicados.

. Qué plataforma, sistema, medio usan para comunicarse con sus clientes?

Ilustracion 24 ;Qué plataforma, sistema, medio usan para comunicarse con sus clientes?

¢Qué plataforma, sistema, medio usan para
comunicarse con sus clientes?

Otro 0%

Correo electrénico = 0%

Telegram = 0%

Messenger 0%
WhatsApp I 100%

SMS 0%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Fuente: Elaborado por el autor

El método de contacto usado de forma absoluta para mantener una comunicacion
efectiva es WhatsApp, mencionan también que por este medio se coordinan las

interacciones en persona.

. Cuentan con una estrategia de marketing?
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Ilustracion 25 ;Cuentan con una estrategia de marketing?

éCuentan con una estrategia de marketing?

60%
50%
40%
30%
20%

10%

0%
Si No

Fuente: Elaborado por el autor

El 57% de talleres que hace uso de estrategias de marketing pudo describir que
en ocasiones realizan estudios de mercado, sus estrategias se centran en hacer
publicidad en redes sociales y redirigir el trafico a su pagina web que actia como un

catalogo de sus productos.

. Qué mejoras tiene proyectadas para el futuro?
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Hlustracion 26 ;Qué mejoras tiene proyectadas para el futuro?

¢Qué mejoras tiene proyectadas para el futuro?
45%
40%
35%
30%
25%
20% 43%
15%
10%
5%

0%
Automatizaciéon Ampliar la gama de servicios Mejorar los equipos
y bienes

Fuente: Elaborado por el autor

Siendo que el 50% de los talleres busca ampliar el alcance de los productos y
servicios que ofertan y la mitad restante se plantea mejorar sus procesos con el fin de
incrementar su eficiencia, se proyecta un futuro fuertemente competitivo para este

sector industrial

En su opinion, ;Cuales son los principales desafios que enfrenta el sector

industrial en Quito?
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llustracion 27 En su opinion, ;Cudles son los principales desafios que enfrenta el sector industrial en
Quito?

En su opinidn, ¢Cuales son los principales
desafios que enfrenta el sector industrial en

Quito?
45%
40%
35%
30%
25%
20% 43%
15%
10%
0%
no contesta Poca inversion Competencia con Demanda Capital
publica productos
extrangeros

Fuente: Elaborado por el autor

La baja inversion y el escaso apoyo gubernamental crean una brecha entre la
demanda del mercado y la capacidad de reaccion de los talleres locales, perjudicando la

competitividad frente a la importacion de productos de bajo costo.

Encuesta enfocada a los clientes potenciales

. Cual es el Sector principal de su empresa?
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Ilustracion 28 ;Cudal es el sector principal de su empresa?

éCual es el sector principal de su empresa?
45.00%
40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00% 28.57%
10.00%

5.00%

9.52%
4.76%

0.00%

Alimentos Construccion Manufactura Automotriz Otro

Estos resultados indican en que sector productivo se encuentran las empresas
consideradas como “Clientes potenciales” siendo los sectores Alimenticios (38.10%),

Manufactura (28.57%) y construccion los mas frecuentes.

Tamafio de la empresa

Siendo que 61.9% de las empresas encuestadas se categorizan como grandes,

estos consisten en la fuente mas segura de contratos.
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Mlustracion 29 Tamariio de la empresa

Tamano de la empresa
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%

10.00% 19.05%

0.00% 4.76%

Microempresa Pequefia Mediana Grande

,Qué tipo de maquinaria o herramientas considera esenciales para su

operacion?

Este cuadro recoge respuestas abiertas de los encuestados, reflejando la
diversidad de requerimientos segun el sector productivo al que pertenecen. La

informacion es 1til para determinar:

. Las expectativas técnicas que deben cumplir los talleres.
. Las oportunidades de diversificacion de servicios
metalmecénicos.

Tabla 25 ;Qué tipo de maquinaria o herramientas considera esenciales para su operacion?

. Qué tipo de maquinaria o herramientas considera esenciales para su
operacion?

Moldes, herramientas eléctricas



Automatizacion

CNC

Soldadora, cizalla, dobladora

Molinos

Maquinas manuales

Herramientas eléctricas

Moldes de troquelado matrices de estampado
Embotelladoras, cubas de macerado
Pasteurizador

Empacadoras, Jigs de sellado

Herramientas hidraulicas y eléctricas
Elevadores hidraulicos, herramientas eléctricas y neumaticas
Magquinas de hilatura y de punto
Mezcladoras inyectores

Magquinaria de Construccion

Molinos

Hiladora

Tolvas

Mezcladoras

Moldes

136
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Fuente: Elaborado por el autor

,Qué mejoras desearia implementar en sus procesos de produccion?

Tabla 26 ;Qué mejoras desearia implementar en sus procesos de produccion?

¢Qué mejoras desearia implementar en sus
procesos de produccion?

No responde [ 4.76%
Mejora de Equipos IS 19.05%
Mejora de Herramientas [N °.52%
Modificaciones NN 9.52%
Optimizacion NN 14.29%
Automatizacion I 19.05%
Ampliacién de la cadena de Produccién I 23.81%

0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00% 25.00%

Fuente: Elaborado por el autor

Se determinaron categorias en base a las proyecciones de desarrollo y
mejoramiento que las empresas plantean implementar, Entre las que se encuentra la
ampliacion de la cadena de produccion 23.81%, que involucra como métodos mas

importantes, mejoramiento de equipos, automatizaciones y optimizacion.

.Con qué frecuencia su empresa requiere servicios de mantenimiento o

fabricacion de piezas metalmecanicas?



138

Tabla 27 ;Con qué frecuencia su empresa requiere servicios de mantenimiento o fabricacion de piezas
metalmecadnicas?

éCon qué frecuencia su empresa requiere
servicios de mantenimiento o fabricacion de
piezas metalmecanicas?

80.00%

70.00%

60.00%

50.00%

40.00%

30.00%

20.00%

10.00%
0.00%

Mensualmente Trimestralmente Ravez

71.43%

Fuente: Elaborado por el autor

El 71.43% de las empresas requiere algiin servicio metalmecanico
mensualmente, implicando que la demanda es constante y frecuente para este segmento

de mercado.

. Cuales son los productos o servicios que demanda con mayor frecuencia?
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Mlustracion 30 ;Cudles son los productos o servicios que demanda con mayor frecuencia?

Productos/ Servicios mas demandados

Soldadura

Fabricacion de Matrices
Fabricacion de Piezas
Repuestos

Corte

Mantenimiento 33.33%

Herramientas 9.52%

0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00% 25.00% 30.00% 35.00%

Fuente: Elaborado por el autor

La fabricacion de equipos en sus diversas formas demuestra que la demanda esta
dispersa, y que mano se puede recurrir a un nicho exclusivamente, sin embargo, el
mantenimiento con un 33.33% es el unico servicio con la capacidad de absorber la

oferta de una empresa dedicada

(A qué empresas recurre actualmente para el mantenimiento o la

fabricacion de piezas?

Tabla 28 ;A qué empresas recurre actualmente para el mantenimiento o la fabricacion de piezas?

(A qué empresas recurre actualmente para el mantenimiento o la

fabricacion de piezas?

Oscar Pozo soluciones mecanicas

SERVITEMP/ SOLUCIONES MECANICAS
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Ninguna

RODRIGO TROYA

A empresas calificadas para servicio de torno y fresado

Oscar pozo SM

SERVITEMP

JD

Mantenimiento

Velastegui

Fuente: Elaborado por el autor

Este cuadro permite identificar los proveedores mas reconocidos o utilizados por

los encuestados.

. Qué aspectos valora mas en el proceso de produccion de estos servicios?
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Tabla 29 ;Qué aspectos valora mas en el proceso de produccion de estos servicios?

éQué aspectos valora mas en el proceso de
produccion de estos servicios?

Transparencia durante los procesos
Innovacion tecnoldgica
Personalizacion del servicio
Servicio postventa

Precio competitivo

Tiempos de entrega

Calidad del producto

Fuente: Elaborado por el autor

0%

m 10%

. 14%

o 5%

I 14%

I 62%
———— 100%
I 95%

20% 40% 60% 80%  100% 120%

Todos los encuestados concuerdan con que los tiempos de entregas (100%) son

el punto mas valorado al ser un aspecto vital para sus labores, la calidad del producto

(95%) es el segundo aspecto mas votado y el que llega a tener as impacto a largo plazo,

y en tercer lugar esta tener precios competitivos (62%) que si bien es un aspecto

importante puede ser pasado por alto si la propuesta de valor lo amerita.

.Como evalia a sus proveedores actuales en cuanto a:

[lustracion 31 ;Como evalua a sus proveedores actuales en cuanto a:

® Muy buena @ Buena Aceptable

Mediocre @ Mala

Calidad del servicio I
Tiempo de entrega |
Atencion y comunicacion I
100% 0% 100%

Fuente: Elaborado por el autor
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Los clientes consideran que sus proveedores son Efectivos, eficientes y tienen

precios aceptables, implicando que la competencia maneja altos estdndares de calidad.

Considera que los precios por los servicios metalmecanico actualmente son:

Considera que los precios por el servicio metalmecanico son:

70% 67%

60% 57% 57%
50% 43% 43%
40% 33%
30%
20%
10%
0 0 0 0

0%

Mantenimiento Fabricacién Disefioy la

fabricacién de
matrices

H Altos ® Moderados M Bajos

Fuente: Elaborado por el autor

Los potenciales clientes consideran que sus proveedores de servicios
metalmecanicos tienen precios moderados o altos, siendo que los procesos de
fabricacion son servicios con precios considerados aceptables, y que en general no se ha

roto la brecha costo beneficio para el cliente

(Qué tan importante es para su empresa contar con un proveedor que ofrezca

soluciones especializadas?
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Mlustracion 32 ;Qué tan importante es para su empresa contar con un proveedor que ofrezca soluciones
especializadas?

éQué tan Importante es para su empresa contar con un
cos proveedor que ofrezca soluciones especializadas ?
50%
40%
30%

52%
20%

10% 19% 19%
0%

Muy Importante Importante  Medianamente Important®oco Importante Nada importante
Fuente: Elaborado por el autor
Se considera que la capacidad de un proveedor para ofrecer soluciones adaptadas

a cada empresa es necesario (71.41%), la capacidad de adaptacion es vital para un

proveedor.

(Qué medios considera mas adecuados para obtener informacion sobre este tipo

de servicios?
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Mlustracion 33 ;Qué medios considera mas adecuados para obtener informacion sobre este tipo de
servicios?

¢Qué medios considera mas adecuados para
obtener informacién sobre este tipo de servicios?

Correo electrénico |GG 33%
Telegram 0%

Messenger 0%

WhatsApp I 62

SMS = 0%

Llamada telefonica [N 00%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Fuente: Elaborado por el autor

Se considera que el primer contacto debe hacerse de la forma mas personal y
profesional posible, esto dado a que el 90% de los encuestados prefiere el uso de
llamadas telefénicas y WhatsApp (62%) que otorgan una sensacion personal a la

comunicacion, y el uso de correo electronico (38%) agrega una capa de profesionalidad.

. Cuales son los factores determinantes para seleccionar un proveedor de

servicios metalmecanicos?



Mlustracion 34 ;Cudles son los factores determinantes para seleccionar un proveedor de servicios

metalmecanicos?

éCuales son los factores determinantes para
seleccionar un proveedor de servicios

70% 67%
0

60%
50%
40%
30%
20%
10% 0%

0%

Precio Calidad

Fuente: Elaborado por el autor

metalmecanicos?

19%
’ 14%

Rapidez de Soporte
entrega técnico

M Seriesl

0% 0%

Reputacion en Innovacién
el mercado tecnoldgica

Cuando se trata de calificar el prestigio de un proveedor de servicios

metalmecénicos se observa la calidad como factor principal (67%).
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(Existe algin producto o servicio adicional que le gustaria que ofrecieran

en el futuro?



146

llustracion 35 ;Existe algun producto o servicio adicional que le gustaria que ofrecieran en el futuro?

¢ Existe algun producto o servicio adicional que le
gustaria que ofrecieran en el futuro?

60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%

10.00%

0.00%

9.52% 9.52% 4.76%
Si

No responde No Roscados Soportes

Fuente: Elaborado por el autor

El 71.43% no muestra interés en que sus proveedores actuales expandan sus capacidades dado a

que estos no tienen proyectos que requieran que estos amplien su linea de produccion.

Proceso de Investigacion: Presentacion de resultados
2.7. Identificacion de la demanda

(Cual es el volumen de produccion mensual promedio de su empresa? * ;Con
qué frecuencia su empresa requiere servicios de mantenimiento o fabricacion de piezas

metalmecanicas

Tabla 30 Identificacion de la demanda

Demanda

Seleccion de empresas consideradas clientes 21

potenciales
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Frecuencia de los pedidos Mensual 71.43%
Trimestral 19.05%
Rara vez 9.52%
Seleccidon de talleres Encuesta 7
metalmecanicos enfocada ala
competencia
Volumen de pedidos Menor de 100 71.43%
promedio
Entre 100 y 500 14.29%
Mas de 500 14.29%
Productos/ Servicios mas Mantenimiento 33.3%
deseados
Repuestos 14.3%
F. de Piezas 14.3%
F. de Matrices 9.5%

Fuente: Elaborado por el autor

Se requiere considerar la informacion dada por los talleres metalmecanicos sobre

su volumen de produccion, debido a que este dato permite inferir la magnitud de los

contratos estipulados, aspecto importante debido al valor de los pedidos medianos y

grandes para el bienestar de un taller, la frecuencia permite entender como se conforma



deseado por los clientes.

Tabla 31 Calculo de la demanda
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el fujo de caja, y el tipo de productos o servicios prestados que representan el equipo

Calculo de la demanda

Poblacién Finita

21

Pregunta Porcentaje

Poblacién

Necesidad ¢Con qué 90.5%

frecuencia su
empresa
requiere
servicios de
mantenimiento
o fabricacién de
piezas
metalmecanicas?

19

Deseo ¢Cudles son los 71.4%

productos o
servicios que
demanda con
mayor
frecuencia?

14.99

Demanda ¢Cudl es el 28.58%

volumen de
produccién
mensual
promedio de su
empresa?

Demanda: 63.48%

13.33

Fuente: Elaborado por el autor
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Con el fin de determinar la demanda actual en el sector metalmecanico se
recurre a la evaluacion del Volumen de ventas que describen los talleres de
metalmecénica en Quito, sumado a la frecuencia con la que los clientes hacen estos

pedidos se puede determinar que:

e EIl71.43% de las empresas requiere algun servicio metalmecénico
mensualmente, implicando que la demanda es constante y frecuente para
este segmento de mercado.

e Solamente el 28.58% de pedidos que absorben los talleres se puede
considerar de alto impacto.

e EIl71.43% de las empresas no suele sobrepasar las 100 unidades de
fabricacion estandar, lo que indica que la demanda de fabricacion de
equipos de precision es baja, tanto en volumen por pedido como en

diversidad de clientes.

Para determinar qué sector de la industria quitefia tiene el mayor impacto sobre
la demanda de servicios metalmecénicos se estudiaron el tamafio y por ende capacidad

de financiamiento de las empresas que se consideran clientes.
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llustracion 36 Tipo o tamaiio de empresa * ;Cudal es el sector principal de su empresa?

Tipo o tamafo de empresa * ¢ Cudl es el sector principal
de su empresa?

35.00%
30.10%
30.00%
25 00% 23.81%
. 0
20.00%
15.00% 14.29%
. 0
9.52%
10.00%
4.76% 4.76%
5.00% I I
0.00%
8 S £ &2 2 85 X85 P g s gy
5888058880588 ¢80858%8¢86
£ 2 & & £ 2 & & E 2 & 5 £ 2 & §
SEg3 FEg: REg: Tzl
o S) o o
o = o =2 o = o =
Grande Mediana Pequefia Micro

Fuente: Elaborado por el autor

Se encuestaron a 21 empresas consideradas como potenciales clientes de las
cuales el 62% se describen como empresas grandes, se ha identificado que el sector
alimenticio (38.10%) y manufactura (28.57%) componen la mayoria de este segmento,
y es este el que con mayor frecuencia hace requisiciones de servicios de mantenimiento

y fabricacion.

Se puede definir que el sector alimenticio es el segmento mas valioso ya que
retine 3 tipos distintos de proformas (mantenimiento, fabricacion de repuestos y
matrices), seguido por el sector de manufactura, que hace un uso extensivo de los
servicios de corte y mantenimiento, y requieren frecuentemente de la fabricacion de

piezas nuevas.

En base al estudio dirigido a los potenciales clientes se determinaron que

productos/servicios suelen ser mas demandados.
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Mlustracion 37 ;Cudles son los productos o servicios que demanda con mayor frecuencia?

Productos/ Servicios mas demandados

Soldadura GG 10%
Fabricacion de Matrices I 10%
Fabricacion de Piezas I  14%
Repuestos I 14%
Corte IS 10%
Mantenimiento I 33%
Herramientas IS 10%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Proyeccion de la demanda

Tabla 32 Proyeccion de la demanda

Demanda
Seleccion primaria de empresas (Norte de Quito): 21
Expansion territorial Empresas disponibles 201

en todo Quito:

Sectores con mayor expectativa Porcentaje de valor en base al tamafio

de la industria

Alimenticio Grande 38.10%

Manufactura Grande 23.81%

Pequefia 4.76%
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Construccion Mediana 14.29%

Pequeia 4.76%

Fuente: Elaborado por el autor

Tomando en cuenta el tamafio de una empresa para determinar sus capacidades
de financiacion, y considerando que mejoras estas piensan implementar en sus procesos

productivos se llegaron a las siguientes conclusiones:

Se espera que la demanda aumente conforme las empresas locales y proyectos
de infraestructura requieran componentes metalmecanicos mas sofisticados y
personalizados. Las empresas tienen planes para realizar mejoras, buscan incrementar su
produccion atraves de métodos muy diversos, los cuales fueron categorizados de la

siguiente manera:

[lustracion 38 ;Qué mejoras desearia implementar en sus procesos de produccion?

¢Qué mejoras desearia implementar en sus
procesos de producciéon?

Mejora de Equipos NN 20%
Mejora de Herramientas [N 10%
Modificaciones NI 10%
Optimizacion NG 15%
Automatizacion I 20%
Ampliacion de la cadena de Produccion NN 25%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Fuente: Elaborado por el autor
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Se espera que del total de empresas encuestadas el 60% busque nuevos métodos
para incrementar sus capacidades productivas mediante automatizacién optimizaciones
y la creacion de mas equipos de planta. El 40% restante trata de mantener su
productividad o mejorarla levemente comprando equipos nuevos o modificando los que

poseen.

llustracion 39 ;Cudl es el sector principal de su empresa? * Existe algun producto o servicio adicional que
le gustaria que ofrecieran en el futuro?

éCudl es el sector principal de su empresa? * Existe algun
producto o servicio adicional que le gustaria que
ofrecieran en el futuro?

25.00% 23.61%

20.00% 19.05%

14.29
15.00%

9.52%
10.00%

4.76% I.76% 4.76%
5.00% I

Alimentos Construccion Manufactura Automotriz Otro

Fuente: Elaborado por el autor

Mediante una correlacion bivariada, con el fin de descubrir si las empresas
esperan que sus proveedores innoven con la creacion de nuevos productos o servicios,
se descubrio que el 71.43% no muestra interés en que sus proveedores actuales
expandan sus capacidades dado a que estos no tienen proyectos que requieran que estos
amplien su linea de produccion, por lo que la expectativa de que estos soliciten

productos o servicios nuevos es altamente improbable.
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2.8. Identificacion de la oferta

Tabla 33 Identificacion de la oferta

Oferta
Poblacion finita: 7
Seleccion total Empresas disponibles: 26
Estado de la Bueno 57%
competencia
Neutral 43%
Proveedores comunes SERVITEMP D
identificados:
SM Velastegui Rodrigo Troya
Metal Mecanica
Caracteristicas de la Enfoque en fidelizacidn por calidad y cumplimiento.

oferta actual:

Problemas estructurales

Capacidad limitada para produccién en escala o

productos de alta especificidad tecnolégica

Valoracion Calidad Mayormente positiva 71.4

%
Tiempos de entrega

Atencién y comunicacién  Positiva57.2 %

Positiva 66.6 %
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Fuente: Elaborado por el autor

Mediante el uso de las fichas de observacion y las encuestas se determind que la
oferta actual esta conformada por talleres pequefios y medianos, con capacidades
técnicas limitadas, poco capital de inversion y escasa modernizacion. A pesar de eso

estos ven el estado de su empresa como positivo o neutral, debido a que estan en el

punto de equilibrio, donde no experimentan perdidas por sus operaciones.

Actividades actuales

Tabla 34 Actividades actuales ofertadas

* Pintura electroestatica * Tratamiento y corte de acero

* Fabricacion de maquinaria .
9 e  Mantenimiento

alimenticia

* Maquinacién

Fuente: Elaborado por el autor

Las empresas se han especializado en ambitos especificos de la metalmecénica
con el fin de actuar en un nicho de mercado mas reducido en el cual no deben de

competir con muchas empresas.

Oferta actual segun clientes

Cuando se pidi6 a los gerentes evaluar a sus proveedores, el 52% decidio no
revelar su identidad, sin embargo, surgieron empresas tales como SERVITEMP, SM

Velastegui, Metal mecanica JD, y Rodrigo Troya como proveedores comunes.



156

Proyeccion de la oferta

Tendencia a 1a modernizacion:

Se prevé que, para poder competir en un mercado cada vez mas exigente. La
ampliacion y crecimiento de la oferta dependera de la capacidad para conseguir
financiamiento y de la inversion publica o privada que permita superar las limitaciones

actuales de capital.

Mejoras planteadas:

Tabla 35 Mejoras planteadas

Automatizacion

Buscar un producto en serie

Comprar maquinaria nueva

Ampliar la gama de servicios y bienes

Ampliacion y crecimiento

Mejorar los equipos

Fuente: Elaborado por el autor

Los talleres pretenden aplicar mejoras a sus capacidades de produccion con el

fin de captar as clientes, evitando asi la dependencia en un unico sector
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2.9. Demanda Insatisfecha

Los clientes industriales (especialmente del sector alimenticio y manufacturero)
requieren soluciones técnicas especializadas, como disefio de matrices y prototipos, que
muchos talleres no ofrecen debido a limitaciones tecnologicas o de “expertise”. La
demanda actual esta suplida por talleres pequefios y medianos con limitaciones de
capital y tecnologia, que son incapaces de atender pedidos que requieren rapidez y
precision en voliumenes mayores, estos se encargan de hacer operaciones especificas,
dividiendo un proyecto de naturaleza grande en pequefios factores que seran

ensamblados en casa.

Tabla 36 Demanda satisfecha

Demanda satisfecha

0% 50% 100% 150% 200% 250% 300% 350% 400% 450%

6 80%

4 60%
40%

2 20%

0 0%

Menos de 100 unidades Entre 100 y 500 unidades Mas de 500 unidades
mm VVolumen de produccion —@— Requerimiento de Servicio

Fuente: Elaborado por el autor

Se determina mediante la medicion del volumen de productos y servicios que
ofrecen los talleres metalmecanicos contrastada con la frecuencia con la que realizan

estos pedidos que:

e Los pedidos pequefios son los mas frecuentes 79% y suelen tratarse de servicios

de fabricacion y mantenimiento.

e Superada la barrera de las 100 unidades la demanda cae al 19%
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e La frecuencia de los pedidos de fabricacion es anual y conforma el 10% del total

de produccion de un taller.

< Necesidades no cubiertas:

Servicios integrados: Empresas de manufactura y construccion buscan
proveedores que ofrezcan servicios complementarios (ej. roscado, fabricacion de
soportes), pero la mayoria de los talleres se enfocan en productos estandar, y pocas
cuentan con la capacidad de realizar grandes proyectos por lo que no son considerados

para estos contratos.

2.10. Analisis comparativo realidad de la empresa vs. Resultado del estudio de

mercado

Analisis descriptivo

El sector metalmecanico en Quito, particularmente en su zona norte, se
encuentra en una etapa de transicion marcada por un entorno econdémico desafiante y un
potencial de crecimiento aun por capitalizar. La empresa "Soluciones Mecénicas", opera
en este contexto caracterizado por una solida base técnica, pero también por
limitaciones en planificacion estratégica y presencia digital. La reduccion de las
inversiones, tanto de caracter publico como privado, ha restringido la forma en la que
los actores del sector toman decisiones en cuanto a la forma para hacer frente a las

posibles oportunidades que pueden darse.

A nivel internacional, el sector metalmecanico esta cambiando por la
automatizacion, el mecanizado CNC, la manufactura aditiva (impresion 3D), las

tecnologias tipo Industry 4.0. Los paises con mas potencial en este tipo de
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modernizacion son Estados Unidos, Alemania, China y Japon, que han logrado
mantener una competitividad basada en la eficiencia y la adaptacion frente a nuevas

tecnologias.

Ecuador como pais tiene problemas estructurales como una alta carga fiscal,
unos precios altos de la mano de obra, una baja inversion publica y por ultimo para
poder modernizar el sector. A nivel local, la ciudad de Quito presenta unos indices de
crecimiento econdmico elevado, aunque se caracteriza por unas micro y pequefias

empresas con servicios requeridos.

mantenimiento industrial, fabricacion de piezas y disefio de matrices. Los
sectores con un mayor requerimiento son el alimenticio (38.1%) y el de manufactura
(28.57%) quienes requieren estos servicios en un 71.43% de los casos del forma
mensual. Las lineas de servicio més solicitadas son: mantenimiento preventivo y

correctivo, fabricacion de matrices y repuestos y los procesos de corte.

La oferta se presenta sobre todo como talleres de pequefias y medianas
dimensiones, con unos bajos indices de capacidad tecnoldgica y productiva, el 71.43%,
de los proveedores de servicios del sector no producen mas de 100 unidades al mes, lo
que les limita para atender a grandes proyectos o contratos con requerimientos técnicos
complejos. Los proveedores del sector se distinguen por su enfoque artesanal y por
operar con capacidades moderadas. Aunque el 57% de los talleres considera que su
situacion es "buena", el 71% presenta limitaciones en produccidn a gran escala. Sus
principales ventajas competitivas radican en el cumplimiento de tiempos de entrega y la
fidelizacion a través de la calidad del servicio, aunque enfrentan problemas con sus

propios proveedores de materia prima. Adicionalmente, el uso de canales digitales para
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posicionarse (redes sociales 86%, sitios web 57%) estd en aumento, pero atn carecen de

una estrategia de marketing integral y de una vision clara sobre la ampliacion de sus

SEervicios.

Analisis Correlacional

Tabla 37 Andalisis Correlacional

Capacidad
técnica

Portafolio

Calidad y
precision

Tiempos de
entrega

Marketing

Oferta Actual (Talleres)

Limitada a maquinaria
basica (tornos, fresadoras)
y tercerizacion frecuente.

Mantenimiento y
mecanizado de piezas
estandar.

Considerada buena por
clientes actuales, basada
en recomendacion.

Afectados por
subcontratacion

Boca a boca (57% sin
estrategia definida)

Elaborado por el autor

2.11.

Conclusiones del estudio

Demanda (Estudio)

Requieren CNCy
automatizacion
(Industria 4.0)

Soluciones
personalizadas

Calidad critica (95 % la
valora) y dispuestos a
esperar mas tiempo.

Rapidez como factor
clave (100% prioridad)

Presencia digital (redes,

catdlogos)

Brecha

Falta de inversion
en tecnologia
avanzada

Poca diversificacion
de servicios

Sistemas de
modelado

Ineficiencia en
gestion operativa

Falta de visibilidad
en nuevos clientes

El mercado metalmecanico presenta un comportamiento fragmentado y

dependiente de relaciones de confianza. Aunque la demanda es frecuente, los pedidos

son de bajo volumen, y los servicios suelen concentrarse en productos estandarizados o

reparaciones especificas, esto limita el escalado de muchos talleres.
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Las tendencias globales sefialan una ruta clara hacia la automatizacion industrial,
el uso de CNC, la manufactura aditiva y la digitalizacién de procesos. A pesar de la
adopcion naciente de estas tecnologias en el contexto local, su integracion sera clave
para aumentar la eficiencia, reducir costos y mantener competitividad frente a productos
importados. La reduccién de la inversion publica, la desconfianza politica y el alto costo
de la mano de obra han generado un entorno desfavorable para la inversion en
tecnologia e infraestructura. La eliminacion del crédito tributario al ISD agrava esta
situacion, afectando la rentabilidad del sector y la posibilidad de importar maquinaria y

componentes especializados.

La calidad y los tiempos de entrega son factores decisivos los clientes valoran
por encima de todo los tiempos de entrega (100%), seguidos de la calidad del producto
(95%). Esto evidencia que, ademas del precio, lo que define la competitividad de un
proveedor es la eficiencia de respuesta y la precision técnica. La personalizacion
también es un valor diferencial apreciado, especialmente en sectores como el

alimenticio y manufacturero.

Tabla 38 Factores criticos

Factor % Respuestas
Tiempo de entrega 100 %
Calidad 95 %

Precio 62 %
Innovacion tecnologica <10 % (poco relevante)

Fuente: Elaborado por el autor
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En conclusion, la oferta local estd compuesta en su mayoria por talleres
pequeiios y medianos con limitaciones en capital, infraestructura y especializacion
técnica y aunque el 57% afirma operar en buen estado, su capacidad de asumir pedidos
complejos o en volimenes altos es limitada cosa que restringe su competitividad frente
a proveedores extranjeros que ofrecen mejores precios. Sumado a el posicionamiento
todavia depende en gran parte de recomendaciones y presencia local, lo que restringe la
posibilidad de expansion hacia mercados mas amplios o clientes institucionales, a pesar
el uso de redes sociales es comun entre los talleres, la mayoria carece de una estrategia

estructurada de marketing.

Unidad III — Propuesta

3.1. Plan Estratégico

El disefio de un plan de marketing para “Soluciones Mecanicas”, busca
diversificar su oferta, captar nuevos clientes y consolidar una estrategia de crecimiento
sostenible. Mediante estrategias enfocadas en el posicionamiento de reputacion
cimentado en la calidad, adaptabilidad y diversificacion del portafolio. Por lo que se
pretende tomar medidas que permitan plantear a la empresa como un proveedor

confiable, 4agil e innovador, capaz de responder a las necesidades de sus clientes.

3.2. Objetivos de la propuesta

< Objetivo General

Elaborar una propuesta de plan de marketing aplicable en la zona norte de Quito,
tomando en cuenta la ubicacion del centro de operaciones en Llano Chico con el fin de
incrementar la participacion de mercado y establecer una base solida para la futura

expansion hacia otras regiones.
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< Objetivos Especificos

» Identificar el segmento de mercado obtenido de la investigacion para
definir las estrategias y técnicas que se aplicaran en el plan.

» Disefar una nueva identidad de marca para Soluciones Mecanicas con el
fin de mejorar su reconocimiento.

» Determinar las estrategias de marketing adecuadas que promuevan el
posicionamiento de la empresa

» Definir las tacticas y acciones necesarias para llevar a cabo las estrategias
del plan

» Establecer el timing y el presupuesto que se destinara para la realizacion

del plan de marketing

3.3. Identificacion de las estrategias a aplicarse

Estrategia de rebranding

e Nuevo logotipo, tipografia y paleta de colores).

e Slogan alineado a la propuesta de valor (“Trabajo que perdura”).

e Comunicacion: centrada en innovacion, confianza y eficiencia.

e Actualizacion de documentos corporativos y piezas promocionales

e Material comercial con identidad renovada (portafolio, brochures,
presentaciones)

Estrategia de marketing Digital

e Desarrollo de sitio web optimizado con catdlogo de servicios.
e Desarrollo de perfiles de redes sociales.
e E-mail marketing

e Campafias en redes sociales (LinkedIn, Facebook).
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e SEO local para busquedas relacionadas con servicios metalmecanicos.

Estrategias B2B

e (Contacto directo

e Envid de material y portafolios

3.4. Matriz estructura de la propuesta

Tabla 39 Matriz estructura de la propuesta

Politica Estrategia Objetivo Actividad Tactica
Estrategia de Incrementar el - Disefio de - Desarrollo de
Posicionamiento  nivel de nueva identidad  una paleta de
Establecer a la reconocimiento de  Visual (logo, colores y estilos
empresa como una la marca entre slogan, manual visuales.
empresa empresas de marca). - Redisefio de
metalmecanica de industriales de imagen de
precision, técnica Quito, para finales marca.
eficiente y del afio 2026. - Creacion de
confiable en el artes visuales
sector industrial. -Disefio de la - Renombrado
identidad textual - Creacion de un
slogan distintivo.
- Aplicacion,
catalogos,
documentacion
técnica y media.
Estrategia de Activar los canales - Creacion del - Desarrollar una
marketing digitales oficiales sitio web web mediante
Digital de la empresa para  institucional con WIX

captar prospectos
industriales, para
finales de 2025.

catdlogo de
productos.

- Creacion de
perfil Google My
Business

- Apertura y
gestion de
perfiles en redes
sociales
(Facebook,
LinkedIn)

- Creacion de
perfil
empresarial en
Google

- Abrir perfiles
de redes Sociales
F/L

- Establecer un
calendario de
publicaciones
mensuales.
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Estrategias B2B ~ Aumentar en 30% - Creacion de
la captacion de base de datos de
clientes en los prospectos
sectores industriales.
alimenticio, - Envio de
manufactura y presentaciones.

construccion en los
proximos 12 meses.

- Campania
comercial por
WhatsApp,
llamada
telefonica y
correo.

- Entrega de
brochures fisicos
y digitales con
identidad
renovada.

Fuente: Elaborado por el autor

3.5. Desarrollo de la propuesta

Naming

Se cambio el nombre de “Soluciones Mecanicas™ Oscar Pozo, se debe al hecho

de que este nombre carece de una identidad propia, el texto principal, “Soluciones

Mecanicas” Si bien es directo y apropiado para expresar la razon de ser de la empresa

es un término genérico, por el que se les conoce a las empresas de este nicho, mientras

que usar el nombre del duefio como parte del titulo, si bien genera reconocimiento y

confianza en base a la trayectoria de la persona, provoca que la marca no se perciba

como “escalable”, al depender de una tnica persona su figura mas importante.

El nombre debe generar las ideas de:

e Precision técnica

e Confiabilidad industrial

e Modernidad e innovacion

e Rapidez de desarrollo
Se propone el cambio a “EQUIFORGE Soluciones Industriales”
Siglas Utiles: E.F.S.1.

La palabra EQUIFORGE proviene de:



166

Tabla 40 Formulacion del nombre de marca

Origen Abstraccion utilizada Significados obtenidos

Equino Equi Hace referencia a la iconografia
Fuerza y velocidad de un caballo
La elegancia de la criatura también
puede indicar equilibrio y
ultimadamente esto desemboca en
precision.

Forja Forge Trabajo en metalurgia

Fuente: Elaborado por el autor

La idea tras “Soluciones Mecanicas”, es readaptada como un sufijo que
verbalice claramente las capacidades de la empresa , ahora como “Soluciones
Industriales” El término “mecanicas”, podia malinterpretarse al ser frecuentemente en el
sector automotriz como referencia a los talleres de reparacion, por lo que fue
reemplazado por la palabra “Industriales”, que permite una visiéon mas amplia de los
servicios ofrecidos, ademads de potencial la escala y la capacidad de ofrecer productos y
servicios a Industrias grandes.

Paleta de colores

Se opto por remplazar la paleta de colores completamente por los colores:

Color Codigo Hex Justificacion técnica y simbolica

Dorado #ccob56 Refleja calidad, valor, experiencia y distincion.
En el contexto industrial, se asocia con metales
nobles y acabados de alto nivel. Aporta un
contraste calido y elegante frente a tonos frios o
neutros, sin perder seriedad.

Rojo industrial  #b20926 Transmite energia, accion, decision y fuerza. Es
un color reactivo que activa la atencion visual y
genera dinamismo. Ideal para acentos, o énfasis
visual de CTA.

Gris claro #94a7a6 Este tono neutro transmite tecnologia, precision,
orden y limpieza técnica. Ayuda a equilibrar los
colores mas potentes (rojo y dorado), y refuerza
la estética industrial moderna y sugiere
superficies metalicas limpias.

Blanco técnico  #ffffff El blanco representa pureza visual,
profesionalismo y claridad. En el disefio
industrial, el blanco se utiliza como un medio de
jerarquia tipografica y en la lectura de planos.
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Negro profundo #lclclf Color de base, de gran peso visual, que sugiere
autoridad, solidez y seriedad. Genera gran
impacto visual y dotando de un caracter
profesional, propio de una marca B2B que opera
en contextos técnicos e industriales exigentes.

Ilustracion 40 Paleta de colores HEX

000 @®

#cc9b56 #b20926 #94a7a6 #94a7a6  #lclclf

Evolucion de la Iconografia

Redisefio del Logotipo original por un modelo mas escalable, fluido y agresivo,
utilizando trazos mas fluidos y energéticos, sin olvidar los elementos mecénicos que le

otorgan su sentido de precision y eficiencia.

llustracion 41 Evolucion de la Iconografia

EVOLUCION DE
LA ICONOGRAFIA

6

o

Fuente: Elaborado por el autor
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Tipografia
La fuente Vanilla Whale Regular proyecta una presencia so6lida sin necesidad
de nombrar explicitamente la fuerza. Estilo estable evocan robustez estructural, que
refleja productos bien construidos, ajustados al milimetro y disefiados para durar. Esta
claridad visual hace que el nombre "EQUIFORGE" sea inmediatamente reconocible.
Ademas, su estilo retro- industrial- western le otorga una identidad que conecta con la

tradicion metalmecanica, sin perder el enfoque moderno y tecnologico de la marca.

Ilustracion 42 Rediserio Fuente 1

VANILLA WHALE REGLLAR

2345878138
AARBCCDDEEFFROGHEL]IKELLMMNRODPPOURRSSTTUIVIWWXXYYZz

Fuente: Elaborado por el autor

La fuente “Grand Adventure Text Regular” es un estilo sobrio que creard un
equilibrio visual en compafiia del logotipo, ya que la tipografia principal correspondera
a una fuerza, pero esta tipografia seria la contrapartida mas discreta, profesional y
sofisticada del subtitulo “Soluciones Industriales”, haciéndola mas intencionada y
contrastada y graduando asi mejor la informacion visual del contenido del logotipo,
jerarquizando la marca y contraponiéndola con otra que delata un servicio especializado

y profesional fiable.
llustracion 43 Rediserio Fuente 1
GRAND ADVENTURE TEXT REGULAR
AABBCCDDEEFFGGHHITJJKKLLMMNNOOPPDORRSSTTUUVVWWXXYY/Z/
1234567890

Fuente: Elaborado por el autor
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Manual de Marca de Equiforge
Al consolidar una nueva identidad visual que incluye logotipo, paleta cromatica,
tipografias, iconografia y tono comunicacional, el manual permite unificar criterios y
asegurar que la imagen proyectada en brochures, catalogos, redes sociales y sitio web

mantenga un estilo consistente.

llustracion 44 Portada manual de marca

SOLUCIONES INDUSTRIALES

(’3’ EQUIF ORGE
NS

MANUAL DE IDENTIDAD

VISUAL

Fuente: Elaborado por el autor
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Hustracion 45 Introduccion Manual de marca

EQUIFORGE

EquiForge Soluciones Industriales ofrece productos
personalizados de alta precision y durabilidad, disehados con
tecnologia avanzada y fabricados por un equipo especializado
que responde eficazmente a los requerimientos técnicos mas
exigentes del cliente. Nos destacamos por brindar soluciones
confiables, adaptadas a necesidades especificas, incluso en
proyectos de alta complejidad, garantizando calidad, valor
percibido y relaciones de confianza a largo plazo.

Puntos de venta

Santa Ana, Garcia Moreno y Paquisha, Llano Chico.

Fuente: Elaborado por el autor
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Ilustracion 46 Manual de marca I]i

Concepto de isotipo

Perfil de un caballo Idea Original

Re imaginacion

Fuente: Elaborado por el autor
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Ilustracion 47 Manual de marca (2

¢Qué es imagotipo?

El imagotipo es la representacion visual de la marca "WAYRA",
esta compuesto por el isotipo acompanado de la tipografia.

SOLUCIONES INDUSTRIALES

& .+ EmFmEE
N

Elemento grafico Tipografia

Imagotipo

Fuente: Elaborado por el autor



173

[lustracion 48 Manual de marca (3)

Tipografia

New Brug Font Family es una fuente sans, perfecta para marcas,
titulares, carteles, libros, revistas y proyectos de embalaje.
Caracterizado principalmente por un aspecto moderno con forma
recta, combina bien con el estilo vintage.

VANILLA WHALE REGULAR

234567338
AABECCDDEEFEREHHIJIRELLMMNROOPPIRRSSTIUOVIWRXXYYZZ

= Ol F ORGE

SOLUCIONES INDUSTRIALES

GRAND ADVENTURE TEXT REGULAR

AABBCCDDEEFFGGHHITJJKKLLMMNNOOPPOORRSSTTUUVVWWXXYYZZ
1234567890

Fuente: Elaborado por el autor
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[lustracion 49 Manual de marca (4)

Area de proteccién

Establecer limites al rededor del imagotipo, garantiza su
protagonismo y legibilidad, cuando se encuentra interrelacionado
con otros elementos que lo rodean, por este motivo, cualquier
texto o elemento debera estar fuera de este limite

La distancia de separacion equivale a las medidad relativas de la
letra "A"

A A

SOLUCIONES INDUSTRIALES

A A

Fuente: Elaborado por el autor
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[lustracion 50 Manual de marca (35)

Reticula constructiva

La reticula constructiva es muy util para la reprdocuccion
adecuada y proporcionada del imagotipo, especialemnte en
grandes superficies, tales como, muros, mantas, etc., o cuya
realizacion se la tiene que desarrollar manualmente.

j> SOLUCIONES IINDUSTRIALES

Fuente: Elaborado por el autor
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[lustracion 51 Manual de marca (6)

Tamano minimo

El tamano minimo que se ha establecido para la reproduccion del
isologotipo, no debe ser menor a 3 cm, para garantizar su clara
lectura e interpretacion de sus elementos.

Esta prohibido la reproduccién de formatos menores al indicado,
y cuando el isologotipo se presente en estos tamanos es
recomendable utilizar la versién sin eslogan.

) 50U DRGE

SOLUCIONES INDUSTRIALES
N\ N

=00~ ORGE

SOLUCIONES INDUSTRIALES

3cm

Fuente: Elaborado por el autor
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[lustracion 52 Manual de marca (7)

Usos incorrectos

El imagotipo no puede ser modificado aleatoriamente, los
ejemplos que se ven a continuacién muestran alteraciones que
no se pueden realizar, es aconsejable que para ampliar o reducir
el isologotipo, se lo haga de forma proporcional.

No se debe estirar verticalmente No se debe estirar horizontalmente

\

) A7 IREE

) SOLUCIONES INDUSTRIALES

LT

SOLUCIONES INDUSTRIALES

L

No se debe modificar el color o la No se debe girar deformar en ningun
textura del imagotipo sentido el imagotipo

Q}r-:
/s

&
@ ETUIFORGE &

& &

Fuente: Elaborado por el autor
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lustracion 53 Manual de marca (8)

Pantone 2

(Solid Coated)

Un Pantone es un codigo de color, que permite que los colores
corporativos no varien cuando se impriman, independientemente del
sistema de impresion.

Pantone 15

1157 1160 1264

Fuente: Elaborado por el autor
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lustracion 54 Manual de marca (9)

., /)
Seleccidon de =

color (CMYK)

El sistema CMYK, se utilizara para sistemas de impresion offset, laser;
generalmente sobre sustratos como papel, cartulinas, cartones, etc.

\' E00IFORGE

SOLUCIONES INDUSTRIALES

C: 0% C: 0% C:11.38% C: 0% C:9.68%
M: 24.02% M: 94.94% M: 0% M: 0% M: 9.68%
Y:57.84% Y:78.65% Y: 0.6% Y: 0% Y:9.68%

K:20% K:30.2% K:34.51% K:0% K:87.84%

Fuente: Elaborado por el autor
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lustracion 55 Manual de marca (10)

Seleccidn de
color (RGB)

El sistema RGB esta enfocado a dispositivos digitales, como: pantallas
digitales, proyectores, dispositivos moviles.

y [c.BUIF ORGE

SOLUCIONES INDUSTRIALES

0000 @

R:204,00 R:178,00 R:148,00 R:255,00 R:28,00
G:155,00 G:9,00 G:167,00 G:255,00 G:28,00
B:86,00 B:38,00 B:166,00 B:255,00 B:31,00

Fuente: Elaborado por el autor
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lustracion 56 Manual de marca (11)

Sistema /»
hexadecimal

El sistema hexadecimal, es de utilizacion netamente técnica, generalmente su
utilizacion es requerida por desarrolladores para la utilizacion en sitios web o
aplicaciones como apps o software en general.

\' E00IFORGE

SOLUCIONES INDUSTRIALES

0000 ®

#cc9b56 #b20926 #94a7a6 #94a7a6  #lclclf

Fuente: Elaborado por el autor
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Ilustracion 57 Manual de marca (12)

Escala de
grises

S
i@ e

30-45%

Fuente: Elaborado por el autor
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Blanco y /_é
negro

© EnUIF ORGE
@ SOLUCIONES INDUSTRIALLES




Version
mohocromatica

Q) ENMFIORGE
@ Eﬂ%ﬁSﬁﬂUSTHIALES

N\
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N Version
C.OUIF IRGE decorativa

SOLUCIONES INDUSTRIALES ° °
del isotipo
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llustracion 61 Manual de marca (16)

Fondos éﬁ

permitidos

Q) ERIIFOREE (’{ ) EOLIF IRGE
SOLUCIONES INDUSTRIALES !?SULUEIUN[S INDUSTRIALES

Fuente: Elaborado por el autor

Rediserio del brochure

El brochure debe incorporar la nueva identidad grafica (logotipo, colores,

tipografia e iconografia técnica), integrando el eslogan y tono narrativo actualizados.
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Esto permite reflejar la evolucion de la empresa hacia una propuesta moderna,

especializada y enfocada en sectores industriales de alto estandar.

Ilustracion 62 Brochure 1

Mecanizado CNC]|
Matriceria | Ensamblado |
Disefio | Repuestos

TRABAJO QUE
PERDURA

Soluciones

confiables, precisas

y duraderas para los

desafios industriales
mas exigentes.

» &Quiénes Somos? » Destacamos por

e Alta especializacion técnica.

Diseno y fabricacion personalizada.
Respuesta agil a requerimientos
complejos.

Calidad y cumplimiento aseguradas

En EquiForge entendemos que cada
pieza cuenta. Por eso, ponemos a tu
disposicion un servicio integral que
transforma tus ideas en soluciones

mecdnicas concretas, confiables y

eficientes.

Asesoria
técnica
personalizada.

haet Taller con Procesos
gﬁg%‘: g::g capucidaq_puru adaptables para
precisién. produccion a prototipadoy
medida. produccion en
serie.

Fuente: Elaborado por el autor



llustracion 63 Brochure 2

Mecanizado CNC|
Matriceria | Ensamblado |
Disefo | Repuestos

Disefio y Fabricacion Mecanica

e Diseno de plantillas técnicas.

e Diseno y construccion de dispositivos de
ensamble y produccion,

¢ Disefo y construccion jigs y comprobadores

e Disefio y construcciéon de matrices de corte.

Estampado, embutido, doblado y perforado

de chapa metdlica.

e Produccion de partes en chapa metdlica.

Fabricacion de repuestos industriales bajo

plano o muestra.

e Desarrollo y produccidén de piezas
personalizadas y en serie.

Mantenimiento
¢ Mantenimiento mecdnico preventivo y
correctivo.
e Atencion especializada a maquinaria
de produccién y equipos industriales.

Nuestros Productos

Venta de repuestos industriales y mecdnicos.

¢ Distribucion de materiales para el sector
metalmecanico y afines.

e Suministro técnico para operaciones industriales

continuas.

Contactanos Santa Anag, Garcia Moreno y
@ 0939901352 Paquisha, Llano Chico.

@ 3-280-954
I fuerzamecanica8l@gmail.com _

Fuente: Elaborado por el autor

Facebook y Meta Business Suite
> Visibilidad digital y posicionamiento B2B

188
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La presencia en Facebook permite establecer una vitrina digital accesible y
dinamica, donde potenciales clientes industriales puedan conocer sus capacidades
técnicas, especializaciones y soluciones. Aunque se trata de un mercado B2B, muchas
empresas alimenticias, manufactureras y de mantenimiento industrial utilizan redes
sociales como punto de partida para identificar proveedores confiables.

Meta Business Suite permite segmentar y dirigir contenido hacia decisores de
compra, ingenieros o gerentes de mantenimiento de empresas objetivo.

> Gestion centralizada de comunicaciones

Meta Business Suite ofrece una plataforma integral para gestionar mensajes,
comentarios, citas y solicitudes, especialmente Util para manejar consultas técnicas,
solicitudes de cotizacion, reservacion de visitas técnicas 0 mantenimiento programado,
todo desde un entorno profesional y centralizado.

Publicidad segmentada para sectores industriales

o Empresas en sectores alimenticios o0 manufactureros.

o Técnicos industriales, encargados de produccion, o compradores

B2B.
o Tomadores de decision que podrian requerir servicios de precision
metalmecénica.
o Analisis de datos y rendimiento de campafias
> Fortalecimiento de la marca y confianza del cliente
o Videos del proceso de fabricacion.
o Casos de éxito o testimonios industriales.

o Muestras de diseio CAD/CAM.
o Soluciones técnicas aplicadas a sectores

especificos.
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[lustracion 64 Pagina de Meta Business

O o vorenronoo ® B < ® o 8

Administrar pagina 0]

@ EquiForge Soluciones Industriales

@ Panel para profesionales

&( /)3‘ EDUIFORGE

SOLUCIONES INDUSTRIALES

[E Estadisticas i ey = \

J Centro de anuncios 5 R ) ' '

(&) Crear anuncios ; ’:"' . 1
Promocionar publicacién de Instagram \

{@} Configuracion 0
Mas herramientas A

e EquiForge Soluciones _ Panel profesional [Pl 1s
Mk Vel Industriales

(23] Centro de clientes potenciales 2 B  omegusta-0 seguidores S Anncans
@ Meta Business Suite L

Publicaciones  Informacién  Menciones  Opiniones  Seguidores  Fotos  Mas v

Fuente: Elaborado por el autor

Desarrollo de una pagina web empresarial para Equiforge

una pagina web profesional es fundamental para consolidar su
reposicionamiento como proveedor confiable, moderno y especializado en soluciones
metalmecénicas de precision. Esta plataforma digital permite centralizar su identidad
técnica, facilitar procesos comerciales y fortalecer su presencia ante los sectores

alimenticio y manufacturero.

o Incluye secciones clave como:

. Presentacion corporativa.

. Portafolio de productos y servicios metalmecanicos.
o Informacién de maquinaria y tecnologia instalada.

. Informacion técnica y de contacto directo.

Mediante estrategias de SEO técnico, una pagina web permite posicionarse
organicamente en los resultados de busqueda cuando empresas o técnicos industriales
consultan soluciones como:

o Fabricacion de piezas a medida.

. Mecanizado CNC de precision.
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. Servicios metalmecanicos para industrias alimenticias o
manufactureras.

. Formularios CRM para gestionar leads.

o Modulos de portafolio interactivo o catalogo de piezas.

. Integracion con Google Analytics para conocer el

comportamiento de los visitantes.
o Conexion con Meta Business y redes sociales para generar trafico

cruzado.

[lustracion 65 Mapa de desarrollo Web

Pagina WEB

—

ELEMENTOS
PAGINA ACEACA DE

[ ( |

e — ]
‘ = e ——

SOLUCIOHES.
STRMCIOS COMPLEMERTARIDS

LA EMPRESA

RECURSOS
AL

0, ‘
TERMINADO
MAGUIADG ENSAMEL
PAGINA DE COTIZACION 4

e
Laoo

INEORMACION DEL PEDIDD, | |
DESCRIPCION

GENERAKEION DE SOLIEITUD
DE COTIZACION

Fuente: Elaborado por el autor
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[lustracion 66 Implementacion a través de WIX

WIX  sito

ta tu dominio  x 9

{'s ETIF IREE

N )" SOLUCIONES INDUSTRIALES

Ajustes  Modo desarrollador  Contrataaun profesional  Ayuda Guardar  Vista previa

Pégina Inicio ~ D0 @ equiforge-soluciones.com esté disponible. C © 100% ) Herramientas Q Buscar

Bienvenido a EquiForge Soluciones Industriales, tu socio
confiable en soluciones metalmecanicas de alta precision y
durabilidad en Quito, Ecuador.

Seccsén Acerca de

Rcerca de Nosotros

EquiForge Soluciones Industriales es lider en el disefio y construccion de elementds mecanicos,
piezas en serie, matrices de corte y JIGS. Nos adaptamos a las necesidades de sectores como el
médico, alimenticio y manufacturero, ofreciendo soluciones personalizadas de alta :caiidad. precision

durabilidad. Nuestra tecnologia avanzada y equipo especializado garantizan resujtados
lexcepcionales para cada proyecto que emprendemos.

‘Fuente: Elaborado por el autor

llustracion 67 Seccion en pagina de inicio

Disefio y Fabricacion Mecénica

Disefiamos y fabricamos soluciones
mecanicas de alta precision, adaptadas
a requerimientos técnicos especificos.
Ofrecemos desarrollo de matrices,
dispositivos, piezas personalizadas y
produccién en serie para diversas

aplicaciones industriales.

Mantenimiento

Brindamos servicios de mantenimiento
mecanico correctivo y preventivo,
enfocados en asegurar la continuidad
operativa de equipos industriales
mediante reparaciones eficientes y

soluciones duraderas.

Fuente: Elaborado por el autor

Ilustracion 68 Menii de inicio web

EQNIFTORGE

SOLUCIONES INDUSTRIALES

Manufactura y fabricacion CNG

Esta es tu pagina de Servicios. Es una gran oportunidad para proveer

Asesoria Técnica Personalizada

Ofrecemos acompafiamiento técnico
especializado para el disefio,
optimizacion y resolucion de problemas
mecanicos, asegurando que cada
solucion responda a las necesidades

reales de nuestros clientes.

informacién. Haz doble clic en la caja de texto para editar tu contenido

y asegurarte de agregar todos los detalles relevantes que quieras

compartir con tus visitantes.

Fuente: Elaborado por el autor
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llustracion 69 Seleccion de servicio

() A i

\7 » SOLUCIONES INDUSTRIALES

Nuestros servicios

e

Disefio de plantillas Diseiio y Construccion Diseio y Construccion
técnicas de Dispositivos de Matrices

2h 1 h 30 min 1h

Por cotizacion Precio negociable Precio negociable

Reservar ahora Reservar ahora Reservar ahora

Fuente: Elaborado por el autor

[lustracion 70 Seccion de mantenimiento

« EGUIFOREGE

Mantenimiento

4 Menos paradas. Mas productividad.
¥4 Atencidn técnica agil y especializada.
¥ Planes adaptados a tus necesidades operativas.

¢Por qué?

En EquiForge Soluciones Industriales, entendemos que

el buen estado de tu maquinaria es clave para la

productividad. Por eso, ofrecemos un servicio integral
de mantenimiento mecanico preventivo y correcti 9 m“samm
disefiado para minimizar tiempos de inactividad,

Fuente: Elaborado por el autor



Customer Journey map

Tabla 41 Customer Journey MAP
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Fase Objetivo Seccion Acciones del Necesidades/Expect Oportunida
del Web usuario ativas des para la
usuario marca

1. Conocer Inicio Llega por Identificacion rapida Mostrar con

Exploracion rapidam busqueda del giro industrial,  claridad

ente organica, profesionalismoy  propuesta de
quién es redes enfoque. valor,
Equifor sociales o sectores
ge recomendaci atendidos,

on. imagenes

potentes y

Explora eslogan.

titulares,

navegacion

rapida,

imagenes y

frases clave.

2. Contexto Validar Acerca  Leeresumen Confianza, solidez  Resaltar
reputacio de institucional, empresarial, credenciales,
ny historia de la experiencia tiempo en el
trayectori marca, comprobada. mercado,

a técnica experiencia infraestructur
previa, atécnicay
enfoque enfoque
técnico e sectorial.
industrial.

3. Conocer Servicios Revisa Informacion claray  Usar iconos

Evaluacion capacida listado de técnica, con lenguaje industriales,
des, servicios, profesional. fotos reales
procesos procesos de procesos,
y metalmecani fichas
solucione cos, descargables,
] maquinaria, ejemplos de
disponibl especializaci proyectos.
es ones y

sectores
atendidos.

4. Asegurar Informac Buscamés  Resolucion de dudas Incluir fichas

Profundiza que i6n detalles sin necesidad de técnicas,

cion cumplen técnica/ técnicos, contacto inmediato.  videos
consus FAQs estandares, breves,
necesidad preguntas preguntas

es frecuentes o clave,

especific casos de uso. certificacione

as o)

compatibilida

des.
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5. Comprar Tienda  Visualiza Facilidad para Tienda con

Conversion o solicitar (opcional productos consultar o comprar filtros
un ) estandar con precios claros.  industriales,
producto/ (repuestos, botén de
servicio componentes cotizacion

, kits) o rapida,
solicita catalogo
cotizacion de descargable.
soluciones a

medida.

6. Contacto Iniciar Contacto Llama, Respuesta rapida, Formularios
comunica escribe por  trato profesional, diferenciados
cion formulario o seguimiento técnico. (general,
directa WhatsApp técnico,

para solicitar urgente),
cotizacion, WhatsApp
visita técnica directo,

0 reunion. horarios y

mapa claros.

Fuente: Elaborado por el autor

3.6. Plan Operativo de marketing

Tabla 42 Plan Operativo de marketing

Objetivo Indicador KPI’s Impuls Actividad Medicion Respon Presup
Estratégic or es sable uesto
0 (USD)
Reposicion Reconoci Aplicac Brandi Rediseno Medicion  Mercad $1.500,
ar la miento de i6nde ng de de 6logo 00
marca marca nueva  estratég logotipo, percepcion Disenad
como identida ico slogane de marcaen or
moderna, d visual identidad clientesy  grafico
confiable y Top of visual aliados
especializa mind Manual  Validacion
da en de marca, de
productos renombra implementa
metalmeca do, estilo ci6n visual
nicos. graficoy

textual

Aplicacid

nen

catalogos

y

document

0s
Crear Presencia Sitio Marketi Desarroll Trafico Mercad $700,00
presencia y trafico web ng o de sitio mensual 6logo
digital digital activo  Digital web en Alcance en Digital
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corporativ Tasade Corpor WIX publicacion Commu
a para clicsen ativo  Apertura es nity
captar product de Google Interaccion Manage
clientes 0s My esenredes r
industriale +Segui Business
sy dores Perfiles
posicionar en
catalogo Facebook
de y
productos. LinkedIn

Calendari

ode

contenido

S
Impulsar Captacion +30%  Comerc Creacion Numero de Gerente $500,00

la de clientes de ial B2B basede  reuniones  Comerci
captaciéon industriale nuevos Relacio datosde Leads al

de clientes s leads  nes prospecto calificados Ejecutiv
en sectores Contact industri s Envio  Tasa de o B2B
estratégico 0s ales de contacto/res

S efectivo presentaci puesta

(alimentos s Tasa ones

, de Campanas

manufactu convers por

ra, ion WhatsAp

construcci p, llamada

on) y COITeo

mediante Brochures

acciones fisicos/dig

B2B. itales

Fuente: Elaborado por el autor

3.7. Segmentacion de mercado

Segmentacion geografica

Tabla 43 Segmentacion geografica

Variables Caracteristicas
Pais Ecuador
Provincia Pichincha
Concentracion de clientes Sector industrial

Fuente: Elaborado por el autor



Segmentacion Demografica

Tabla 44 Segmentacion Demogrdafica.
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Variables Caracteristicas

Actividad Econémica - Alimenticio y agroindustrial
- Manufactura ligera
- Construccion e infraestructura

Tamaiio de la Empresa - Pequetias 10%

- Medianas 20%

- Grandes 70%
Ingresos - Menores a $250.000

- Entre $250.000 y $1M

- Mas de $1M (clientes de alto valor)

Fuente: Elaborado por el autor

Segmentacion Tecno grafica

Tabla 45 Segmentacion Tecno grafica

Categoria Segmentos Clave

Herramientas - Empresas que usan software CAD/CAM o ERP
Tecnolégicas - Sistemas de mantenimiento industrial (TPM)
Infraestructura - Empresas con plantas automatizadas, CNC’s propios o
Tecnolégica magquinaria avanzada

- Empresas sin herramientas, que tercerizan

Nivel de Adopcion - Innovadoras (abiertas a nuevos proveedores y
tecnologias)
- Tradicionales (resistentes al cambio)

Fuente: Elaborado por el autor

Segmentacion Basada en Valor

Tabla 46 Segmentacion Basada en Valor

Variables Caracteristicas
Valor del Cliente - Clientes de alto valor (mayor frecuencia
y volumen)

- Clientes de valor medio (proyectos
puntuales repetibles)

Costo de Adquisicion - Empresas con plantas automatizadas,
CNC'’s propios 0 maquinaria avanzada
- Empresas sin herramientas, que
tercerizan

Potencial de Crecimiento - Innovadoras (abiertas a nuevos
proveedores y tecnologias)
- Tradicionales (resistentes al cambio)




Fuente: Elaborado por el autor

3.8. Buyer Persona

llustracion 71 Buyer Persona 1

_

FERNANDES |

Fuente: Elaborado por el autor

PROFILE
Edad: 46

Gender: Male

Empresa:Andino Alimentos S.A.

ACERCA DE

Es responsable de garantizar la
operatividad de la maquinaria
y equipos. Tiene a su cargo la
gestion de proveedores de
piezas, soportes, estructuras
metalicas y servicios técnicos.
Participa la toma de
decisiones técnicas y coordina
con el drea financiera para
definir presupuestos.

CONOCIMIENTO DEL
SERVICIO O PRODUCTO

Conoce bien el producto
especificaciones

Conocimiento en el
proceso de fabricacion

Poder de decision

198

Experiencia: +10 afos

Sector: Alimenticio

Puesto: Jefe de

Mantenimiento y
Proyectos
Industriales

INFORMACION
SOBRE LA EMPRESA

Sector: Alimenticio =
Produccion y empacado
Tamano: 80 empleados
(empresa mediana)
Ubicacion: Zona industrial
norte de Quito

Frecuencia de
requerimientos
metalmecanicos: mensual
Volumen de compras
promedio: $500 - $2.000
mensuales en soluciones
técnicas

Proceso de compras: inicia
cotizacion con proveedores
calificados, luego presenta
propuesta a  gerencia
financiera



llustracion 72 Buyer Persona 2

PUNTOS DE DOLOR

Tiempos de entrega largos.
Dificultad para encontrar empresas

que comprendan sus
requerimientos técnicos
especificos.

Pocas opciones con catdlogos
claros, fichas técnicas y
documentacion.

Falta de canales de comunicacion
agiles

Retrabajos o errores en piezas por
falta de precision.

OBJECIONES Y BARRERAS A LA
CONTRATACION

“No tienen sitio web, no me genera
confianza.”

“Demoraron mucho en enviarme la
cotizacion.”

“No tienen catdlogos técnicos ni
informacién clara sobre lo que
hacen.”

“Me ofrecieron algo pero no
cumplieron con las medidas
exactas.”

“No tengo referencias ni testimonios
de su trabajo.”

Fuente: Elaborado por el autor

3.9. Mercado meta

PREFERENCIAS

Valora proveedores que sepan
interpretar planos y sugerir
mejoras.

Ha trabajado con CNC,
matrices, soportes, estructuras
de acero, moldes para sellado
y mas.

Espera encontrar toda la
informaciéon en un brochure
técnico o sitio web, sin
necesidad de explicarlo todo
por teléfono.

Prefiere trabajar con empresas
que muestren seriedad y
organizacién (CRM,
documentos, formatos).

Tiene  mejor

predisposicion
hacia empresas que estan

presentes en eventos

industriales o gremios.

Requiere respaldo técnico y
disponibilidad para responder
dudas posventa.
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MOTIVANTES
e Garantizar el funcionamiento

continuo de la planta,
evitando paros.

* Reducir costos en piezas
importadas o en stock externo.

e Contar con un proveedor local
que entienda el lenguaje
técnico y entregue con
puntualidad.

e Obtener piezas
personalizadas adaptadas a
SUS procesos.

e Generar una relacion estable y
confiable para pedidos
frecuentes.

RESUMEN

un comprador B2B exigente,
técnico y pragmatico. Requiere
claridad, confianza y precision.
Busca un proveedor que
transmita una imagen
profesional, responder rapido y
con documentacion clara, y
posicionarse como un aliado
técnico mds que como un
vendedor ocasional

Este compuesto por empresas de los sectores alimenticio 30.10% es el segmento

mas valioso ya que reune 3 tipos distintos de proformas (mantenimiento, fabricacion de

repuestos y matrices), seguido por el sector de manufactura, que hace un uso extensivo

de los servicios de corte y mantenimiento, y requieren frecuentemente de la fabricacion

de piezas nuevas.

El sector de manufactura (28.57% grandes empresas, y una presencia del 9.52%

en pequefias y medianas, Este sector requiere principalmente corte de precision,

mantenimiento de maquinaria y fabricacion de piezas nuevas, siendo ideal para ofrecer

soluciones personalizadas segun sus procesos productivos.
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3.10. Componentes del mix de marketing

Producto

Tabla 47 Valor del producto

Categoria Descripcidn Valor para el Cliente
Repuestos Piezas disenadas a medida para Reduccién de tiempos
personalizados magquinaria industrial (rodamientos, muertos y paros
ejes, soportes, etc.). productivos.
Matrices Disefios funcionales para troquelado, = Aumento de eficiencia
industriales corte, empaque o sellado en lineas y precisién de
automatizadas. procesos.
Estructuras Fabricacion de partes estructurales o~ Adaptacion técnica a
metalicas soportes segun plano. necesidades de planta.
Cortey Prototipado o produccién por lotes de Calidad constante,
mecanizado CNC  piezas metalicas bajo tolerancia precision técnica.
milimétrica.
Catalogo Linea de productos orientados a Ahorro de tiempo y
sectorizado sectores especificos (alimenticio, confianza en la
manufactura, construccion). solucidn.
Precio

Estrategia basada en el valor

La investigacion de mercados determino que los clientes toman su decision de
compra basandose en la percepcion de confianza, la cual se genera en base a factores
tales como; la calidad del producto/servicio entregado, flexibilidad y rapidez de
respuesta, y el cumplimiento de plazos. Esta aproximacion permite ajustar precios por
encima de los costos operativos y maximizar beneficios. Se toma en cuenta aspectos
como, la complejidad y el volumen para establecer un rango de precios sobre los que se

realizara la negociacion, durante ésta se espera que se consideren los siguientes factores:



Tabla 48 Factores que influyen en el precio
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Factor

Descripcion (Ejemplo)

Costo de materiales y

fabricacion

Acero, aluminio, acero inoxidable, mecanizado CNC,

soldadura, acabados.

Tiempo de disefio y

produccién

Incluye interpretacidn de planos, asesoria técnica,

ajustes.

Tipo de producto

Repuesto, estructura, matriz, pieza especial.

Nivel de urgencia

Producciones urgentes pueden tener recargo por

prioridad en taller.

Volumen del pedido

Pedidos por lote reciben precios mas eficientes por

unidad.

Relacidon comercial

Clientes frecuentes reciben mejores condiciones.

Plaza

Tabla 49 Plaza
Canal Descripcion Estado
Atencion directa en El cliente visita el taller para revisién de Activo
planta muestras, planos o pedidos.
Entrega en planta del Envio del producto terminado a las Activo
cliente instalaciones del cliente (Quito y

alrededores).

Contacto telefénico / Primer contacto, seguimiento, Activo
WhatsApp agendamiento de visitas o cotizaciones.
Correo electrénico Envio de proformas, planos, fichas técnicas, Activo

confirmacién de pedidos.

Sitio web corporativo

(En construccidn) Permitira ver catdlogo,
enviar cotizaciones y consultar productos.

En desarrollo

Redes sociales (Previstas) Para presencia institucional y En
profesionales atraccién de prospectos. planificacién
Fuente: Elaborado por el autor
Método de entrega
Tabla 50 Método de entrega
Modalidad Descripcion Frecuencia
Retiro en taller Ideal para piezas pequenas, ajustes en Diaria

sitio, revision de prototipos.
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Entrega a domicilio

Coordinada tras aprobacion de la

Semanal o segun

(empresa) cotizacidn, con guias o actas. contrato
Despachos a otras A través de transporte propio o servicios Bajo demanda
ciudades logisticos (si aplica).

Fuente: Elaborado por el autor

Promocion

Tabla 51 Elementos de promocion

Canal / Herramienta

Rol estratégico

Identidad visual (rebranding)

Posicionamiento profesional y diferenciaciéon
técnica

Brochures fisicos y digitales

Comunicacion directa de productos, materiales,
casos de éxito

WhatsApp y llamadas directas

Canal clave para contacto comercial con
responsables industriales

Correo electrénico profesional

Envio de cotizaciones, fichas técnicas,
seguimiento formal

Pagina web corporativa (en
desarrollo)

Vitrina técnica y comercial 24/7 con catalogo,
formulario y portafolio

Redes sociales (LinkedIn,
Facebook, Instagram)

Visibilidad digital y publicacién de contenido
técnico relevante

Google Mi Negocio

Visibilidad local con ubicacion, resefias y contacto
rapido

Ferias y eventos industriales

Contacto directo con tomadores de decision,
posicionamiento en el sector

Testimonios de clientes

Prueba social para generar confianza en nuevos
compradores

Contenido técnico (videos,
fichas, articulos)

Valor agregado que educa y muestra expertise de
la marca

Fuente: Elaborado por el autor

3.11. Tacticas

Ilustracion 73 Tacticas

Categoria N.2

Tactica

Branding e 1
Identidad Visual

Disefiar un nuevo logotipo

2 Crear un nuevo nombre para la empresa
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3 Crear un slogan distintivo que resuma la propuesta de
valor (ej. “Precision que impulsa”).

4 Desarrollar una paleta de colores e identidad visual
técnica aplicable en uniformes, documentos, sefialética y
web.

5 Elaborar un manual de marca para estandarizar el uso de

los elementos visuales.

6 Redisefiar documentos corporativos: fichas técnicas,
cotizaciones, presentaciones.

7 Actualizar catalogos fisicos y digitales

8 Disefiar una presentacion comercial profesional con la
nueva identidad de marca.

Estrategia de 9 Desarrollar un sitio web institucional en WIX, que
Marketing Digital incluya:

9.1 - Catdlogo técnico de productos por sector.

9.2 - Informacién de contacto, ubicacidn y formulario de
cotizacion.

10  Apertura de perfiles oficiales en redes sociales:

10.1 - Facebook (industria + comunidad local)

10.2 - LinkedIn (contactos técnicos y profesionales B2B)

Fuente: Elaborado por el autor

3.12. Plan de Medios

llustracion 74 Plan de medios

Platafor Objetivo  Presupue Budget % CTR CPC ROAS Frecuenc

ma sto Diario To Objeti Objeti Objeti ia Carga
tal vo VO VO

Faceboo  Awareness 25 >1.2% <$0.25 >3x Semanal

k + Trafico %

LinkedIn Leads B2B 15 >1.0% <$0.80 >2.5x  Mensual
%

Google Trafico 20 — — — Pago

SEO organico % unico
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WhatsA  Conversio 10 — — — Mensual
PP n directa %
Business
Test/A/B  Optimizaci Variable 5 — — — Segtn
on % demanda
Fuente: Elaborado por el autor
3.13. Matriz de Plan Operativo (presupuesto)

Categoria Estratégica Actividad Descripcion Presupuesto
Branding e Identidad Disefiar un nuevo Disefio profesional con $200.00
Visual logotipo entregables editables en

formatos técnicos
Crear un nuevo nombre  Naming estratégico $150.00
para la empresa alineado a vision y
propuesta de valor
Crear un slogan Desarrollo de frase potente $100.00
distintivo y comercial para
comunicar
posicionamiento
Desarrollar paleta de Aplicable a medios $150.00
colores e identidad digitales, uniformes y
visual sefialética
Elaborar manual de Guia técnica para $250.00
marca estandarizar el uso de
todos los elementos
visuales
Redisefiar documentos  Fichas técnicas, $200.00
corporativos cotizaciones,
presentaciones
institucionales
Actualizar catalogos Disefio grafico actualizado $200.00
fisicos y digitales con identidad de marca y
productos organizados
Disefar presentacion Presentacion editable para $150.00
comercial captar clientes industriales
(PowerPoint / PDF)
Subtotal Branding — — $1,400.00
Estrategia de Marketing Catalogo técnico en Carga estructurada por $150.00
Digital web sector con fichas
descargables en sitio WIX
Informacion de Formulario funcional + $100.00

contacto y formulario

seccion de ubicacion en
mapa
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Apertura perfil Perfil optimizado con $50.00
Facebook identidad visual y
descripcion corporativa
Apertura perfil Perfil optimizado con $50.00
LinkedIn enfoque B2B y red de
contactos
Disefio y puesta en Desarrollo de sitio $400.00
marcha del sitio web institucional responsive,
(WIX) SEO basico
Subtotal Marketing — — $750.00
Digital
Estrategia Comercial B2B  Relaciones industriales ~ Coordinacion inicial con $100.00
sectores industriales
objetivo
Creacion base de datos  Investigacion de empresas $100.00
de prospectos de sectores clave
(alimentos, manufactura,
construccion)
Envio de Correos, WhatsApp, $100.00
presentaciones llamadas con presentacion
comercial
Brochures Disefio, impresion y envio $200.00
fisicos/digitales digital de material visual
profesional
Subtotal Comercial B2B — — $500.00
Total $2,650.00
3.14. Indicadores de gestion/KPI’s
llustracion 75 Indicadores KPI
Plataforma Objetivo de Indicador (KPI) Meta / Frecuencia
/ Canal Campaiia Benchmark de
Medicién
Facebook/ Awareness/ Alcance mensual > 15.000 Mensual
Trafico usuarios
CPC (Costo por clic) <S$0.25USD  Semanal
CTR (Click Through >1.2% Semanal
Rate)
Frecuencia promedio 3ab Mensual
impresiones
por usuario
Engagement > 5% del Mensual
(interacciones) alcance total
LinkedIn CPC <$0.80 USD Semanal
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Consideracion Tasa de conversion > 10% Quincenal
/ Leads B2B (Lead/Clic)
CPA (Costo por <S6 USD Mensual
adquisicion)
Google SEO Trafico Visitas mensuales > 300 Mensual
/ Web organico / Tiempo promedio en >1.5 Mensual
Formularios sitio minutos
Formularios > 10/mes Mensual
completados
(cotizaciones)
Porcentaje de rebote <40% Mensual
WhatsApp  Conversién Tasa de respuesta a 2 30% Semanal
Business directa mensajes
Reuniones agendadas 25 Mensual
mensuales
CPA (Costo por reunién <85 Mensual
calificada)
Campanas  Optimizacion CTR comparativo entre  Seleccionar Al finalizar
A/B Testing variantes version prueba
>1.2%
Costo de resultado mds  Priorizar Al finalizar
bajo version mds  prueba
rentable

Fuente: Elaborado por el autor

KPI’s Globales de la Campaiia

Tabla 52 Indicadores KPI Empresariales

Indicador General

Meta Esperada

ROAS (Retorno sobre la inversion publicitaria) > 2.5x
Tasa de conversion global >12%
Ejecucion del presupuesto >95%

% Leads industriales calificados

> 60% de los leads totales

% de trafico organico sobre total

> 30% del total mensual

Fuente: Elaborado por el autor
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UNIDAD 1V Estudio Financiero

4.1. Presupuesto de mercadotecnia

4.1.1. Objetivo General

Estructurar la planificacion presupuestaria para el proyecto de marketing de
Soluciones Mecénicas, AKA EquiForge, de Llano Chico, Quito, y se optimice el
rendimiento de este.

4.1.2. Objetivos Especificos

e Estructurar la proyeccion de los estados financieros al aplicar de la
propuesta de marketing.

e Determinar los posibles escenarios ¢ indicadores financieros que
permitan estudiar la rentabilidad de la propuesta

e [Evaluar el ROI en marketing como parte del estudio de rentabilidad

e Calcular e costo/beneficio en la propuesta de proyecto

4.1.3. Presupuesto de mercadotecnia

El presente presupuesto especifica la inversion necesaria para la implementacion
de las tacticas y estrategias detalladas en la propuesta de marketing, contribuyendo en la

medicion del rendimiento del plan.

Tabla 53 Presupuesto de mercadotecnia

Presupuesto de Mercadotecnia

Estrategia de Posicionamiento $1,678.00 58.30%
Actividades Costo Parcial Costo Anual Porcentaje
Diser
|sen'ar un nuevo $200.00 11.92%
logotipo
Crear un nuevo
nombre para la $150.00 8.94%

empresa
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Crear un slogan $100.00 5.96%
distintivo
Desarrollar paleta de
colores e identidad $150.00 8.94%
visual
Elaborar manual de $250.00 14.90%
marca
Redisefiar
documentos $200.00 11.92%
corporativos
Actualizar catalogos
.. .. $200.00 11.92%
fisicos y digitales
D|senar.presentaC|on $150.00 8.94%
comercial
Costos asociados y
. $278.00 16.57%
operativos
$278.00 $1,400.00 100.00%
Estrategia de o
marketing Digital §750.00 26.06%
Actividades | Costo Parcial Costo Anual Porcentaje
Desarrollo de sitio 0
web en WIX $400.00 53.33%
C.a'talogo técnico en $150.00 20.00%
sitio web
Informacién de . $100.00 13.33%
contacto y formulario
Apertura perfil $50.00 6.67%
Facebook
/-\pertura perfil $50.00 6.67%
LinkedIn
$0.00 $750.00 100%
Estrategias B2B $450.00 15.64%
Actividades | Costo Parcial Costo Anual Porcentaje
Relaciones $100.00 22.22%
industriales
Creacion base de $100.00 29.22%
datos de prospectos
Enviode $50.00 11.11%
presentaciones
E§r9chur§5_ $200.00 44.44%
fisicos/digitales
$250.00 $200.00 100.00%
TOTAL $2,878.00
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Elaborado por el autor

4.2. Estados Financieros

Detalle del balance general, flujo de caja y el estado de resultados de la empresa,

correspondiente al periodo 2024.

4.2.1. Balance General

Tabla 54 Balance General Soluciones Mecanicas

Soluciones Mecanicas Oscar Pozo RUC: 1715780589001

Balance General

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL 2024

(Expresado en Ddlares)

ILACTIVOS: Il. PASIVOS:

1.1. Activo Corriente: 2.1. Pasivo Corriente 523,959.27

Caja $1,500.00 Cuentas por Pagar a $13,259.27

Vinculadas C/plazo

Bancos $28,350.20 Cuentas por Pagar a $8,500.00
Proveedores

Cuentas por cobrar a $5,500.00 Otros pasivos corrientes $2,200.00

clientes

Total Activo Corriente: $35,350.20 2.2. Pasivo no Corriente

Cuentas por pagar a largo $28,000.00
plazo

1.2. Activo no Documentos por pagar $18,000.00

Corriente: largo plazo

Inventarios $2,800.00

Terreno $18,000.00

Edificio $35,000.00

(Infraestructura)

Depreciacion -$10,500.00

Maquinaria y Equipos $85,000.00

Depreciacion -$25,500.00

Muebles y enceres $4,500.00

Depreciacion -$1,800.00 Total Pasivo no Corriente $46,000.00

Vehiculos $8,500.00 TOTAL PASIVO $69,959.27

Depreciacion -$3,400.00
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Activos Intangibles $2,250.00 lll. PATRIMONIO: $80,240.93

Otros activos Capital $59,950.00

Total Activo no $114,850.00 Utilidades retenidas $20,290.93

Corriente:

TOTAL ACTIVO $150,200.20 TOTAL PASIVO $150,200.20

+PATRIMONIO
Fuente: Contabilidad S.M
4.2.2. Flujo de caja
Tabla 55 Flujo de Caja Soluciones Mecanicas
Soluciones Mecanicas Oscar Pozo RUC: 1715780589001
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL ANO 2024
(Expresado en Délares)

MESES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
INGRESOS
Ventas $2,599.58 $3,737.26 $5,863.98 $3,416.73 $2,987.40 $18,542.66 $5,626.97 $5,143.92 $5,229.97 $4,542.96 $4,449.67 $4,878.19 $67,019.29
(-) Costo de $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $5,400.00
ventas
(=) UTILIDAD $2,149.58 $3,287.26 $5,413.98 $2,966.73 $2,537.40 $18,092.66 $5,176.97 $4,693.92 $4,779.97 $4,092.96 $3,999.67 $4,428.19 $61,619.29
BRUTA EN
VENTAS
(-) Gasto $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $5,400.00
administrativo
(-) Gasto de
ventas
(-) Gasto $1,092.50 $1,199.23 $2,714.70 $1,509.43 $961.50 $518.41 $2,729.78 $1,518.01 $2,296.65 $4,527.44 $2,299.64 $4,001.80 $25,369.09
operativos
(-)Gastos de
marketing
(=) TOTAL $1,542.50 $1,649.23  $3,164.70  $1,959.43  $1,411.50 $968.41 $3,179.78 $1,968.01 $2,746.65 $4,977.44 $2,749.64 $4,451.80  $30,769.09
GASTOS
Flujo $607.08 $1,638.03 $2,249.28 $1,007.30 $1,125.90 $17,124.25 $1,997.19 $2,725.91 $2,033.32 -$884.48 $1,250.03 -$23.61 $30,850.20
operacional
(-) Gastos $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Financieros
Flujo Neto $607.08 $1,638.03 $2,249.28 $1,007.30 $1,125.90 $17,124.25 $1,997.19 $2,725.91 $2,033.32 -$884.48 $1,250.03 -$23.61 $30,850.20
Generado
SALDOS $607.08 $2,245.11 $4,494.39 $5,501.69 $6,627.59 $23,751.84 $25,749.03 $28,474.94 $30,508.26 $29,623.78 $30,873.81 $30,850.20 $61,700.39
ACUMULADOS

Fuente: Contabilidad S.M

4.2.3. Estado de resultados

Tabla 56 Estado de resultados Soluciones Mecanicas

Soluciones Mecanicas Oscar Pozo RUC: 1715780589001

ESTADO DE RESULTADOS

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL 2024

(Expresado en Dolares)

INGRESOS:

Ventas Netas

67,019.29




Otros Ingresos Adicionales $ -
Utilidad bruta $ 67,019.29
GASTOS

Gastos Operativos: $ 25,369.09
Gastos de Administraciéon $ 5,400.00
Gastos de venta $ 2,700.00
Utilidad Neta Antes de impuestos $ 33,550.20
Impuestos $ 5,878.23
Impuesto a la renta $ 7,381.04
UTILIDAD/PERDIDA OPERATIVA $ 20,290.93

Fuente: Contabilidad S.M

4.3. Estados Financieros proyectados

4.3.1. Proyeccion de ventas

Proyeccion sin proyecto
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Proyeccion de ventas mensual través del método de variacion e incremento

porcentual.

Tabla 57 Proyeccion de ventas

MESES VENTAS  VARIACIONDE  MEDIA PROYECCION  PROYECCION
2024 VENTAS 2025 2026

Enero $2,599.58 0% 6% $2,677.57 § 2,747.72
Febrero  $3,737.26 44% $3,849.38 § 3,950.24
Marzo $5,863.98 57% $6,039.90 $ 6,198.15
Abril $3,416.73 -42% $3,519.23 § 3,611.44
Mayo $2,987.40 -13% $3,077.02 § 3,157.64
Junio $ 18,542.66 521% $19,098.94 $ 19,599.36
Julio $5,626.97 -70% $5,795.78 § 5,947.64
Agosto $5,143.92 -9% $5,298.24 § 5,437.06
Septiembre  $5,229.97 2% $5,386.87 $ 5,528.01
Octubre  $4,542.96 -13% $4,679.25 § 4,801.85
Noviembre  $4,449.67 -2% $4,583.16 $ 4,703.25
Diciembre  $4,878.19 10% $ 502454 § 5,156.19
Total $67,019.29 $69,029.87 $ 70,838.56

Elaborado por el autor

Tomando en cuenta la ecualizacion del mes de junio que representa una

excepcion no repetible de manera constante (la variante corresponde a una excepcion a
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la norma en base a records histoéricos), se presenta un promedio en la variacion de
ventas de 3% acotado en base a la tendencia del presente ano 2025 y 6% para el afio que
se usara como referencia, por lo que se calcula un estimado de $ 70838.56 en ventas

para el periodo comercial de 2026.

Proyeccion con proyecto de marketing

Tabla 58 Ventas esperadas con proyecto de marketing

MESES PORCENTAJE
INVERSION PORCENTAJE ESPERADO VENTAS
MENSUAL DE EN VENTAS ESPERADAS
MARKETING MENSUALES
Enero $239.83 10% 35% $3,509.43
Febrero $239.83 11% 35% $5,045.30
Marzo $239.83 6% 35% $7,916.37
Abril $239.83 6% 35% $4,612.59
Mayo $239.83 6% 35% $4,032.99
Junio $239.83 20% 35% $25,032.59
Julio $239.83 6% 35% $7,596.41
Agosto $239.83 11% 35% $6,944.29
Septiembre $239.83 6% 35% $7,060.46
Octubre $239.83 6% 35% $6,133.00
Noviembre $239.83 6% 35% $6,007.05
Diciembre $239.83 6% 35% $6,585.56
Total 2878.00 100% $90,476.04

Elaborado por el autor

Con la implementacion de un proyecto de marketing el valor de ventas esperadas

se estima en $90,476.04

Balance general proyectado

A continuacion, se detalla el Estado de situacion financiera conocido también

como balance general, proyectado en distintos escenarios



Tabla 59 Balance General Proyectado
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Soluciones Mecanicas Oscar Pozo RUC: 1715780589001

BALANCE GENERAL

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2026

ACTIVOS PROSYIEN CTO PESIMISTA ESPERADO OPTIMISTA
ACTIVO CORRIENTE

Caja $1,590.00 $1,770.00 $2,115.00 $2,535.00
Bancos $30,051.21 $33,453.24  $39,973.78 $47,911.84
Cuentas por cobrar a clientes $5,830.00 $6,490.00 $7,755.00 $9,295.00
TOTAL, ACTIVO CORRIENTE $37,471.21 $41,713.24  $49,843.78 $59,741.84
ACTIVO NO CORRIENTE

Inventarios $2,968.00 $3,304.00 $3,948.00 $4,732.00
Terreno $18,000.00 $18,000.00  $18,000.00 $18,000.00
Edificio (Infraestructura) $35,000.00 $35,000.00  $35,000.00  $35,000.00
Depreciacion -$10,500.00 -$10,500.00 -$10,500.00 -$10,500.00
Magquinaria y Equipos $85,000.00 $85,000.00  $85,000.00 $85,000.00
Depreciacion -$25,500.00 -$25,500.00 -$25,500.00 -$25,500.00
Muebles y enceres $4,500.00 $4,500.00 $4,500.00 $4,500.00
Depreciacion -$1,800.00 -$1,800.00 -$1,800.00 -$1,800.00
Vehiculos $8,500.00 $8,500.00 $8,500.00 $8,500.00
Depreciacion -$3,400.00 -$3,400.00 -$3,400.00 -$3,400.00
Activos Intangibles $2,385.00 $2,655.00 $3,172.50 $3,802.50
gg};ﬁ]ﬁ’zggé‘lvo NO $190,095.42  $199,185.47 $216,608.06 $237,818.18
TOTAL, ACTIVOS $227,566.64  $240,898.71 $266,451.85 $297,560.01
PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

g}'lfl‘:;s por Pagar a Vinculadas $13,259.27  $13259.27  $13,259.27  $13,259.27
Cuentas por Pagar a Proveedores $9,010.00 $10,030.00 $11,985.00 $14,365.00
Otros pasivos corrientes $2,332.00 $2,596.00 $3,102.00 $3,718.00
TOTAL, PASIVO CORRIENTE $24,601.27 $25,885.27  $28,346.27 $31,342.27
PASIVO NO CORRIENTE

Cuentas por pagar a largo plazo $28,000.00 $28,000.00  $28,000.00  $28,000.00
Documentos por pagar largo plazo $18,000.00 $18,000.00  $18,000.00  $18,000.00
ggﬁﬁ;?‘%IVO NO $46,000.00 $46,000.00  $46,000.00 $46,000.00
TOTAL, PASIVOS $70,601.27 $71,885.27  $74,346.27 $77,342.27
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PATRIMONIO

Capital $63,547.00 $70,741.00  $84,529.50  $101,315.50
Utilidades retenidas $21,508.39 $23,943.30  $28,610.21 $34,291.67
TOTAL, PATRIMONIO $85,055.39 $94,684.30 $113,139.71 $135,607.17
TOTAL, PASIVO +

PATRIMONIO $155,656.66  $166,569.57 $187,485.98 $212,949.44

Elaborado por el autor

4.3.2. Comparacion del Bance General

Tabla 60 Comparacion del Bance General

Detalle Sin Proyecto Con Proyecto Variacion  Incremento

TOTAL, PATRIMONIO $155,656.66 $187,485.98 $31,829.33 20%

Elaborado por el autor
La aplicacion del proyecto de marketing describe in incremento del 20% en el estado
financiero, con una variacion de $31,829.33 délares en aumento, debido al cambio en la
base de clientes que permite un movimiento de capitales mas eléstico, aprovechando la

capacidad instalada de la empresa

4.4. Indices financieros

Indice de solvencia

Activos Totales

Ratio de Solvencia = -
Pasivos Totales

$266,451.85
$74,346.27

Ratio de Solvencia =
Ratio de solvencia = $3.58
El ratio de solvencia es positivo, lo que significa que la empresa serd capaz de
solventar sus obligaciones.

Indice de rentabilidad

. . Utilidad Neta
Indice de rentabilidad = - X 100
Activos Totales




Tabla 61 Indice de rentabilidad Comparacién
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Comparacion

Sin Proyecto

15.75%

Con proyecto

17.50%

4.4.1. Flujo de Caja Proyectado

Elaborado por el autor

Flujo de caja Sin Proyecto

Se detalla el flujo de caja sin la aplicacion de un proyecto de marketing

Tabla 62 Flujo de caja Sin Proyecto

Soluciones Mecanicas Oscar Pozo RUC: 1715780589001

FLUJO DE CAJA

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL ANO 2026

(Expresado en Délares)

MESES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
INGRESOS
Ventas $2,747.72  $3,950.24  $6,198.15  $3,611.44  $3,157.64 $19,509.36  $5947.64  $5437.06  $5528.01  $4,801.85  $4,70325  $5156.19  $70,838.56
(-) Costo de
ventas $225.00  $225.00  $225.00  $225.00  $225.00  $225.00 $225.00 $225.00 $225.00 $225.00 $225.00 $225.00 $2,700.00
(=) UTILIDAD
BRUTA EN $2,522.72  $3,725.24  $5,973.15  $3,386.44  $2,932.64 $19,374.36  $5,722.64  $5212.06  $5303.01  $4,576.85  $4,478.25  $4,931.19  $68,138.56
VENTAS
(-) Gasto
sdministrative | 545000 $450.00  $450.00  $450.00  $450.00  $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $5,400.00
(-) Gasto de
ventas B
-) Gast.
f"))e:ﬁ:os $1,158.05  $1,271.18  $2,877.58  $1,600.00 $1,019.19  $549.51 $2,89357  $1,609.09  $2,434.45  $4,799.08  $2,437.62  $4,241.91  $26,891.24
(-) Gastos de
marketing B
=) TOTAL
%}m% $1,608.05 $1,721.18  $3,327.58  $2,050.00 $1,469.19  $999.51 $3,343.57  $2,050.00  $2,884.45  $5249.08  $2,887.62  $4,691.91  $32,291.24
Fluj
O::r’acio"al $914.67  $2,004.05 $2,645.57 $1,336.45 $1,463.45 $18,374.85  $2,379.07  $3,152.97  $2,418.56  -$672.23 $1,590.62  $239.28 $35,847.32
(-) Gastos $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Financieros . . ’ ’ : : : ! ! ! : : !
Flujo Neto
Gemerado $914.67  $2,004.05 $2,645.57 $1,336.45 $1,463.45 $18,374.85  $2,379.07  $3,152.97  $2,418.56  -$672.23 $1,590.62  $239.28 $35,847.32
SALDOS
ACUMULADOs  S914.67  $2918.73  $5564.30  $6,900.74 $8364.20 $26,739.05 $29,118.12 $32,27108 $34,689.64 $34017.41 $35608.04 $35847.32  $71,694.63

Elaborado por el autor

Flujo de caja proyectado, escenario Pesimista

Tabla 63 Flujo de caja proyectado, escenario Pesimista

Soluciones Mecanicas Oscar Pozo RUC: 1715780589001
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL ANO 2026
(Expresado en Dolares)
MESES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL

INGRESOS
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Ventas $3,067.50 $4,409.97 $6,919.50 $4,031.74 $3,525.13 $21,880.34  $6,639.82  $6,069.83  $6,171.36  $5360.69  $5250.61  $5,756.26 $79,082.76
(-) Costo de
ventas $265.50  $26550  $26550  $26550  $265.50 $265.50 $265.50 $265.50 $265.50 $265.50 $265.50 $265.50  $3,186.00
(=) UTILIDAD
BRUTA EN $2,802.00 $4,144.47 $6,654.00 $3,766.24 $3,259.63 $21,614.84  $6,374.32  $5,804.33  $5,905.86  $5,095.19  $4,985.11  $5,490.76 $75,896.76
VENTAS
g:?:;raﬁvo $450.00  $450.00  $450.00  $450.00  $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00  $5,400.00
(-) Gasto de ) ) ) ) ) ) ) )
ventas
f;;frist'i;’os $1,289.15 $1,415.09 $3,203.35 $1,781.13  $1,134.57 $611.72  $3,221.14  $1,791.25  $2,710.05  $5342.37  $2,713.58  $4,722.12  $29,935.53
(-) Gastos de
marketing $239.83  $239.83  $239.83  $239.83  $239.83 $239.83 $239.83 $239.83 $239.83 $239.83 $239.83 $239.83  $2,878.00
U—;ASTSOT:L $1,978.98 $2,104.92 $3,893.18 $2,470.96 $1,824.40  $1,301.56  $3,910.97  $2,481.09  $3,399.88  $6,032.21  $3,403.41  $5,411.96 $38,213.53
z':::acional $823.02  $2,039.54 $2,760.82 $1,295.28 $1,435.23 $20,313.28  $2,463.35  $3,323.24  $2,505.98  -$937.01  $1,581.70 $78.81 $37,683.23
(-) Gastos $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Financieros : ’ ’ ) : ) ) ) ) ) : : i
Flujo Neto
Gonorado $823.02 $2,039.54 $2,760.82 $1,295.28 $1,435.23 $20,313.28  $2,463.35  $3,323.24  $2,505.98  -$937.01  $1,581.70 $78.81  $37,683.23
i‘éhﬁ;’jmoos $823.02 $2,862.56 $5623.38 $6,918.66 $8,353.89 $28,667.17 $31,130.52 $34,453.76 $36,959.74 $36,022.73 $37,604.43 $37,683.23 $75,366.46

Elaborado por el autor

Flujo de caja proyectado escenario Esperado

Tabla 64 Flujo de caja proyectado escenario Esperado

Soluciones Mecanicas Oscar Pozo RUC: 1715780589001
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL ANO 2026
(Expresado en Délares)

MESES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
INGRESOS
Vent
entas $3,665.41 $5269.54 $8268.21 $4,817.59 $4212.23 $26,14515 $7,934.03  $7,252.93  $7,37426  $6,405.57  $6274.03  $6,878.25 $94,497.20
(-) Costo de
ventas $317.25  $317.25  $317.25  $317.25  $317.25  $317.25  $317.25  $317.25 $317.25  $317.25 $317.25  $317.25  $3,807.00
(=) UTILIDAD
BRUTA EN $3,348.16  $4,952.29 $7,950.96 $4,500.34  $3,894.98 $25,827.90 $7,616.78 $6,935.68  $7,057.01 $6,088.32  $5,956.78  $6,561.00 $90,690.20
VENTAS
-) Gasto
Lgministraﬁvo $450.00  $450.00  $450.00  $450.00  $450.00  $450.00  $450.00  $450.00 $450.00  $450.00 $450.00  $450.00  $5,400.00
(-) Gasto de $0.00
ventas
-) Gasto
f):)eraﬁvos $1,540.43 $1,690.91 $3,827.73 $2,12830 $1,355.72  $730.96  $3,848.99  $2,140.40  $3,238.28 $6383.68  $3,242.50  $5642.54 $35770.42
(-) Gastos de
marketing $230.83  $239.83  $230.83  $239.83  $239.83  $239.83  $239.83  $239.83 $239.83  $239.83 $239.83  $239.83  $2,878.00
=) TOTAL
{E}M $2,230.26 $2,380.75 $4,517.56 $2,818.13  $2,04555 $1,420.79 $4,538.82  $2,830.23  $3,928.11 $7,073.52  $3,932.33  $6,332.37 $44,048.42
Flujo
o:;racio nal $1,117.90 $2,571.54 $3,433.40 $1,68221 $1,849.44 $24,407.11 $3,077.95 $4,105.45  $3,128.89  -$985.19  $2,024.45  $228.63 $46,641.78
() Gastos $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Financieros ’ . ’ . . . . . . . . . :
Flujo Neto
Generado $1,117.90 $2,571.54 $3,433.40 $1,682.21 $1,849.44 $24,407.11  $3,077.95 $4,105.45  $3,128.89  -$985.19  $2,024.45  $228.63 $46,641.78
SALDOS
ACUMULADDs  S1117.90 $3,689.44 $7,122.84 $8,805.05 $10,654.49 $3506159 $38,139.55 $42,245.00 $45373.89 $44,388.70 $46413.15 $46,641.78 $93,283.55

Elaborado por el autor



Flujo de caja proyectado escenario Optimista

Tabla 65 Flujo de caja proyectado escenario Optimista
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Soluciones Mecanicas Oscar Pozo RUC: 1715780589001

FLUJO DE CAJA

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL ANO 2026

(Expresado en Délares)

MESES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
INGRESOS
Ventas

$4,39329 $6,315.97 $9,910.13  $577427  $504871 $31,337.10  $9,509.58  $8,693.22  $8,838.65  $7,677.60  $7,519.94  $8,244.14 $113,262.60
(-) Costo de
ventas $380.25  $380.25  $380.25 $380.25 $380.25 $380.25 $380.25 $380.25 $380.25 $380.25 $380.25 $380.25  $4,563.00
(=) UTILIDAD
BRUTA EN $4,013.04 $5,935.72 $9,529.88  $5,394.02  $4,668.46 $30,956.85  $9,129.33  $8312.97  $845840  $7,297.35  $7,139.69  $7,863.89 $108,699.60
VENTAS
-) Gasto
g;ministraﬁvo $450.00  $450.00  $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00  $5,400.00
(-) Gasto de
ventas $0.00
(-) Gasto
operativos $1,638.75 $1,798.85 $4,072.05  $2,264.15  $1,442.25 $777.62  $4,004.67  $2,277.02  $3,44498  $6,791.15  $3,449.47  $6,002.70  $38,053.64
(-) Gastos de
marketing $239.83  $239.83  $239.83 $239.83 $239.83 $239.83 $239.83 $239.83 $239.83 $239.83 $239.83 $239.83  $2,878.00
(=) TOTAL
GASTOS $2,328.58 $2,488.68 $4,761.88  $2,953.98  $2,132.08  $1,467.45  $4,784.50  $2,966.85  $4,134.81  $7,480.99  $4,139.30  $6,692.53  $46,331.64
Flujo
Op;racional $1,684.46 $3,447.04 $4,767.99  $2,440.05  $2,536.37 $29,489.40  $4,344.83  $5346.12  $4,323.59  -$183.63  $3,00039  $1,171.36 $62,367.96
(-) Gastos
Financieros $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Flujo Neto
Generado $1,684.46 $3,447.04 $4,767.99  $2,440.05  $2,536.37 $29,480.40  $4,344.83  $5346.12  $4,323.59  -$183.63  $3,00039  $1,171.36  $62,367.96
SALDOS
ACUMULADOs SL684.46 $5131.50 $9,899.49 $12,339.54 $14,875.91 $44,365.31 $48710.13 $54,056.26 $58,379.84 $58196.21 $61,196.60 $62,367.96 $124,735.92

Elaborado por el autor
4.4.2. Comparacion Flujos de caja
Tabla 66 Comparacion Flujos de caja
Detalle Sin Con Proyecto Variacion Incremento
Proyecto
Ventas $68,138.56  94497.1989 $26,358.64 39%
Flujo de caja $35,847.32 46641.77707 $10,794.46 30%

anual

Elaborado por el autor

El proyecto de marketing de posicionamiento aplicado a Soluciones Mecénicas,

muestra un incremento del 40% en ventas, equivalente a $26,358.64. De esta manera se

estima un incremento del 30% en el flujo de caja anual equivalente a $10,794.46.



4.4.3. Estado de resultados proyectado
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Detalle de los estados de resultados, proyectado sin proyecto de marketing, més

los escenarios pesimista, esperado y optimista.

Estado de resultados proyectado sin proyecto

Tabla 67 Estado de resultados proyectado sin proyecto

Soluciones Mecanicas Oscar Pozo RUC: 1715780589001

ESTADO DE RESULTADOS

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL 2026

(Expresado en Délares)

INGRESOS:

Ventas Netas $70,838.56
Otros Ingresos Adicionales $0.00
Utilidad bruta $70,838.56
GASTOS
Gastos Operativos: $26,891.24
Gastos de Administracién $5,400.00
Gastos de venta $2,700.00
Utilidad Neta Antes de impuestos $35,847.32
Impuestos $6,230.92
Impuesto a la renta $7,886.41
UTILIDAD/PERDIDA OPERATIVA $21,729.99
Fuente: Informacién de la empresa

Elaborado por el autor

Estado de resultados proyeccion pesimista

Tabla 68 Estado de resultados proyeccién pesimista
Soluciones Mecanicas Oscar Pozo RUC: 1715780589001
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL 2026
(Expresado en Délares)
INGRESOS:
Ventas Netas $79,082.76
Otros Ingresos Adicionales $0.00
Utilidad bruta $79,082.76
GASTOS
Gastos Operativos: $29,935.53
Gastos de Administracion $5,400.00

Gastos de venta

$6,064.00




Utilidad Neta Antes de impuestos $37,683.23
Impuestos $6,936.31
Impuesto a la renta $8,290.31
UTILIDAD/PERDIDA OPERATIVA $22,456.61
Fuente: Informacion de la empresa

Elaborado por el autor

Estado de resultados proyeccion esperado

Tabla 69 Estado de resultados proyeccion esperado
Soluciones Mecdanicas Oscar Pozo RUC: 1715780589001
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL 2026
(Expresado en Ddlares)
INGRESOS:
Ventas Netas $94,497.20
Otros Ingresos Adicionales $0.00
Utilidad bruta $94,497.20
GASTOS $0.00
Gastos Operativos: $35,770.42
Gastos de Administracion $5,400.00
Gastos de venta $6,685.00
Utilidad Neta Antes de impuestos $46,641.78
Impuestos $8,288.30
Impuesto a la renta $10,261.19
UTILIDAD/PERDIDA OPERATIVA 5$28,092.29

Elaborado por el autor

Estado de resultados proyeccion optimista
Soluciones Mecanicas Oscar Pozo RUC: 1715780589001
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL 2026
(Expresado en Dolares)
INGRESOS:
Ventas Netas $113,262.60
Otros Ingresos Adicionales $0.00
Utilidad bruta $113,262.60
GASTOS $0.00
Gastos Operativos: $38,053.64
Gastos de Administracién $5,400.00

Gastos de venta

$7,441.00

219
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Utilidad Neta Antes de impuestos $62,367.96
Impuestos $9,934.20
Impuesto a la renta $13,720.95
UTILIDAD/PERDIDA OPERATIVA $38,712.81

Elaborado por el autor

4.4.3.1. Comparacion de Estado de Resultados

La comparacion se realiza a partir de la utilidad neta de los estados de resultados

en sus diferentes escenarios.

Tabla 70 Comparacion de Estado de Resultados

Detalle Sin Proyecto Con Proyecto | Variacion | Incremento
UTILIDAD/PERDIDA $21,729.99 | $28,092.29 $6,362.30 29%
OPERATIVA

Elaborado por el autor

El proyecto de marketing de posicionamiento aplicado a Soluciones Mecéanicas,

muestra un incremento del 29% en su utilidad neta operativa, es decir un crecimiento de

$6,362.30.

4.4.4. Evaluacion de escenarios

Tabla 71 Evaluacion de escenarios

Evaluacion de escenarios

Esperado

Optimista

Pesimista
Factores Este escenario
de entorno | considera un entorno

desfavorable, con
factores externos
adversos como baja
demanda industrial,
retrasos o limitada
respuesta de los
canales de captacion.
Aun asi, se proyecta
un volumen de ventas
de $79.082,76, lo cual
supera en mas de
$8.000 a las ventas sin
proyecto
($70.838,56),
evidenciando que la

Este escenario
representa la
proyeccion central o
mas probable, basada
en el comportamiento
histoérico, las
capacidades actuales
de la empresa y el
potencial razonable
del plan. Las ventas
esperadas alcanzan los
$94.497,20, lo que
significa un
incremento de
$23.658,64 con
respecto al escenario
sin proyecto. En

Este escenario supone
una excelente
recepcion del plan de
marketing, rapida
adopcion en el
mercado y
crecimiento acelerado
en sectores clave
(manufactura,
construccion,
alimentos). El
volumen de ventas en
este caso llega a
$113.262,60, lo que
representa un aumento
de $42.424 con
respecto al escenario
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inversion en
marketing mantiene su
rentabilidad. Esto se
traduce en un
incremento del
respecto al escenario
base, lo que indica que
el proyecto representa
un riesgo controlado
con beneficio neto.

términos de flujo de
caja y utilidad
operativa, este
crecimiento se traduce
enun ROl alto y
sostenido,
demostrando que el
plan esté alineado con
las capacidades reales
de ejecucion.

base, es decir, un
incremento del 59.9%
en ventas. Este
resultado evidencia el
potencial maximo del
proyecto si se logra
una ejecucion eficaz.

Volumen de ventas

Con $79,082.76 $94,497.20 $113,262.60
proyecto
Elaborado por el autor
4.5. Retorno de la Inversion
Indicador de presupuesto
Tabla 72 Indicador de presupuesto
Indicadores de presupuesto
Ventas estimadas $94,497.20
Costo del plan de marketing 2878
Porcentaje 3%

Elaborado por el autor

El presupuesto previsto representa el 3% del ingreso bruto por ventas estimado.

4.6. ROI en Marketing

“El ROI, o Retorno sobre la Inversion, es una métrica financiera que indica el
beneficio que se obtiene en relacion a la inversion realizada.” (FOULQUIE ROMERO,
2024)

~Utilidad — Inversion de Marketing
ROI en Marketing

Inversion de Marketing

28,092.29 — 2878.00
2878.00

ROI en Marketing

ROI en Marketing = $8.76
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Se calcula un ROI de 8.76 por cada dolar destinado en la propuesta, por lo que

se considera viable el proyecto.

4.7. Analisis del Costo/Beneficio

Flujo generado por el proyecto

Analisis Costo / Beneficio = - -
/ f Inversion de Marketing

Anélisis Costo / B L $46,641.78
nalisis Costo / Beneficio = >878.00
Andlisis Costo / Beneficio = $16.21

El dato del anélisis o relacion Costo/Beneficio calculado es superior a 1, por lo

que se considera viable.

4.8. Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

La ejecucion del presupuesto de marketing es completamente viable tanto desde
el punto de vista técnico como financiero, el plan contempla una inversion total de
$2.878, lo cual representa tinicamente el 3% del ingreso bruto proyectado para el afio
2026. Esta proporcion es adecuada dentro de los estandares del sector, y al compararse
con los flujos de caja proyectados, representa solo una pequefia fraccion del capital
disponible.

La propuesta de marketing muestra un impacto claramente positivo sobre los
resultados financieros, aumentando las ventas anuales de $70.838,56 a $94.497,20 lo
que equivale a un incremento del 39%. De manera similar, el flujo de caja anual se
eleva en un 30% y la utilidad neta operativa alcanza un crecimiento del 29%.

Uno de los efectos mas relevantes del proyecto es el fortalecimiento del

patrimonio neto de la empresa que representa un aumento de un 33%. mejorando la
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valoracion general de la empresa, su reputacion financiera y su capacidad para acceder a
financiamiento o alianzas estratégicas futuras.

El analisis de escenarios pesimista, esperado y optimista demuestra que incluso
en condiciones menos favorables, el plan de marketing contintia generando utilidades
adicionales y crecimiento sostenido.

Recomendaciones

Se recomienda ejecutar el plan de marketing de manera escalonada, comenzando
por las acciones relacionadas con la identidad de marca, tales como el redisefio del
logotipo, el desarrollo del nuevo nombre, slogan e identidad visual. El lanzamiento
oficial debe programarse para el mes de diciembre, una vez que todos los elementos
graficos y comunicacionales estén correctamente aplicados en los canales fisicos y
digitales.

Dado el peso creciente del entorno digital en la captacion de clientes
industriales, se aconseja maximizar el uso del sitio web y las redes sociales como
herramientas de posicionamiento y conversion, el sitio institucional en WIX debe estar
optimizado con catdlogos técnicos, formularios funcionales y estructura SEO basica.
Del mismo modo, desde el Correo, se propone la creacion de un calendario de
publicaciones mensuales en Facebook y LinkedIn para tratar de asegurar la publicacion
de contenido técnico, de promocidn y educativo, orientado a afianzar la autoridad de la
marca en el sector.

Se debe intentar instaurar una estrategia comercial B2B sostenida, orientado a
las industrias de alimentos, construccion y manufactura, por lo que se recomienda crear
un fichero segmentado con prospectos industriales y llevar a cabo campanas directas por

WhatsApp, correo electronico y llamadas.
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Se recomienda asegurar la efectividad del presupuesto de una forma controlada,
por lo que se recomienda poner en marcha una propuesta de control mensual por medio
de indicadores clave (KPI’s): visitas en el sitio web, leads obtenidos, interacciones en
redes sociales y volumen de ventas atribuidas al marketing; de hecho, estos datos deben
poderse analizar trimestralmente para poder establecer ajustes tacticos que permitan la
redistribucion de los recursos o el redisefio de las acciones en funcion del rendimiento

observado.

Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

La empresa lleva un tiempo considerable dentro del mercado metalmecanico y
ha demostrado su capacidad para proveer un gran servicio, adaptable y de calidad,
logrando consolidarse y mantenerse en el tiempo. La administracion tradicional y
empirica ha limitado la envergadura de las posibilidades de la empresa, depender de
mecanismos arcaicos para la difusion publicitaria implica que acceder a los centros de
negocio mas valiosos sea una tarea complicada sino imposible.

El contexto socio econdmico en el que se desarrollan las labores de este sector
industrial es altamente exigente dado su naturaleza, también es considerablemente
voléatil, teniendo en consideracion la variedad de factores externos que influyen en todas
las operaciones de este tipo de transacciones

Existen posibilidades de crecimiento en el mercado, a partir del
posicionamiento de marca en el mercado, diversificando el portafolio, ampliando los
medios de difusion, es posible extender la cobertura de la empresa. El sector alimenticio
y manufacturero son los consumidores de servicios metalmecdnicos con mayor

presencia en quito, estos requieren mantenimiento preventivo, fabricacion de piezas y
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matrices especificas, con una frecuencia generalmente mensual. Los clientes de estos
sectores sumados a el sector de construccion debido a su produccion intensiva valorar
excepcionalmente los tiempos de produccion y la calidad. En cualquier caso, el objetivo
de incrementar su produccion, requerira que los proveedores sean capaces de cerrar la
brecha entre lo que pueden ofrecer y la demanda existente.

Se determiné que la presencia de talleres pequefios y medianos en el area
operativa estan en una buena posicion, ofreciendo servicios extremadamente
especializados, limitandose a un nicho de mercado, en el cual han logrado establecer
relaciones de fidelizacion debido a su buena reputacion. Se prevé que las capacidades de
las empresas evolucionen con la incorporacion de nuevos procesos productivos, sin
embargo, esta posibilidad esta condicionada a la inversion y la captacion de
financiamiento externo al que puedan acceder.

Los servicios mas requeridos, desarrollo de equipos y el diagndstico y
personalizacion de soluciones, aun siendo de bajo volumen, no son cubiertos
adecuadamente por la oferta local, al tener que dividirse los procesos entre varios

proveedores, cosa que incrementa los costos y reduce la eficiencia operativa.

Recomendaciones

Iniciar un proceso de digitalizacion, permitiendo gestionar la administracion de
la empresa de forma precisa, la inclusion de elementos de gestion B2B, CRM, y
herramientas de comunicacion y publicidad empresarial, potenciando la empresa como
entidad. También se requiere que la empresa mantenga estructuras de operacion
flexibles y resilientes. Por lo que priorizar productos de alta rotacion, mantener
inventarios minimos de materiales y establecer relaciones solidas con proveedores es

clave. Asimismo, debe implementarse un “sistema de monitoreo” de variables externas,
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y contar con un plan de contingencia que permita actuar con rapidez ante cambios
bruscos.

Soluciones Mecénicas demostro tener una trayectoria sélida y experiencia en el
sector, lo que constituye una ventaja, que debe ser aprovechada, capitalizando en una
narrativa basada en la experiencia. Esta estrategia de posicionamiento enfocada en
convertir a esta empresa en un proveedor técnico especializado, moderno y confiable,
debe remarcar la capacidad construida sobre los afios y apoyarse en la diversidad del
portafolio que se puede ofrecer haciendo la oferta mas atractiva al poder ofrecer mas
servicios que la competencia, un “All In One”.

Considerando que los sectores alimenticio, manufacturero y de construccion
representan el nucleo mas importante de demanda en Quito, se recomienda segmentar el
portafolio por tipo de industria, ofreciendo soluciones especificas para cada uno.
Ademas, abrir una nueva linea de negocio especializada en ingenieria aplicada, esta
unidad podria ofrecer paquetes que incluyan diagndstico técnico, disefio en CAD,
desarrollo de repuestos o mantenimientos programados, alineados a ciclos de
produccion mensuales, asi como crear un sistema de atencion exprés para casos
urgentes, a largo plazo consolidando a la empresa como un factor clave en el

sostenimiento de la produccidn industrial.
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Anexos

Formato de ficha de observacion

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
Facultad de Ciencias Administrativas y Econémicas
CARRERA DE MARKETING
FICHA DE OBSERVACION
Auditoria a

Objetivo: Determinar Capacidades de los talleres considerados competencia

Datos Técnicos

Investigador: Daniel Alejandro Castro Pozo Fecha:
Empresa: Hora:
Parametros: Observacion directa Ubicacion:
INDICADORES
8. Flexibilidad de Produccion
Indicadores Si No Parametro
Adaptabilidad a pedidos personalizados (Baja / Media /
Alta):

Disponibilidad para pedidos urgentes

9. Instalaciones

Distribucion de areas fabricacion

Distribucion de areas almacenamiento

Distribucion de areas despacho
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Estado general de las instalaciones Bueno ()
Regular ()
Malo ()
Zonas de seguridad y cumplimiento de normativas
Condiciones de iluminacion y ventilacion Bueno (X)
Regular ()
Malo ()
10. Equipos y Tecnologia
Principales maquinas y herramientas disponibles: Bombas, tanques,
sprayers
Nivel de modernizacion de la maquinaria Baja ()
Media ()
Alta ()
Mantenimiento preventivo aplicado
Dependencia de equipos importados
Disponibilidad de repuestos y soporte técnico Bueno ()
Regular ()
Malo ()
11. Recursos Humanos
Nuamero total de empleados
Numero de operarios calificados
Numero de técnicos especializados
Rotacién del personal Baja ()
Media ()
Alta ()

12. Produccion y Servicios Ofrecidos

Principales productos fabricados

Accesorios de limpieza
ambiental

Reparacion

Hidro limpiado

Sectores atendidos

Manufactura,
alimenticio, automotriz

Grado de especializacion en un sector

Bajo () Medio () Alto
0

13. Costos y Precios

Modelo de fijacion de precios

Por pieza ()
Por hora ()
Por proyecto ()
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Flexibilidad en negociacion de precios Baja ()
Media ()
Alta ()

Formas de pago aceptadas Efectivo ()
Transferencia ()
Crédito ()

Plazos de pago ofrecidos A crédito con adelanto

14. Innovacion y Desarrollo

Uso de nuevas tecnologias en el proceso productivo

Capacidad de diseiio y desarrollo propio

Colaboracion con otros sectores o instituciones

Evaluacion de la Demanda y Expectativas de los servicios Metalmecanicos en la

industria de Quito

Datos de la Empresa

1. (Cudl es el sector principal de su empresa?
o Agroindustria

Construccion

Manufactura

Automotriz

Otro (especifique)

o O O O

2. (Cudl es el nombre de su empresa?

3. (Tipo o tamano de empresa?
o Micro
o Pequena
o Mediana
o Grande
4. (Qué tipo de maquinaria o herramientas considera esenciales para su operacion?

5. (Qué mejoras desearia implementar en sus procesos de produccion?



Demanda de Servicios Metalmecanicos

6. (Con qué frecuencia su empresa requiere servicios de mantenimiento o

fabricacion de piezas metalmecéanicas?
o Mensualmente
o Trimestralmente
o Anualmente
o Raravez

7. ¢Cuéles son los productos o servicios que demanda con mayor frecuencia?

Proveedores Actuales y Proceso de Produccion
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8. (A qué empresas recurre actualmente para el mantenimiento o la fabricacion de

piezas?

9. (Qué¢ aspectos valora mas en el proceso de produccion de estos servicios?

o Calidad del producto
Tiempos de entrega

Precio competitivo

Servicio postventa
Personalizacion del servicio

o O O O O

Innovacion tecnologica
o Transparencia durante los procesos
10. {Como evalua a sus proveedores actuales en cuanto a:

7

« Calidad del servicio: (1-5 escala)
Muy buena

Buena

Aceptable

Mediocre

Mala

% Tiempo de entrega: (1-5 escala)
Muy buena

0 O O O ©O

Buena
Aceptable
Mediocre
Mala

o O O O O
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¢ Atencion y comunicacion: (1-5 escala)
o Muy buena

Buena

Aceptable

Mediocre

Mala

0O O O O

11. Considera que los precios por el servicio de mantenimiento que recibe
actualmente son:

o Altos
o Moderado
o Bajos

12. Considera que los precios por la fabricacion de chapas metalicas actualmente

son:
o Alto
o Moderado
o Bajo

13. Considera que los precios por la fabricacion de Piezas mecanizadas actualmente

son:
o Alto
o Moderado
o Bajo

14. Considera que los precios por el disefio y la fabricacion de matrices de
mecanizado actualmente son:

o Alto
o Moderado
o Bajo

Expectativas y Preferencias

15. {Qué tan importante es para su empresa contar con un proveedor que ofrezca
soluciones especializadas (por ejemplo, disefio y fabricacion de matrices)?
o Muy importante
o Importante
o Medianamente importante
o Poco importante
o Nada importante
16. {Qué medios considera mas adecuados para obtener informacion sobre este tipo
de servicios?
o LinkedIn
o Publicidad en TV
o Publicidad en Radio
o

Publicidad en periddicos y revistas
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o Redes sociales como Facebook, (X)
o Pagina web
o Otro
17. {Qué medio de comunicacion prefiere para contactar con la empresa?
o Llamada telefonica
SMS
WhatsApp
Messenger
Telegram
Correo electronico

0O O O O O

o Decision de Compra
18. ;Cuales son los factores determinantes para seleccionar un proveedor de
servicios metalmecéanicos?
(Seleccione hasta tres opciones:
o Precio
Calidad
Rapidez de entrega
Soporte técnico

o O O O

Reputacion en el mercado
o Innovacion tecnologica
19. ;Existe algin producto o servicio adicional que le gustaria que ofrecieran en el
futuro?

20. (Estaria dispuesto a cambiar de proveedor si se ofrecieran mejoras en los
aspectos mencionados?
o Si
o No

Analisis de la Capacidad Productiva y Estrategias Comerciales en el Sector
Metalmecanico de Quito

Analisis de la Capacidad Productiva y Estrategias Comerciales

en el Sector Metalmecanico de Quito

Datos Generales del Proveedor

1. ¢Cual es el nombre de su empresa?

2. (Como describe el estado de su negocio?
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o Excelente
o Bien

o Neutral

o Mal

o Muy mal

3. (Qué opinion le merece el estado del pais actualmente? (legal, politica y
econémicamente)

Excelente
Bueno
Neutral
Malo
Muy malo

o O O O O

4. (Han tenido problemas en la produccion?
o Muy frecuentemente
o Frecuentemente
o Ocasionalmente
o Raramente

o Nunca

5. (Han tenido problemas con sus proveedores?
o Muy frecuentemente
o Frecuentemente
o Ocasionalmente
o Raramente

o Nunca
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Capacidad de Produccion y Portafolio de Servicios

6. (Qué tipo de productos o servicios ofrece su empresa?

7. (Cuadles son las peticiones mas comunes que recibe?

8. (Cual es el tiempo promedio de entrega de un pedido estandar?

o Menos de 1 semana
o Entre 1 y 2 semanas
o Mas de 2 semanas

9. ¢Han desarrollado un producto propio?

10. ;Cual es el volumen de produccion mensual promedio de su empresa?
o Menos de 100 unidades
o Entre 100 y 500 unidades
o Mas de 500 unidades

11. ;Como evaltia sus procesos de control de calidad?

12. {Qué modalidad utiliza para la entrega de sus productos?

o Entrega directa a cliente
o Subcontratacion a empresas logisticas
o Otro (especifique)

B. Estrategias Comerciales y de Marketing
13. {Su empresa cuenta con presencia digital (sitio web, redes sociales, etc.)?

o Si
o No

14. ;Como se da a conocer su empresa?



©)

©)
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Se basa en recomendaciones
Publicidad en TV

Publicidad en Radio

Publicidad en periddicos y revistas
Redes sociales como Facebook, (X)
Pagina web

LinkedIn

Otro

16. ;Coémo fideliza a sus clientes?

17. ; Mantienen comunicacion constante con sus clientes?

o

o

Muy frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Raramente

Nunca

18. ;Qué plataforma, sistema, medio usan para comunicarse con sus clientes?

o

o

o

o

Llamada telefonica
SMS

WhatsApp
Messenger
Telegram

Correo electronico

Otro

19. ;Cuentan con una estrategia de marketing?

o

o

Si
No

(Puede detallar su respuesta?
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C. Percepcion sobre el Sector
20. Que mejoras tiene proyectadas para un futuro

21. En su opinidn, jcudles son los principales desafios que enfrenta el sector
metalmecanico en Quito?

Guia de Entrevista Semiestructurada

Introduccion

Saludo y presentacion:

Buenos dias/tardes, mi nombre es Daniel Castro, y formo parte del equipo de
investigacion de mercado de Soluciones Mecanicas. Agradecemos su tiempo para
participar en esta entrevista, cuyo objetivo es conocer su experiencia con nuestros

servicios y recopilar sugerencias que nos ayuden a mejorar.

La informacion proporcionada sera tratada con confidencialidad y utilizada

exclusivamente para mejorar la calidad del servicio.

Consentimiento:
e ;Autoriza la grabacion de la entrevista para facilitar el analisis de la
informacion?
Informacion del cliente
e ;/Que¢ podria contarme de su empresa? (a que se dedica)
e ;Como han ido las cosas? (Econdmicamente, ventas, el sector de mercado)

e ;Cual es su opinion del estado del pais y el mercado?

Relacion comercial:
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(Como llego a conocer a esta empresa?

(Desde hace cuanto tiempo su empresa ha contratado los servicios de Soluciones
Mecénicas?

(Por qué decidid contratar los servicios de Soluciones Mecanicas en lugar de
otras opciones del mercado?

(Con qué frecuencia suelen requerir nuestros servicios?

(Queé es lo que suele pedir?

Calidad del servicio:

e Como calificaria la calidad de los productos o servicios que ha recibido
de Soluciones Mecanicas? (Excelente, Bueno, Regular, Malo) ;Por qué?

e Ha experimentado algiin inconveniente con la calidad de los productos

0 servicios?

Tiempos de entrega y cumplimiento:

(Le parecen adecuados los tiempos de entrega de los pedidos?

En caso de retrasos, ;como afectd esto a su empresa y como se gestiono la
situacion?

[ Tiene alguna sugerencia entrega de los pedidos?

Servicio al cliente y comunicacion:

(Atraves de que medios comunica sus necesidades?
(Contacta con el equipo durante el proceso de fabricacion?

(Como ha sido su experiencia con la atencion que ha recibido?
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e ;Como evalua la comunicacién con el equipo de Soluciones Mecanicas en
términos de claridad, rapidez y disponibilidad?

e ;Existen aspectos especificos que mejorar en la comunicacioén con su empresa?

3. Comparacion con la competencia

e Evaluacion de la oferta en el mercado:
(Adquiere este tipo de servicios de otras empresas? / A parte de soluciones
mecanicas A qué empresas recurre?

e /Qu¢ aspectos cree que otras empresas del sector hacen mejor que Soluciones
Mecénicas?

e Como son sus precios?

4. Satisfaccion general y oportunidades de mejora

Nivel de satisfaccion:
e Enuna escaladel 1 al 10, ;como calificaria su nivel de satisfaccion general con
Soluciones Mecénicas?

e ;Recomendaria Soluciones Mecanicas a otras empresas? ;Por qué?

Requerimientos futuros:

e ;Existe algun producto o servicio adicional que le gustaria que Soluciones
Mecénicas ofreciera en el futuro?
e /Considera que su empresa continuara contratando los servicios de Soluciones

Mecénicas a largo plazo? ;Por qué?
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