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RESUMEN

La prestigiosa empresa cuencana, Construarias Cia. Ltda., con una larga
trayectoria y experiencia en la rama de la construccion, decide iniciar un ambicioso
proyecto como es la adecuacion de una casa hacienda para que funcione como un
Centro Comercial dirigido a la zona denominada La Compania Patamarca y sus

alrededores, con la finalidad de satisfacer sus necesidades mas apremiantes.

Se ha disefiado un Plan de Marketing para el Centro Comercial “El Portdn”, con
objetivos y propuestas estratégicas que garanticen el posicionamiento y
competitividad dentro del mercado, utilizando tacticas enfocadas en la publicidad y

promocion del centro.

Concluyendo que un Plan de Marketing, es una herramienta de gestién empresarial

que permite planificar con éxito dentro de un mercado en constante evolucion.
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ABSTRACT

The cuencana prestige company, Construarias Cia. Ltda.., with a long trajectory and
experience in Constructions, decides to begin an ambitious project like it is the
adaptation of a house country property so that it works as a Shopping Center
located in the “La Compania Patamarca” and their surroundings, with the purpose of

satisfying their more urgent necessities.

A Plan of Marketing has been designed for the Shopping Center "El Porton”, with
objectives and strategies proposals that guarantees the positioning and
competitiveness inside the business, using tactics focused in the publicity and

promotion of the center.

Concluding that a Plan of Marketing, is a tool of managerial administration that

allows to plan with success inside a market in constant evolution
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INTRODUCCION

Construarias Cia. Ltda., una prestigiosa empresa cuencana, con una larga
trayectoria en la construccién de viviendas y edificaciones, con el afan de servir a la
comunidad ha iniciado un ambicioso proyecto de construccion que beneficiara al

crecimiento econdémico de la poblacién del Austro.

Su mas reciente proyecto es la adecuacion de una casa hacienda ubicada en el
sector de La Compania Patamarca, para que funcione como un Centro Comercial,
brindando a sus habitantes y a los de los sectores aledafios las comodidades que
requieren y exigen sus actividades diarias. Cuenta con una preinversion inicial
pues posee una casa hacienda catastrada con Bien Patrimonial, con excelente
ubicacién dentro de su mercado meta, no existe competencia dentro de su sector
industrial, posee una excelente infraestructura y conectividad con el sector, ademas

el financiamiento se realiza con recursos propios.

También posee experiencia en este tipo de actividad econémica, por cuanto la
empresa cuenta con otra unidad de negocio similar, el contar con un estudio de
mercado realizado por técnicos en la rama y ademas estar dirigido el negocio por
profesionales del sector empresarial. Al existir ya la edificacion y servicios basicos
como son agua, luz y teléfonos, espacio para parqueo de vehiculos, se estima que
la inversion para este proyecto sera de $ 230.000,00, pues la obra se adecuara ala

construccion colonial existente.

Al dirigir una campana estratégica de publicidad y promocion para el Centro
Comercial “El Porton”, se asegura el posicionamiento y aceptacion de los servicios
que ofrecera dentro del sector, recalcando que se puede brindar un buen servicio
satisfaciendo los nuevos estandares de vida y que a pesar de la localizacion de sus
viviendas distantes del centro de la ciudad, pueden acceder a cualquier bien o

servicio en un lugar tranquilo, cercano y seguro sin alejarse de sus hogares.

De acuerdo al estudio de mercado realizado, los futuros clientes pertenecen a la
clase social media y media baja en el sector de la Compafia Patamarca y sus
alrededores, con niveles de ingresos interesantes pues muchas personas se
encuentran en el extranjero y envian dinero a sus familias en nuestro pais, para la

compra de activos y para iniciar un negocio que les permita mantenerse
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econdmicamente a su regreso, punto a considerar para la adecuacién de locales

comerciales que satisfaga este tipo de necesidades.

Las ventajas y beneficios que ofrecera el centro comercial para los habitantes de
esta zona son especialmente, la cercania a sus hogares y lugares de trabajo,
también negocios diversos permitiendo una sana competencia, un patio de comidas
con amplios jardines y areas verdes, gran capacidad de parqueo, todo dentro de un

ambiente familiar y entretenido, garantizando la seguridad del visitante.

Este estudio contribuira con la ciudadania como modelo para la realizacién de
proyectos similares en otros sectores de nuestra ciudad y provincia, permitiendo de
esta manera la satisfaccion de ciertas necesidades apremiantes de los habitantes

del Austro.
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RESUMEN EJECUTIVO

La Empresa Construarias Cia. Ltda., radicada en el canton Cuenca, provincia del
Azuay, tiene una trayectoria de mas de una década al servicio de la comunidad
azuaya, en la construccion de viviendas y edificaciones, dotacién de lotes con
servicios de infraestructura y todas las actividades relacionadas con la construccion.
La empresa luego de los resultados positivos obtenidos con cada uno de sus
proyectos y por su experiencia y capacidad adquirida pretende emprender nuevos y
ambiciosos planes de construccion que beneficiaran al crecimiento econdémico de la

poblacion del Austro.

Entre sus actuales y mas recientes proyectos se encuentra la adecuacion de una
casa hacienda ubicada en el sector de La Compafiia Patamarca, para que funcione
como un Centro Comercial con todos los servicios necesarios, para brindar a sus
habitantes y a los de los sectores aledanos las comodidades que requieren y exigen

sus actividades diarias.

En la actualidad la nueva tendencia de compras se ve influenciada por los grandes
centros comerciales y mega tiendas, las personas participan activamente de este
nuevo estilo de vida, sin importar el estrato social al cual pertenezcan, sienten la
necesidad de participar en estos centros que satisfacen al consumidor de una u
otra manera. Construarias Cia. Ltda., afos atras realizé la construccion de
conjuntos habitacionales en este mismo sector y conoce asi los principales
requerimientos de la zona y al efectuar un Estudio de Mercado previo cuenta con

informacién necesaria para el éxito del proyecto.

Al existir ya la edificacion y los principales servicios basicos como son agua, luz y
teléfonos, espacio para parqueo de vehiculos, se estima que la inversidon necesaria
para este proyecto sera de 230.000, pues la obra se adecuara a la construccion

colonial existente.

Se pretende dirigir una campana estratégica de publicidad y promocién del Centro
Comercial “El Portdn” en el sector, que le permita dar a conocer los servicio que
ofrecera el mismo, recalcando que se puede brindar un buen servicio satisfaciendo
los nuevos estandares de vida y que a pesar de la localizacién de sus viviendas
distantes del centro de la ciudad, pueden acceder a cualquier bien o servicio en un

lugar tranquilo, cercano y seguro sin alejarse de sus hogares, ahorrando tiempo,
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combustible y ademas contar con seguridad privada sin tener que trasladarse a

grandes distancias.

De acuerdo a los resultados del estudio de mercado, encontramos que los futuros
clientes pertenecen a la clase social media y media baja en el sector de la
Compania Patamarca y sus alrededores, lugares en donde se concentran niveles
de ingresos interesantes ya que muchas personas se encuentran en el extranjero y
envian dinero a sus familiares a nuestro pais, para la compra de activos pero
también para el establecimiento de un negocio que les permita mantenerse
econdmicamente a su regreso, punto a considerar para la adecuacion de locales

comerciales que satisfaga este tipo de necesidades.

El Centro Comercial “El Portdn”, cuenta con una preinversion inicial pues posee
una casa hacienda catastrada con Bien Patrimonial, tiene una excelente ubicacion
dentro de su mercado meta, no existe competencia dentro de su sector industrial,
existe buena infraestructura y conectividad con el sector, ademas el financiamiento
se realiza con recursos propios. También posee experiencia en este tipo de
actividad econdémica, por cuanto la empresa cuenta con otra unidad de negocio
similar, el contar con un estudio de mercado realizado por técnicos en la rama y

ademas estar dirigido el negocio por profesionales del sector empresarial.

Las principales ventajas y beneficios del centro comercial detallamos a
continuacion:

e Localizacion (cercania)

¢ Tipo de negocios (variedad sin competencia)

e Patio de comidas ( amplio y cémodo)

e Seguridad privada

e Servicio de parqueo

e Ambiente familiar y entretenido

Con la realizacion de este proyecto se generan 40 nuevos puestos de trabajo,
plazas de empleo que estén dirigidos a estos sectores con la finalidad de que los
niveles de ingresos de esta area mejoren. Debemos anotar que este estudio
contribuird a la ciudadania como modelo para la realizacion de proyectos similares
en otros sectores de nuestra ciudad y provincia, permitiendo de esta manera la

satisfaccion de ciertas necesidades apremiantes de los habitantes del Austro.
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1. ANALISIS DE LA SITUACION

1.1 Antecedentes del sector

La zona denominada la Compania Patamarca, es un sector periférico de la ciudad
de Cuenca, al momento se encuentra distribuida de la siguiente forma: En
Patamarca | con 296 soluciones habitacionales, Patamarca Il con 252, Patamarca Il
segunda etapa 126, Patamarca Ill 140, Trigales 430, El Pinar 80 viviendas y 140
lotes, El Rosal con 60 viviendas, cabe anotar que los sectores aledanos no se

encuentran tomados en cuenta directamente dentro de ésta misma zona.

Al tener la ventaja de construir con anterioridad en éste mismo lugar conjuntos
habitacionales en la década de los noventas y al observar que en ésta zona no se
habia ofrecido ninguna clase de asistencia de comercializacién de bienes y/o
servicios, aspiramos brindar a éste populoso sector las mismas comodidades que

tienen los habitantes del centro de la ciudad y sus alrededores.

Con lo cual pretendemos indicar, que a pesar de la gran cantidad de personas que
habitan en este lugar, carecen de servicios necesarios para el desarrollo de sus
actividades cotidianas, puesto que para resolver los imprevistos que se presenten y
para realizar cualquier tramite o compra de productos tienen que trasladarse al

centro de la ciudad.

Debemos anotar que este estudio contribuira a la ciudadania como modelo para la
realizacién de proyectos similares en otros sectores de nuestra ciudad y provincia,
permitiendo de esta manera la satisfaccion de ciertas necesidades apremiantes de

los habitantes del Austro.
1.2 Analisis del negocio
El sector al que pertenece es el comercial, ya que en la actualidad la nueva
tendencia de compras se ve influenciada por los grandes centros comerciales y

mega tiendas, las personas participan activamente de este nuevo estilo de vida y

sienten la necesidad de participar en estos centros que satisfacen al consumidor.
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En nuestra ciudad existen ya algunos centros comerciales e incluso un mall que
cumple con todos estos requerimientos, pues las personas se han creado la
expectativa de asistir a estos lugares con la finalidad de satisfacer sus necesidades,
dando como resultado el auge de este tipo de negocios que permiten integrar estos

servicios en un mismo lugar, para dar mayor comodidad al cliente.

Ademas encontramos que el proyecto es factible para Construarias Cia. Ltda..,
puesto que hasta el momento no existe ningun tipo de competencia en el sector que
pretendemos implementar y al mismo tiempo estamos favoreciendo a la poblacion

brindando este tipo de servicios.

1.3 Mercado

Se considera primordial realizar un estudio de mercado que nos permita conocer
principalmente a potenciales consumidores, niveles de ingreso y el tipo de servicios
que requieren, definiéndose de esta manera las prioridades de consumo, a mas de
implementar al proyecto aspectos que no han sido considerados con anterioridad

en el analisis de mercado.

Los habitantes de la zona en la que esta situado el Centro Comercial “El Porton”,
sienten la necesidad de contar con un establecimiento como éste, pues en una
encuesta realizada el 90% de las personas de mas de 16 afios manifestaron este
requerimiento. Este sector cuenta con 7.620 habitantes, de los cuales la mayor
parte de ellos desempefan sus actividades laborales en las diferentes fabricas del

Parque Industrial de Cuenca el cual se encuentra en el mismo lugar.

En su mayor parte el mercado al cual nos dirigimos se encuentra dentro de un nivel

social medio y medio bajo, pero con un buen nivel de ingresos ya que, muchos de

estos hogares tienen sus familias en el exterior.

1.4 Clientes

Los consumidores potenciales de los productos y servicios se encuentran entre los

16 y 61 afios de edad, de los cuales las mujeres predominan en un 53% del total
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encuestado; el nivel de instruccion basicamente es primario y unos pocos con

instruccién media y superior.

De acuerdo con la encuesta realizada anteriormente se confirma que los locales de
preferencia o de caracter urgente son: para un banco el 81%, para un
supermercado 75%, para farmacia 72%, café net 58%, para la venta de pollos
asados el 54%, comida rapida y cabinas telefonicas y heladeria con el 50% cada

uno.

Con la apertura de un centro comercial en el sector, mas del 90% de los hogares
encuestados serian clientes del mismo y con intencion de arrendar un local
comercial el 48%. Los niveles de ingresos familiares se reparten en gastos de
alimentacion, vestuario, medicina y educacion, con un promedio de $500, en un

80% del total de los encuestados.

1.5 Competencia

Podemos indicar que competencia propiamente dicha no existe en la misma
capacidad o dimensién que proporcionara el Centro Comercial, pues en el sector
existen pequenas tiendas de abarrotes, abacerias, mini mercados y tiendas de
barrio que ofrecen algunos productos y no representan mayor competencia para

nuestro establecimiento.

Una de las debilidades mas frecuentes que presentan, es la falta de satisfaccion de
gustos y preferencias de los consumidores, ya que de acuerdo al Estudio de
Mercado realizado se encontré que hay insatisfaccién ya sea en productos y
servicios respectivamente y las personas sienten la necesidad de acudir a los
centros comerciales para realizar varias actividades en un mismo lugar, que les

brinde calidad, seguridad, proximidad, bajos precios y servicios de estacionamiento.

Al carecer de un centro de negocios en el sector, la satisfaccion de gustos y
preferencias eran realizados en el centro de la ciudad y hasta hoy no se habia
hecho ningun esfuerzo para cambiar esta situacién y al conocer Construarias este
problema, decidié actuar en la ejecucién de la obra y dotar de este tipo de servicios
en La Companiia Patamarca, puesto que la empresa ya tiene experiencia en éste

tipo de negocios, pues posee también un Centro Comercial donde funcionan tres
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grandes empresas como son Mega Jaher, Almacenes Tia y Agrota, ubicados en el

sector “El Arenal’.

Como estrategia se utilizara una muy buena campana de promocién y publicidad,
para la renta de locales comerciales y asi también comprometerse con las
necesidades de los consumidores, teniendo en cuenta que El Centro Comercial “El
Porton”, sera una plaza equipada y dotada de todos los servicios apremiantes del
sector, dentro de un ambiente sano y de entretenimiento familiar, en el cual se

pueden realizar las compras con la mayor seguridad y comodidad.

1.6 Productos

El Centro Comercial “EL PORTON” esta enfocado a ofrecer a la poblaciéon del
Sector La Compania Patamarca y alrededores calidad, competitividad y bajos

precios, en la comercializacion de productos y servicios que se ofrecera.

Al ser un centro comercial un establecimiento dirigido a satisfacer un servicio o un

intangible, los elementos principales a considerar son:

e La estructura fisica, es decir la edificacién y el terreno que ya existe una
Casa Hacienda completamente remodelada, incluyendo los principales
servicios como de sistemas de agua potable, alcantarillado, luz eléctrica y
servicio telefénico.

e Los locales comerciales individuales tienen todos los servicios antes
mencionados, ademas poseen una adecuada ventilacién, luminosidad y
comodidad, todo para la instalacion de cualquier tipo de negocio.

e Posee un extenso patio de comidas, amplios espacios verdes para la
distraccion tanto de nifos y adultos, también posee un moderno y eficiente
servicio de baterias sanitarias.

e Servicio de estacionamiento para 60 vehiculos con guardiania privada, tanto
dentro como fuera del centro comercial. Se cuenta con el servicio de
limpieza y mantenimiento para el area de comidas y espacio social.

e También posee una oficina de Administracién presta a escuchar y resolver
los problemas que se presenten en el Centro Comercial o en los locales de

arrendamiento del mismo.
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2. ANALISIS FODA

El analisis del FODA es una herramienta de gestion empresarial que permite
conocer la situacidon actual de la empresa, empleandose para realizar un
diagnostico de la empresa tanto interno como externo, ya sea de la misma
organizaciéon o de la competencia. FODA esta conformada por cuatro letras que

son: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Tanto fortalezas como debilidades son consideradas internas de la organizacion y
se pueden actuar directamente sobre ellas tanto en recursos como capacidades de
la misma. En cambio las oportunidades y amenazas son externas, es por eso que

se tratara de superarlas o aprovecharlas para su propio beneficio.

Fortalezas.- Son también llamadas puntos fuertes, son las capacidades especiales
con que cuenta la empresa o con una posicion privilegiada frente a la competencia.
Recursos que se controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades

que se desarrollan positivamente, etc.

Oportunidades.- Es todo aquello que pueda suponer una ventaja competitiva para

la empresa o una posibilidad para mejorar la rentabilidad del negocio.

Debilidades.- También llamadas puntos débiles, son aquellos factores que
provocan una posicion desfavorable frente a la competencia, recursos de los que
se carece, habilidades que no se poseen, actividades que no se desarrollan

positivamente, etc.

Amenazas.- Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden

llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion
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2.1 La misiény vision

MISION

Ofrecer asistencia y comercializacién de bienes y/o servicios a la zona noroeste de
la ciudad de Cuenca, contribuyendo de esta manera con las clases sociales mas

necesitadas de los sectores apartados de la ciudad.

VISION

Ser lideres en el mercado y ofrecer a la poblacion de La Compaiia Patamarca y
sectores aledanos, calidad, competitividad y bajos precios, en la comercializacion

de productos y servicios en el Centro Comercial “El Porton”.

2.2 Politicas y objetivos

Politicas

e Atender y dar soluciones adecuadas a los distintos problemas que se
presenten dentro del establecimiento.

e Cumplir con las politicas, normas y disposiciones administrativas a fin de
garantizar un adecuado desempefio de las actividades.

o Defender los intereses y prestigio del Centro Comercial.

e Supervisar y controlar que las actividades de los locales y areas sociales
operen de acuerdo a los horarios sefialados.

o Realizar adquisiciones de materiales, muebles y enseres necesarios para el

funcionamiento del Centro Comercial.

Objetivos
Dotar de servicios de comercializacion y arrendamiento de locales, en el Centro

Comercial “El Portdn” a todos los estratos sociales con proyectos asequibles a cada

uno de ellos, asi como financiamiento flexible a todos los sectores de la comunidad.
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Objetivos Especificos

e Realizar un diagnéstico de la situacion actual de la empresa

e Analizar los objetivos del marketing aplicados al sector

e Realizar propuestas estratégicas de marketing para la publicidad y
promocién del Centro Comercial “El Portén”.

o Establecer politicas de arrendamiento y control para el centro comercial

2.3 Analisis del FODA

Grafico No. 1

ANALISIS FODA
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* Ubicacion geografica * Ser pioneros en la implementacion del

* 1 .
Imagen corporativa negocio en el sector

Seguridad privada dentro del * Introducir nuevos productos/servicios

establecimiento y parqueadero

DEBILIDADES AMENAZAS

* Falta de conocimiento del modelo de|* Ingreso de nuevos competidores con

negocio mayores recursos

* Ser nuevo en el mercado * Falta de fidelidad del cliente

* Competencia desleal

FUENTE: http://www.analisisFoda.com

RESPONSABLES: Fabiola Encalada

Maria Augusta Rivera
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2.4 Cadena de Valor

El mentalizador de este modelo es Michael Porter, basa sus conceptos en que una
empresa no es un todo sino que esta formada por un conjunto de actividades que

van desde el disefio, produccion, mercadotecnia, entrega y apoyo de sus productos.

Por lo cual las acciones de la empresa se dividen en dos grupos:

e Actividades Primarias

e Actividades de Apoyo

La cadena de valor disgrega a la empresa en actividades estratégicas, relevantes
para comprender el comportamiento de los costos y las fuentes de diferenciacion
existentes y potenciales. Una empresa obtiene ventaja competitiva desempefiando

actividades estratégicas importantes.

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Existen cinco categorias genéricas de actividades primarias relacionadas con la
competencia en cualquier industria, la misma que varia de acuerdo al sector
industrial y a la estrategia de la empresa. Entre las actividades primarias mas

generales tenemos:

Logistica Interna

Las actividades asociadas con recibo, almacenamiento y diseminacion de insumos
del producto, como manejo de materiales, almacenamiento, control de inventarios,

programacion de vehiculos y retorno a los proveedores.

Operaciones

Actividades asociadas con la transformacién de insumos en la forma final del
producto, como maquinado, empaque, ensamble, mantenimiento del equipo,

pruebas, impresién u operaciones de instalacion.

Logistica Externa

Actividades asociadas con la recopilacion, almacenamiento y distribucién fisica del

producto, a los compradores, como almacenes de materias terminadas, manejo de
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materiales, operacién de vehiculo de entrega, procesamiento de pedidos y

programacion.

Mercadotecnia y Ventas

Actividades asociadas con la promocién, publicidad, fuerza de ventas, cuotas,

selecciones Yy relaciones del canal de la empresa, para la venta del producto en si.

Servicio
Es la prestacién de servicios post venta, como son la instalacion, reparacion,

entrenamiento, repuestos y ajustes del producto.

ACTIVIDADES DE APOYO

Las actividades de valor de apoyo implicadas en la competencia de cualquier sector

industrial se dividen en cuatro categorias genéricas.

Abastecimiento

Su funcién es comprar insumos usados en la cadena de valor de la empresa, no a
los insumos comprados en si. Los insumos comprados incluyen materias primas,
provisiones y otros articulos de consumo, asi como los activos como maquinaria,

equipo de laboratorio, equipo de oficina y edificios.

Desarrollo de Tecnologia

El desarrollo de la tecnologia consiste en el conjunto de actividades para mejorar el
producto y el proceso. El desarrollo de tecnologia se vincula directamente con
ingenieria o con el grupo de desarrollo, no es utilizada sélo en el producto final,
sino va desde la investigacion basica y disefio del producto, hasta la investigacion

media, disefio de equipo de proceso y procedimientos de servicio.

Administracion de Recursos Humanos

La administracion de recursos humanos consiste en las actividades de busqueda,
contratacion, entrenamiento, desarrollo y compensaciones del personal. Pues su
papel es determinar habilidades y motivaciones que afectan la ventaja competitiva

de la empresa para la seleccion del personal profesional.
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Infraestructura de la Empresa

La infraestructura de la empresa consiste de varias actividades, incluyendo la

administracion general,

gubernamentales y administracién de calidad.

planeacion,

finanzas,

contabilidad,

asuntos

legales,

La infraestructura a diferencia de las otras actividades de apoyo, soporta

normalmente a la cadena completa y no a actividades individuales.

Grafico No. 2

CADENA DE VALOR
CENTRO COMERCIAL “EL PORTON”

Maria Augusta Rivera
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3. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es una herramienta de gestibn empresarial, en la que se
determinan los pasos, metodologias y tiempos para alcanzar objetivos especificos,
es decir que el plan de marketing forma parte de la planificaciéon estratégica de una

empresa y por lo tanto no debe ser una actividad aislada en la organizacién.

Tanto los objetivos como las estrategias son el corazon del marketing, es por esto
que en el momento de la formulacién existe gran confusién, pues a partir de la

planeacion de los objetivos se desarrollaran las estrategias.

3.1 Objetivos del Plan de Marketing

Los objetivos de marketing indica algo que debe lograrse, se desarrollan en base a
las previsiones de ventas, el mercado objetivo, los problemas y oportunidades; por
lo tanto exige tiempo y dedicacion, pues marcan la diferencia dentro de la empresa,

y por lo tanto un objetivo debe ser:

e Especifico
e Medible
e Referirse a un periodo de tiempo limitado

e Afectar el comportamiento del mercado objetivo

El objetivo general del Plan de Marketing para el Centro Comercial “El Porton”, es
posicionarlo como la mejor alternativa para la compra en el sector La Compainiia

Patamarca y zonas aledanas, a través de:

Aprovechar los recursos y necesidades de la zona

e Incorporar el numero de posibles nuevos clientes

e Conseguir fidelidad de los nuevos clientes

e Conservar la competitividad y calidad de servicios y productos

e Disefiar campafas promocionales y publicitarias, para lograr asegurar las
ventas de los productos que el centro comercializa

o Diversificar servicios y productos dentro del centro de negocios

e Posicionar en la mente del consumidor la imagen y responsabilidad

corporativa del establecimiento
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e Buscar alianzas estratégicas que garanticen el crecimiento y liderazgo en el

sector

Estos objetivos permiten brindar al consumidor los mismos servicios que ofrecen
otros negocios que se encuentran ubicados en el centro de la ciudad, de tal forma
que los habitantes del sector no sientan la necesidad de alejarse de sus hogares
para disfrutar de los mismos placeres y comodidades de los grandes centros

comerciales de la localidad.

Los objetivos antes propuestos seran evaluados en el corto plazo dentro del
segundo semestre del afno, haciendo un seguimiento de las actividades y procesos

empleados para ello.

3.2 Estrategias de Marketing

Una estrategia de marketing detalla cémo se logrard un objetivo de marketing,
mientras que los objetivos son especificos y medibles, las estrategias son
descriptivas, proporcionan una direccion para todas las areas del Plan de

Marketing.

El marketing estratégico sirve para que la empresa pueda aprovechar las
oportunidades, amenazas y retos del entorno, tomar decisiones en el presente
teniendo en cuenta como pueden afectar al futuro de la empresa, aprovechando
los recursos internos de los que dispone y que representan una ventaja competitiva

clave con respecto a la competencia.

Una de las mayores preocupaciones de los estrategas corporativos es crear valor a
los productos o servicios que ofrecen, pues no sélo benefician a los accionistas,

sino logra también satisfacer y fidelizar a los clientes, empleados y proveedores.

FORMULACION ESTRATEGICA

Las metas indican lo que un negocio quiere lograr, una estrategia es un plan para

alcanzar las metas. Las empresas que no siguen una estrategia clara se quedan
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en medio camino y hay otras que siguen varias estrategias al mismo tiempo y que
al final resultan inadecuadas tanto para el mercado en si como para la

organizacion.

Michel Porter, en un articulo cita la diferencia entre eficacia operativa y estrategia.
“Muchas empresas creen que pueden establecer una ventaja competitiva duradera
si realizan mejor que sus competidores actividades similares. Hoy en dia los
competidores pueden copiar rapidamente a la empresa con eficacia operativa
utilizando el benchmarking y otras herramientas, con lo que disminuye la ventaja de

la eficacia operativa”.

En contraste, Porter define la estrategia como “La creacién de una posicién unica y
valiosa que implica un conjunto diferente de actividades”. Una empresa que se
ubica estratégicamente “desempefia actividades distintas de las de sus rivales o
realiza actividades similares de formas distintas.” (KOTLER, Philip. Direccién del
Marketing. Edicién 2001. Pag. 80)

Las estrategias de marketing sirven como una guia para posicionar un producto,
ademas se utilizan como referencia para desarrollar un "Marketing Mix" especifico:

producto, precio, plaza, promocién, merchandising, publicidad, etc.

Mezcla de marketing “es el conjunto de herramientas que la empresa utiliza para
alcanzar sus objetivos de marketing en el mercado meta”. (KOTLER, Philip.
Direccion de Marketing. Edicién 2001. Pag. 15)

Estrategias de posicionamiento y Marketing Mix

El posicionamiento es la creacion con éxito de una propuesta de valor enfocada
hacia el mercado, una razén de peso para que el mercado meta compre el

producto, definiendo sus consumidores meta, beneficios y precios.
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La decisién estratégica fundamental en un plan de marketing, es como posicionar
los productos considerando factores claves como la segmentacion, la estrategia de

comunicacion y el precio.

El Centro Comercial “El Portén”, como un nuevo centro de negocios y servicios,
localizado en la zona noreste de la ciudad de Cuenca, pretende posicionarse en la
mente de sus posibles nuevos clientes al ofrecer locales comerciales
completamente equipados para la implementacion de negocios que satisfagan las

necesidades del sector La Compania Patamarca y sus alrededores.

El mercado meta al cual se proyecta el producto se detalla especificamente a

continuacion:

e Los Trigales

e Patamarcalyll
e Ochoa Lebn

e ElCamal

e La Compania

e ElPinar

e Las Orquideas
e ElRosal

e San Vicente

Estrategia de Posicionamiento.- La decisidn estratégica fundamental en un plan
de marketing, es como posicionar los productos considerando factores claves como

la segmentacion, la estrategia de comunicacién y el precio.

La estrategia de posicionamiento, define como aspira la empresa que los
consumidores perciban el producto o servicio, en relacion a la competencia y a la

manera especial en que satisface sus necesidades.

Para conseguir un posicionamiento exitoso se debe analizar en conjunto la
empresa, problemas y oportunidades, el mercado objetivo y las estrategias de
marketing. También hay que revisar los puntos fuertes y débiles del producto para
diferenciarse de la competencia, es decir, buscar aspectos que los consumidores

puedan percibir.
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En primer lugar debemos seleccionar el grupo objetivo de consumidores. Es decir
debemos segmentar, identificar grupos de consumidores con necesidades
homogéneas. Como ya lo indicamos en el capitulo anterior el Sector La Compainiia

Patamarca y sus alrededores.

Posicionarnos respecto a la competencia con:

e Mejores precios
o Beneficios distintivos de los productos o servicios.

e Relacién con algo que el consumidor realmente valore.

Algo importante al momento de disefiar una estrategia de posicionamiento, es
dejarlo por escrito y para ello primero debemos definir. Cual es el mercado meta,
qué ofrece a los clientes, como lo hacen y por que lo hacen mejor que la

competencia.

DECLARACION DE POSICIONAMIENTO

El Centro Comercial “El Portén”, es un centro de negocios, ubicado en la zona
noreste de la ciudad de Cuenca, que ofrece quince locales comerciales
completamente equipados para la implementacién de negocios que satisfacen las

necesidades mas apremiantes del sector La Compania Patamarca.

Los atributos que presenta son superiores a la competencia, pues ésta no existe en
el medio, ya que es el primero en la zona y ademas en el tipo de negocio, pues no

se conoce de ningun local parecido en dicha area.

El centro comercial cuenta con los mismos bienes y servicios que se comercializan
en el centro de la ciudad, pero con la ventaja de que en él, pueden adquirirlos al
mismo precio, calidad de servicios, seguridad privada, comodidad y cercania a sus

hogares y lugares de trabajo.

Al definir el mercado objetivo, hay que posicionar el producto, crear una imagen en

la mente de los posibles consumidores y que se diferencie de la competencia. El
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posicionamiento es importante, pues con él vamos a crear una imagen a largo plazo

que garantice permanencia en el mercado elegido.

Estrategia de Marketing Mix, producto, precio, plaza, promocién, publicidad y

promocion.

Marketing Mix, es la combinacion de las cuatro “pes”, precio, producto, plaza y

promocion, asi también incluiremos diferenciacion, publicidad y promocion.

En las empresas de servicios el producto es intangible, es decir, un servicio; en
este caso el producto es un beneficio futuro. La palabra "producto" abarca dos
conceptos, bien y servicio. Es importante determinar la ventaja diferencial que

posee el producto para los consumidores.

El precio es un elemento importante del proceso de marketing, un precio alto
implica la presencia de competidores. Por el contrario, un precio muy bajo puede
dafar la imagen del producto ya que el consumidor pensara que se le vende mala

calidad.

Hay que determinar si los precios seran iguales en distintas areas geograficas,
ademas si se utilizara el precio para comunicar posicionamiento y generalmente se

fijan precios bajos para lograr un posicién ventajoso frente a la competencia.

Con respecto a la plaza se determina el mercado al que va dirigido el producto, se
especifica el mercado meta o target del producto o servicio, también se puede

ampliar a un nuevo mercado de gran potencial, etc.

La promocion es una actividad que proporciona un incentivo adicional, animando
el mercado objetivo para incrementar el comportamiento de compra a corto plazo y

se realizan para cubrir necesidades concretas en un periodo de tiempo limitado.

La promocion es una herramienta de marketing muy poderosa a corto plazo, crear
un plan de promocion requiere de mucha creatividad e intuicion. La clave esta en
formular primero los objetivos y las estrategias de promocién para después

desarrollar ideas innovadoras adecuadas al mercado al cual se pretende llegar.
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Publicidad es aquella comunicaciéon pagada que informa y persuade a través de

medios de comunicacion y promocién, ideas, bienes o servicios.

Todo tipo de negocios o empresas hacen publicidad ya que dirigen mensajes al
publico meta, las organizaciones manejan su publicidad de diferentes maneras, las
empresas grandes crean sus propios departamentos de publicidad o también
pueden ser manejadas por agencias de publicidad externas.

Los medios publicitarios mas utilizados en nuestros dias y mejor apreciados por los
consumidores son:

Fotografia No. 1

MEDIO EXTERIOR Vallas Publicitarias
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FUENTE: Publisa

ELABORADO: Juan Carlos Pérez
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Fotografia No. 2

PUBLICIDAD MOVIL Adhesivos Laterales
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ELABORADO: Juan Carlos Pérez

Definiendo asi la estrategia de Marketing Mix, que sera utilizada por el Centro

Comercial “El Portén”:

e El producto en cuestion es el servicio de arrendamiento de locales
comerciales independientes y con todos los servicios basicos

e Al ser los primeros en el sector y porque la mayor competencia se encuentra
en el centro de la ciudad, los precios que ofrecera son bajos, pero con la
misma calidad de cualquier producto

e El target al cual va dirigido es el del sector la Compafia Patamarca y sus

alrededores como lo especificamos anteriormente
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e Las estrategias promocionales y de publicidad se detallan a continuacion y
por un lapso de tiempo de seis meses, hasta lograr el posicionameinto en la

zona referida.

Las herramientas de promocion utilizadas en el Centro Comercial “El Porton”, seran
las relacionadas con productos de merchandising que incluye la colocacion de
anuncios, programas de recompensas para compradores frecuentes, descuentos
en los locales comerciales, muestras de alimentos y regalos empresariales como:
esferos, llaveros, agendas, camisetas, etc., todo ello para lograr el posicionamiento

de la imagen y nombre del establecimiento.

Fotografia No. 3

MERCHANDISING Promociones
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Regalos Empresariales

FUENTE: http://www.estrategiasdemarketing Por Rafael Mufiz

ELABORADO: Fabiola Encalada
Maria Augusta Rivera

También se implementaran alianzas promocionales, acordando con las empresas

promover sus productos o servicios, concentrando al consumidor en un mismo

lugar.
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La campana publicitaria adoptada por el Centro Comercial “El Porton”, sera la que
se ajuste al medio en el que opera, es decir, los medios exteriores como se detalla

a continuacion:

¢ Disefio grafico gigantografias

e Letreros luminosos

e Grafica vehicular

e Unidades moviles carteles laterales

e Anuncios radiales

El disefo grafico y letreros luminosos con la utilizacién de gigantografias luminosas
en los letreros frontales, para crear la buena imagen y nombre del establecimiento.
También seran empleadas las vallas publicitarias ubicadas en zonas de acceso
estratégico, es decir, en los lugares de mayor trafico vehicular del Parque Industrial

y en la avenida principal denominada Calle de La Compaiiia.

La grafica vehicular, pues como estrategia se decidié que la camioneta propiedad
del centro comercial, sea adecuada para que en la cabina se coloquen en carteles
laterales tanto el logotipo del establecimiento como anuncios escritos de los locales

interiores del mismo, con la finalidad de posicionarse en la mente del consumidor.

Las unidades méviles como son los autobuses urbanos, para captar la atencion del
publico de la zona especificamente, ya que ha pesar de las campafas
promocionales y merchandising que empleard el Centro Comercial, también se
considera necesario llegar a la zona y a otros lugares en menor tiempo, pues los
autobuses recorren mayores distancias y este tipo de publicidad atrae la curiosidad

de futuros clientes.

Para los anuncios radiales se contrataran los servicios de las emisoras mas
sintonizada de la zona, con la finalidad de llegar a los consumidores del sector

noroeste de la ciudad, pues la radio es un medio muy poderoso de comunicacion.

Actualmente, no solamente es necesario el porcentaje de participacién en el
mercado, sino el producto y servicio que ofrece propiamente dicho, pues los
consumidores gracias a las nuevas tecnologias y tendencias de mercado ahora

busca diferencias y valor agregado al elegirlo.
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3.3 Alianzas estratégicas

La creciente competencia de mas y mas productos y opciones, tienden a considerar
a las alianzas no como una opcion de planeacion, sino como una necesidad

estratégica a largo plazo si se quiere ser eficiente en el nuevo entorno global.

Aun las empresas gigantes que no han alcanzado el liderazgo en su mercado,
recurren a las alianzas globales para satisfacer asi los estandares mundiales de
competitividad a los que enfrentan los mercados cambiantes. Determinando asi
que las alianzas estratégicas son cruciales porque no se pueden construir

mercados por si solos.

Muchas alianzas estratégicas asumen la forma de alianzas de marketing y se

dividen en cuatro categorias:

¢ Alianzas de producto o servicio.- Una empresa otorga la licencia para la
elaborar un producto, o dos empresas venden de formas conjunta sus

productos complementarios o un nuevo producto.

e Alianzas promocionales.- La empresa conviene en promover el producto

o servicio de otra empresa.

o Alianzas logisticas.- Ofrece servicios logisticos al producto de otra

empresa.

e Colaboraciones para fijar precios.- Una o mas empresas se unen en

colaboracién especial para fijar precios.

Las alianzas estratégicas a utilizarse en el Centro Comercial “El Portén”, se detallan

a continuacion:
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e Alianzas promocionales que permitan promover productos o servicios
especializados que se encuentren en el centro de la ciudad (ferias,

promocién de nuevos productos, exposiciones, mercadeo, etc.)

o Alianzas de servicios |o que se refiere a la entrega de servicios
adicionales que no forman parte de los servicios del centro comercial

(lavadoras de auto, servicio de asistencia mecanica, asistencia médica, etc.)

3.4 Ventajas Competitivas

Las ventajas competitivas son utilizadas por los estrategas corporativos para crear
oportunidades en los momentos de crisis y formular estrategias de marketing que le

permitan crear valor agregado a los productos o servicios que comercializan.

Las ventajas competitivas que ofrece el centro comercial, se caracterizan por la
diferenciacion de productos y servicios. Productos pues los locales comerciales
internos proveen al sector de todo tipo de insumos de buena calidad y bajos

precios.

Ofrece servicios altamente competitivos, ya que en el establecimiento encontraran
todas las comodidades de las mega tiendas o centros comerciales que existen en

la ciudad.

Contar con una excelente ubicacién para los miembros del sector, pues la
comodidad es un factor clave para el éxito del negocio, ya que la mayoria de los
habitantes prefieren realizar sus compras dentro de la localidad, como lo

manifestaron en el estudio de mercado realizado anteriormente.

El Grupo Arias Cia. Ltda., ha invertido recursos y talento humano en la ejecucion de
éste ambicioso proyecto, ya que en la actualidad ninguna empresa habia

incursionado con estos centros de negocios en lugares apartados de la ciudad y al
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ser pioneros en este tipo de proyectos se espera desarrollar nuevos mercados en

zonas similares de la Provincia del Azuay.

La inversion realizada no ha sido cuantiosa, ya que tanto el terreno como la

edificacién son recursos propios.

Al ser los pioneros en éste tipo de negocio enfocados a satisfacer las necesidades
de los sectores periféricos de la ciudad, ya que no existe ningun tipo de

competencia dedicado a estos sectores alejados de la urbe.
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4. ADMINISTRACION DEL CENTRO COMERCIAL, PROMOCION Y
PUBLICIDAD

4.1 Administracion del Centro Comercial

El Centro Comercial “El Portdn”, tiene definida su estructura organizacional de la

siguiente manera:

Grafico No. 3

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
CENTRO COMERCIAL "EL PORTON"

_— ] — MANTENIMIENTO |—
COMERCIALIZACION Y RECEPCION Y
ADMINISTRACION PROMOCION SECRETARIA SELGI;FP{:EZA:)Y CONSERJE

FUENTE: Construarias Cia. Ltda..,
ELABORADO: Fabiola Encalada

Maria Augusta Rivera

ADMINISTRACION.- Es la encargada de la direccion y control del Centro
Comercial en general, facultada de velar por el buen desempefno tanto del
establecimiento como de los locales en arrendamiento, es la autorizada a tomar
decisiones en todo lo que se refiere a politicas, normas y procedimientos para el

buen funcionamiento del centro.
COMERCIALIZACION Y PROMOCION.- Esta area es la encargada de las

promociones y politicas de comercializacion que ejecutara el centro comercial, es

también la que se encargara de las contrataciones para los eventos que se
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presentaran en el local, en las fechas memorables y que ayudaran a la promocion

del Centro Comercial dentro del sector y otros lugares de los alrededores.

RECEPCION Y SECRETARIA.- Este departamento a mas de ocuparse de la
recepcidon y asistencia de la administracion sera el personal que este en mayor
contacto con las otras areas, pues alrededor de ella giran todas las actividades de
cada una de ellas y servira de enlace para la coordinacién y control de las

diferentes tareas del Centro.

MANTENIMIENTO, SEGURIDAD Y LIMPIEZA.- Estas areas seran las
encargadas de la buen funcionamiento de las instalaciones, pues las labores de
mantenimiento y limpieza son importantes para el buena imagen del
establecimiento, ademas el servicio de guardiania que garantice la integridad fisica

y el orden dentro del establecimiento.

CONSERJERIA.- Sera el area encargada del manejo de encomiendas y
documentos del Centro Comercial, tanto interna como externamente, realizara

también los depdsitos bancarios y mas actividades que se presenten diariamente.

4.2 Promocion de arrendamiento de locales comerciales

Es dar a conocer el producto a los consumidores e incentivar a la contratacion del
arrendamiento de los locales comerciales. Son estrategias promocionales que

lanza el Centro Comercial para la negociacion de los establecimientos interiores.

Aqui juega un papel importante el merchandising pues con el se establece la unién
entre el producto y el consumidor, ya que ésta herramienta refuerza los anuncios y

spots publicitarios, que ya incluyeron el plan de promocion y publicidad.

El merchandising incluye folletos, visualizacion del producto en el punto de venta,
posters, vehiculos de comunicacion y cualquier otra forma de comunicar las

caracteristicas del producto.
También se puede utilizar los medios de comunicacion radiales de las principales

emisoras o de mayor frecuencia de la zona noroeste de la ciudad, ya que nuestro

producto se comercializa para este sector.

PLAN DE MARKETING CENTRO COMERCIAL “EL PORTON *“ 38




4.3 Administracion de la promocién y publicidad

Lo que refiere a la administracion de la promocion y publicidad, esta a cargo del
Centro Comercial “El Porton” y la Administracion, la misma que tiene a su cargo el
Departamento de Comercializacién y Promocion, que es el encargado de las

contrataciones de los eventos, publicidad y promocion del centro.

Para la realizacién de campafas promocionales debemos considerar los objetivos
de la promocion, es decir a qué y a quién va dirigido el programa de promocion,
identificar los problemas y oportunidades, como se desarrolla el plan. Con el
analisis anterior se puede formular el programa de promocién , incluyendo el tipo de

promocion, incentivos y criterios de recompensa.

Se debe tomar en consideracion que para la ejecucion del plan de promocion
debemos tener en cuenta el presupuesto asignado por el Departamento encargado

para que los gastos y regalos promocionales no excedan al programado.

La direccion de marketing toma decisiones con relacion a las campanas y al
presupuesto publicitario. Ya que el Centro Comercial cuenta con un Departamento

de Comercializacion y Promocion este sera el encargado de su direccion.

El Centro Comercial “El Portdon”, es nuevo en la zona se recomienda buscar una
agencia de publicidad que le ayude a introducirse en el mercado para el cual fue
cread. A mas de la campana publicitaria que se empleara en el Centro Comercial,
recomendamos, la creacion del disefio de la imagen o logotipo del establecimiento,
el mismo que ayudara a posicionarse en la mente del consumidor y ganar mayor

aceptacion en el mercado en el que opera.

Cabe indicar que el presupuesto correspondiente a promocion y publicidad sera

evaluado en el capitulo final de nuestra investigacion.

4.4 Contrato de arrendamiento

El contrato de arrendamiento son las normas y regulaciones que estipula el

arrendatario frente al arrendador, con la finalidad de celebrar un contrato en donde
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las partes interesadas expresen su total acuerdo, acogiéndose a respetarlas y
cumplirlas, caso contrario se someteran a las sanciones descritas en el contrato de

arrendamiento adjunto.

4.5 Politicas de precios de arriendos y alicuotas comunales

e El arrendatario estara obligado a pagar por anticipado la renta del

establecimiento dentro de los primeros cinco dias del mes.

e El arrendador cancelara las alicuotas comunales de servicios de limpieza,
seguridad y mantenimiento, correspondientes al 10% del valor del arriendo,

los mismos que seran cancelados junto con el valor de la renta.

El arrendatario debera realizar el mantenimiento anual del local y se

comprometera a mantenerlo en buen estado y apto para el trabajo.

e El arrendatario debera cancelar al momento de firmar el contrato por
concepto de garantia del local, la suma correspondiente al valor de dos
meses de renta, de acuerdo a las dimensiones que se prefiera el

arrendador.

e También debera cancelar puntualmente los valores por servicios basicos
como: luz, agua y teléfono, pues el centro adjudicara medidores y lineas

telefénicas a cada local.

e El arrendatario asumira los gastos de publicidad y promocién, valor que sera
asignado por cada metro cuadrado a todos los locales comerciales, de

acuerdo al tiempo pactado para el plan de publicidad y promocion.

La fijacion de precios de los arriendos de los locales comerciales, se los ha
establecido de acuerdo a los metros cuadrados que presente dicho local, de ahi se
haran los calculos respectivos correspondientes al IVA y el valor de la alicuota

mensual para cubrir los gastos comunales de agua y luz.
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Asi también se establecera el monto de la garantia que corresponde a dos meses
del valor del arriendo, el mismo que se entregara para la fecha de iniciacion del

contrato de arrendamiento.

Grafico No. 4

VALOR DE ARRIENDO Y ALICUOTAS COMUNALES

TAMANO | VALOR VALOR 10% VALOR| 12% | TOTAL MENSUAL
LOCAL M2 M2 ARRIENDO | ALICUOTA IVA A PAGAR
20 15,00 300,00 30,00 36,00 366,00
32 15,00 480,00 48,00 57,60 585,60
FUENTE: Construarias Cia Ltda..
ELABORADO: Fabiola Encalada

Maria Augusta Rivera
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5. PLAN DE ACCION

La siguiente etapa dentro del Plan de Marketing es la que se refiere a los
programas de accion, es decir, contiene todos los procesos y actividades con
determinacion de tiempo y responsabilidades que se deben cumplir para lograr los

objetivos establecidos.

La implementacion de marketing “ es el proceso que convierte planes de marketing
en acciones asignadas y asegura que tales asignaciones se ejecuten de forma tal
que alcancen los objetivos expresos del plan”. (KOTLER, Philip. Direccion de
Marketing. Edicion 2001. Pag. 695).

Las ventajas de crear programas de accién detallados, son:

o Obliga a pensar en la coordinacién de las acciones.
e Ayuda a determinar la incidencia de los recursos en las distintas alternativas
de accion.

e Proporciona una base de control en funcion de los tiempos asignados.

5.1 Planificacion del trabajo

El plan de trabajo permite medir el avance de las tareas de los puntos claves y
administrar eficientemente los recursos de tiempo y personal que sean asignados
para las actividades, es decir, son las expectativas que tiene la alta gerencia de

acuerdo al logro de los objetivos en el menor tiempo posible.

Al ser el Centro Comercial “El Porton”, un negocio nuevo en el mercado, se
considera necesario realizar un primer control preventivo dentro de seis meses, es
decir, realizar una evaluacion de desempenio en el corto plazo y el plan de trabajo a

efectuarse en el establecimiento comprende inicialmente de:
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e Convocar al personal directivo y de apoyo del Centro Comercial “El Portén”,
para plantear los objetivos y direccidn del trabajo a realizar, se establecen
los mecanismo de comunicacion a emplear en el desarrollo del trabajo.

¢ Organizacion y delegacion de tareas, para el desarrollo completo de las
actividades del centro.

e Determinar los mecanismos de control adecuados para el establecimiento,
definiendo responsabilidades y tiempos para el logro de los objetivos

planteados.

5.2 Organizar y delegar tareas

La Gerencia del Centro Comercial es la encargada de organizar y delegar tareas,
pues es importante diferenciar las actividades principales o gerenciales que las
realizan los mandos altos y las tareas que pueden ser cumplidas por los
subordinados o rangos medios, todo con el afan de buscar la eficiencia en las

actividades que se realicen.

En el capitulo anterior explicamos como se distribuia el personal con el que cuenta
el establecimiento, la Gerencia sera la encargada de la toma de decisiones,

organizacién, control y planeacién de las movimientos del centro.

Grafico No. 5

ORGANIZAR Y ASIGNAR TAREAS

ACTIVIDADES RESPONSABILIDAD| TIEMPO | ASIGNACION DE TAREAS
Control del Plan de Marketing Alta gerencia semestral Alta gerencia
Control de eficiencia Alta gerencia semestral Comercializacion y Promocién
Control estratégico Alta gerencia semestral Alta gerencia
Cumplimiento normas, politicas,etc., Alta gerencia semestral Comercializaciéon y Promocion
Funcionamiento  horarios, ingresos] Comercializacion y
. semestral Secretaria
salidas de productos, etc., Promocion
Desempefio de actividades del Comercializacion y
. semestral Secretaria
mantenimiento, seguridad y limpieza Promocion
FUENTE: Philip Kotler, Direccion de Marketing.

ELABORADO: Fabiola Encalada  Maria Augusta Rivera
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Las tres primeras actividades del grafico anterior, son propias de la alta gerencia,

pues es el responsable directo de los resultados obtenidos.

El control del plan de marketing va a ser realizado por la Gerencia del Centro
Comercial, es decir, si los resultados estan de acuerdo con los objetivos y

estrategias planteadas.

El control de eficiencia, se refiere a evaluaciones de caracter promocional y
publicitario, que se plantearon en capitulos anteriores, estas actividades seran

encomendadas al Departamento de Comercializacién y Promocion.

El control estratégico para determinar si la empresa esta aprovechando las
oportunidades del mercado, a través del plan de marketing adoptado, esta funcion

la desempenara la Gerencia.

El cumplimiento de normas, politicas, estatutos, etc., son dictadas por la alta
gerencia, estas actividades se encargaran a Comercializacion y Promocion. Tanto
el funcionamiento interno del establecimiento y desempefio de actividades de
mantenimiento, limpieza y seguridad, seran observadas por Comercializacién y
Promocién y a su vez encargadas de la supervision a Secretaria, pues puede

cumplir cabalmente con la responsabilidad de estas funciones.

5.3 Evaluacion y control

Durante la implementacion del plan de marketing, existen muchas sorpresas, es por
esto que se debe monitorear y controlar continuamente las actividades de

marketing propuestas.

El control es el ultimo requisito del plan de marketing, ya que permite conocer el
grado de cumplimiento de los objetivos a medida que se aplican las estrategias,
pues a través de él se detectaran las posibles fallas, desviaciones y consecuencias,

asi también manejar soluciones y medidas correctivas con rapidez.
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Se estableceran procedimientos de control que permitan medir la eficacia de cada
una de las acciones y que las tareas programadas se realicen de la forma, métodos

y tiempo previsto.

En el Centro Comercial “El Portén”, aplicaremos tres tipos de control como
indicamos en el Cuadro No. 5., los mismos que seran empleados y evaluados en el
periodo junio — diciembre, del presente afio, pues se considera el tiempo necesario

para efectuar la primera valoracién del desempefio del centro de negocios.

Control del Plan de Marketing.- Este es realizado por la gerencia, pues es el
responsable de revision e interpretacion y el propdsito del control es determinar los

resultados planteados, enfocados en analisis tales como:

¢ Analisis de ventas totales del establecimiento

¢ Participacién de mercado determinado por precios bajos, fidelidad vy
selectividad de clientes

e Analisis de puntuacion basada en el mercado , uno con el desempefio de los
clientes (clientes nuevos, insatisfechos, perdidos, calidad de producto y de
servicio) y dos con el desempefio de grupos de interés (empleados,

arrendatarios, proveedores, bancos, accionistas, etc.,)

En el punto anterior se asignaron tareas y responsabilidades para la elaboracién de

estas actividades.

Control de Eficiencia.- Permite evaluar y mejorar la eficiencia y el impacto de los
gastos de marketing, La gerencia debe disefar presupuestos y el impacto de la
publicidad y la promocién, con la finalidad de mejorar el posicionamiento del

producto, por medios mas econémicos de acuerdo a su mercado meta.

Esta tarea fue asignada al departamento de Comercializacion y Promocion, pues
son los encargados de las campafas, promociones y lanzamiento de eventos del
centro, ademas debe someterse a las decisiones que tome la gerencia para el
establecimiento. Se encargara también de controlar la eficiencia de la publicidad y

promocion a través de:

e Opinion de los consumidores con respecto al contenido y eficacia del

anuncio
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e Porcentaje de personas que vio y ley6 los anuncios impresos
¢ Cantidad de publico estimulado por el anuncio
e Porcentaje de ventas correspondientes a promociones

e Costo de exhibicion de ventas

Este control se realizara por medio de preguntas rapidas dirigidas al publico que
visite y compre en el centro comercial, durante los seis primeros meses
indistintamente, para evaluar la eficacia de las campanas propuestas como

estrategias anteriormente.

Control Estratégico.- Este tipo de control es realizado por la gerencia y permite
efectuar una revisién critica de las metas y la eficacia general de marketing, pues
cada empresa debe reevaluar periddicamente su enfoque estratégico hacia el

mercado.

Permite también determinar si la empresa aprovecha las oportunidades,

participacién del mercado y el crecimiento de las ventas, tomando en cuenta:

e La revision de la eficacia de marketing, en cuanto a crecimiento en ventas,
con controles mensuales, en caso de incremento.

¢ Con auditorias de marketing que son examenes completos, para determinar
las areas problematicas y recomendar planes alternativos para mejorar el
desempefio de marketing.

o Revisar la ética y responsabilidad social, que es la clave para gozar del
éxito en los negocios y la satisfaccion continua del cliente, pues son normas

elevadas de conducta comercial y de marketing.

Las utilidades no son la Unica medida del desempefio corporativo en una empresa,
sino que juega un papel muy importante la seriedad y la ética de la organizacion y
al ser el Centro Comercial un negocio nuevo que goza de imagen corporativa, debe

aprovechar estas ventajas competitivas para alcanzar el posicionamiento deseado.
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5.4 Recursos técnicos, econémicos y humanos

RECURSOS TECNICOS

La casa hacienda, es un local con historia y antigliedad, es por esto que debido a la
construccion colonial que presenta, se realizaron las adecuaciones conservando los
materiales rusticos en la construccion. Los estudios técnicos que se efectuaron
fueron los de tratamiento de vigas para polillas, pisos con quimicos, tratamientos
para puertas y tintes apropiados para el envejecimiento de cada uno de ellos,

ademas de la utilizacion de los ladrillos de adobe.

Las pinturas se escogieron de acuerdo al ambiente del establecimiento, también se
realizé la preparacion de una técnica antigua para en empafietado de las paredes
con la mezcla de tierra amarilla para hacer ladrillos, guano de caballo y agua , que

se deja secar por quince dias para luego colocar las paredes.

RECURSOS ECONOMICOS

El Centro Comercial El Porton, al ser uno de las unidades de negocios del Grupo
Arias, cuenta con una preinversién que consiste en el valor del terreno y de la

construccion a ser remodelada que suman $700.000,00.

Las nuevas inversiones se financian con capital propio con la suma de $230.000,00
como se menciond anteriormente, pues la Casa Hacienda es un bien patrimonial
que se conservaba en muy buen estado y disponia de todos los servicios basicos e
instalaciones propias, pues tiene aproximadamente 200 afios de antigledad, ya que
se disefid y construyé en un principio como un Convento de los Padres Jesuitas y
por su historia y aprecio se la mantuvo siempre en buen estado realizandose
periodicamente los arreglos y modificaciones referentes a la época vy la familia la
utilizaba para eventos sociales familiares, por su ambiente campestre a pocos

minutos del centro de la ciudad.
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RECURSOS HUMANOS

Para los trabajos de adecuacion se utilizaron técnicas antiguas para la
remodelacion, se contd con la participacién y direccion técnica de arquitectos
especializados en reconstrucciones coloniales, también con la ayuda de obreros
experimentados en este tipo de trabajos y maestros especialistas en el tratamiento

de maderas.

Para mantener el entorno se contrataron los servicios de un maestro en el arte del
Feng Shui, para realizar la distribucién y funcionalidad del medio, pues se buscaba
crear un ambiente de armonia en los locales dentro del establecimiento,

protegiendo asi la naturaleza calida y placentera que ofrece.

También se conté con el apoyo y asesoria de un decorador de areas verdes y
jardines, para aprovechar el amplio espacio verde y jardin interior que posee el

patio de comidas, que inspira paz y tranquilidad en el momento de esparcimiento.

Se contrataron servicios de asesoria en las areas de Contabilidad y Juridico, pues
no es tan indispensable que sean departamentos claves dentro de la estructura

organizacional del Centro Comercial.
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6. PRESUPUESTO

El presupuesto en toda empresa es limitado, no hay dinero suficiente para realizar
todas las actividades previstas, se establecen las prioridades en el Plan de
Marketing con sus correspondientes costos y en base a las actividades previstas,

hay que decidir las que se realizaran para no salirse del presupuesto.

Como indicamos en capitulos anteriores, se desea implementar una campafa de
publicidad y promocion por un lapso de seis meses, tiempo en el que sera

evaluado el Plan de Marketing.

La implementacion de las vallas publicitarias no se pudo realizar, ya que hasta la
fecha los permisos pertinentes que otorga la llustre Municipalidad de Cuenca, no
han sido obtenidos para la zona del Parque Industrial y sus alrededores, como lo

pudimos averiguar con las diferentes Agencias Publicitarias del medio.

Recomendamos realizar los tramites pertinentes a titulo personal, pues este tipo de
publicidad es de vital importancia para llegar a todos los posibles clientes, pues a
mas de lograr una imagen dentro de los consumidores, hara posible que toda la
zona conozca de la presencia del nuevo centro de negocios, creado exactamente

para satisfacer las necesidades del medio.

6.1 Presupuesto de promocion y publicidad

El presupuesto con el que se cuenta, se encuentra financiado por el Centro
Comercial “El Porton” en un 60% y el 40% restante por los locales interiores, ya que
tanto los propietarios como los arrendatarios consideran importante realizar esta

inversion beneficiara a todos en el largo plazo.

El valor correspondiente al letrero luminoso principal esta a cargo del centro

comercial, pues forma parte de los servicios que proporciona el establecimiento.
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Grafico No. 6

PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

VALOR VALOR
EPT
CONC () MODALIDAD UNITARIO TIEMPO TOTAL

* Gigantografia 1.800,00
Letrero luminoso principal 1.800,00 1.800,00
Publicidad Mévil mensual 720,00
Rotulacion mévil 95,00 6 570,00
Rotulacién camioneta (adhesivos) 150,00 6 150,00
Anuncios Radiales
Cunas radiales mensual 450,00 3 1.350,00
Merchandising unidades 115,00
Colocacion de anuncios 500,00 25,00 3 25,00
Volantes 3000,00 15,00 3 90,00
Regalos Promocionales unidades mensual 1.712,00
Agendas 60 12,00 3 720,00
Llaveros 120 1,50 3 180,00
Esferos 200 0,80 3 160,00
Gorras 100 2,00 3 200,00
Fosforeras 200 1,00 1 200,00
Ceniceros 60 1,20 2 72,00
Camisetas 60 3,00 1 180,00

TOTAL PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD Y 3.897.00

PROMOCION R

* El letrero principal cubre en su totalidad el Centro Comercial,

FUENTE.-

ELABORADO:

Sefal X

Grupo K

Graficas “San Martin”
Imprenta “Monsalve”
Radio 9.61

Fabiola Encalada

Maria Augusta Rivera
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Se detalla a continuacion el valor para cada local comercial correspondiente a
publicidad y promocién, calculos realizados de acuerdo con la dimension de los

locales y el valor para cada metro cuadrado de estos gastos.

También se indica el total de participacion del presupuesto por parte del Centro
Comercial, correspondiente a gigantografias y porcentaje del total del presupuesto
planteado en el grafico anterior.

Grafico No. 7

Calculo de Valores Individuales de Publicidad y Promocién

VALOR |60% C.C."EL 40% VALOR PROMOCION
CONCEPTO TOTAL PORTON" | ARRENDATARIOS Y PUBLICIDAD
* Gigantografia 1.800,00
Publicidad Mévil 720,00 432,00 288,00
Anuncios Radiales 1.350,00 810,00 540,00
Merchandising 115,00 69,00 46,00
Regalos Promocionales 1.712,00 1027,20 684,80
* Total metros cuadrados 336,00
Publicidad y Promocién x m2 4,64
Local tipo 1 92,79
Local tipo 2 148,46
TOTAL PRESUPUESTO
FIANANCIADO 3.897,00 2.338,20 1.558,80
Gigantografias 1.800,00
60% Publicidad/Promocién 2.338,20
TOTAL PRESUPUESTO C.C.
"EL PORTON" 4.1 38’20
TOTAL GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION 5.697,00
* Para el total de metros cuadrados * Valor Prom/Pub Unitario
Local tipo 1 12 locales de 20 240 92,79*12 1.113,43
Local tipo 2 3locales de 32 96 148,46 *3 44537
TOTAL METROS CUADRADC( 336 TOTAL PROM/PU1 1.558,80
FUENTE: Construarias Cia Ltda..
ELABORADO: Fabiola Encalada

Maria Augusta Rivera
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CONCLUSIONES

Construarias Cia. Ltda., empresa con gran trayectoria en el campo de la
construccion y con la finalidad de satisfacer las nuevas tendencias y estandares de
vida de los consumidores, emprende una nueva unidad de negocio dirigida a los
habitantes de la Compafia Patamarca y sus alrededores, con mas de 7.600
posibles nuevos clientes; creando asi el Centro Comercial “El Portén”, que es un
negocio nuevo y pionero, y a la vez contar con un plan de marketing que le permita
posicionarse en la zona y en el mercado, ya que hasta la fecha no se han disefado
proyectos enfocados a las zonas periféricas de la ciudad y a la vez, le facilite
competir con los modelos de calidad y servicios que se encuentra en los

establecimientos similares de la urbe.

La adecuacion para éste centro de negocios se realizé en una casa hacienda con
mas de doscientos afnos de antiglledad. Las instalaciones de éste establecimiento
brindan comodidad, cercania, seguridad, buen ambiente y recreacion, tanto en las
areas de comercializacion y entretenimiento, beneficiando asi a los residentes del

lugar sin tener que trasladarse a grandes distancias.

Con la implementacion del Plan de Marketing se garantizara el éxito de la unidad de
negocio, pues el Grupo Arias tiene experiencia en este modelo empresarial y
cuenta con profesionales en el campo de los negocios y su personal de apoyo tiene
la capacidad y experiencia requerida lo que le favorece para el desarrollo de sus

actividades.
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RECOMENDACIONES

Promover la ejecucién inmediata del Plan de Marketing para alcanzar las
expectativas planteadas mediante estudios técnicos, responsabilizando de la

implementacién y control del mismo a la alta gerencia.

Realizar el tramite pertinente para la colocacion de vallas publicitarias en los
lugares estratégicos del Parque Industrial y zonas concentradas de las principales
vias de acceso, permitiendo el conocimiento del centro de negocios en la zona

noroeste de la cuidad.

Cumplir con la propuesta de publicidad y promocién del Plan de Marketing,
comercializando la creacion e implementacion de un negocio nuevo en el mercado

y en la zona.
Aprovechar los bajos costos del presupuesto de publicidad y promociéon en su

implementacién, de tal manera que el posicionamiento del centro comercial sea

para el beneficio tanto de los concesionarios como de los inversionistas.
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ANEXO No. 1

CONTRATO DE ARRENDAMIENTO

En la ciudad de Cuenca, a los dias del mes de de se

celebra el contrato de concesién comercial contenido en las siguientes clausulas:

PRIMERA.- COMPARECIENTES: Intervienen en la celebracion del presente
contratito:

a). En calidad de Concedente, Inmoarias S.A., representada por su Gerente
General el Ing. Luis Arias Solano, conforme consta en el nombramiento

correspondiente.

b). Por otra parte, y como Concesionario el por sus propios
derechos que representa a la compafiia

Los comparecientes son de nacionalidad ecuatoriana, respectivamente, mayores de
edad, de estado civil domiciliados en , respectivamente,

quienes se hallan en goce de su plena capacidad legal para contratar y obligarse.

SEGUNDA.- ANTECEDENTES:

a). Inmoarias S.A., ha recibido en comodato de la empresa Construarias Cia. Ltda.,
El inmueble ubicado en la Calle La Compaiiia, consiste en terreno y edificio en
construccion con la finalidad de que el comodatario administre, promocione,
concesione y desarrolle el Centro Comercial que se ha denominado “El Portén”.

b). Con el propésito de optimizar las actividades comerciales que se desarrollen,
InmoArias S.A., ha dictado una serie de normas reglamentarias que requieren de
una coordinacion y administracion centralizadas que aseguren a los comerciantes
establecidos en el Centro Comercial, el acceso a un conjunto de bienes corporales
e incorporales, muebles e inmuebles, instalaciones, equipamiento y servicios
armonicamente adecuados para prestar a los usuarios los servicios de
administracion, mantenimiento y publicidad necesarios para el éxito de la actividad
comercial.

TERCERA.- OBJETO: Con los antecedentes y en los términos de este contrato,
Inmoarias S.A. otorga al Concesionario, quien por su parte , acepta, la concesién de
explotacion del uso comercial del local No. __ con una superficie de __ metros
cuadrados e identificado en plano de distribuciéon general de los locales y que de

conformidad con las expresas estipulaciones de este contrato, sera destinado
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exclusivamente a la comercializacién de bajo el nombre comercial
de

CUARTA.- OBLIGACIONES PREVIAS A LA INAUGURACION: EIl Concesionario
debera cumplir fiel, estricta y oportunamente, con las siguientes obligaciones
previas a la inauguracion del Centro Comercial y del local concesionado:

a). Presentacion de planos y proyectos de decoracién y vitrinas hasta el

, a fin que sean aprobados por InmoArias S.A.

b). Ejecucion integra de las obras e instalaciones finales, en el plazo de sesenta
dias contados a partir de la fecha en que InmoArias S.A. le haya entregado el local
para que se ejecuten las obras e instalaciones finales.

El incumplimiento de las obligaciones contempladas en esta clausulas sera
sancionado de conformidad con el presente contrato y de acuerdo al Reglamente

Interno que regula la actividad y funcionamiento del Centro Comercial.

QUINTA.- VIGENCIA: La presente concesion tendra un plazo de vigencia de dos
afos, contratados a partir de la fecha de inauguracién del Centro Comercial “El
Portén” y en el cual, el Concesionario debera iniciar la atenciéon al publico en su
local totalmente terminado decorado y surtido de mercaderia.

Expresamente se sefala que la demora del Concesionario en abrir su local, no
impide que se inicie la vigencia del contrato en el propio dia de inauguracion del

Centro Comercial.

SEXTA.- PRECIO DE LA CONCESION: El precio de la concesion del local es de

descompuesta de la siguiente manera, consta de un valor inicial y de
un valor mensual establecidos en base de la superficie del local objeto de la misma.
Como el local objeto de la concesidon tendra una superficie de _ metros
cuadrados, el Concesionario se obliga a pagar al Concedente la sumade $§

dolares USA, por cada metro cuadrado en concepto de valor inicial de concesion,

lo que dauntotalde $  ddlares USA, que seran cancelados en la siguiente
forma:

a). El 20% de ese valoresto eslasumade $ __ dodlares a la firma del presente
contrato, valor que InmoArias declara recibirlo a su entera

satisfaccion.
b). El saldo de valor inicial de la concesion, sera cancelado de la siguiente manera:
cuotas de $ cada una, con vencimientos mensuales sucesivos y

escolanos cada treinta dias a partir de hoy, de manera que la totalidad del valor

PLAN DE MARKETING CENTRO COMERCIAL “EL PORTON *“ 56




inicial de concesién, debera estar cancelado antes de la inauguracion del Centro

comercial suscribiéndose sendos pagarés a la orden de InmoArias.

SEPTIMA.- GARANTIA DE CUMPLIMIENTO: EI 20% del valor inicial de
concesion, referido en el primer literal a) de la clausula anterior, esto es la suma de

, como primera parte proporcional de pago, que InmoArias S.A. ha
recibido hasta el momento del otorgamiento de este contrato conforme a lo pactado
en la clausula precedente y los demas pagos mensuales del valor inicial de

concesion.

OCTAVA.- PAGOS POR SERVICIOS: Los servicios de administracion,
seguridad, mantenimiento, conservacién, promocién y publicidad del Centro
Comercial estaran a cargo de InmoArias, sin embargo los concesionarios

participaran en el control de dichos servicios y los gastos correspondientes.

NOVENA.- TERMINACION: En caso de que el Concesionario incumpliere una o
mas de las obligaciones que este contrato o el Reglamento Interno del Centro
Comercial le imponen, y que no efectuare la rectificacion correspondiente en los
quince dias posteriores al reclamo que la Concedente efectuare mediante carta
privada, dicha Concedente podra exigir su cumplimiento mas una multa o
indemnizacion conforme a los previsto en el reglamento, o bien optar por la
terminacién ipso facto del contrato mas la misma indemnizacién o multa junto con

exigir la restitucion inmediata del local asignado.

DECIMA PRIMERA.- ACEPTACION Y RATIFICACION: Las partes contratantes
aceptan y ratifican todas y cada una de las clausulas precedentes por asi convenir
sus intereses y por ultimo convienen en que de comun acuerdo y en cualquier
tiempo podran modificar, rectificar, interpretar, ampliar o mitigar los términos o
clausulas del presente contrato, mediante acuerdo escrito celebran entre los

contratantes.

Para constancia de lo expuesto las partes firman el presente contrato.

Ing. Luis Arias Solano Concesionario

Inmoarias S.A. Nombre de la Empresa
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