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RESUMEN

La investigacion en MC Comercializadora tiene como objetivo plantear una gestion del
portafolio de productos publicitarios orientados a la actividad de ventas, considerando
que el marketing es una de las principales herramientas para la expansion empresarial.
Mediante la organizacion del portafolio de productos se aspira mejorar el
direccionamiento a los diferentes segmentos del mercado automotriz que ofrecen en
Cuenca. La metodologia se fundamentd en fuentes primarias mediante aplicacion de
entrevistas a personas que cumplen roles con relacion al tema y secundarias apoyadas en
bibliografia que permitié dar un servicio profesional y especializado con relacién al
objetivo del cliente, versus la estrategia de producto ofrecido para la campafia publicitaria,
se efectud el andlisis, organizacion, clasificacion y categorizacion del portafolio de
productos publicitarios utilizando variables como precio, calidad, uso, tipo de clima,
disefio, tiempos de produccidn, esta combinacion sirvié para la utilizacion de estrategias
que permitieron conseguir una fidelizacion de las cuentas existentes y los futuros clientes,

dando un servicio de publicidad integral para la empresa.



ABSTRACT

This research aimed to organize the portfolio of products offered by “MC
Comercializadora” to improve the management of the different segments of the
automotive market of Cuenca and optimize the internal operation of the company. The
methodology is based on the management of primary sources of information, mainly the
application of surveys to the company's clients, Additionally, an internal information
analysis was performed. Information from secondary sources related to the automotive
industry at national and local level was used. A comprehensive management model is
proposed to develop an adequate organization, classification and categorization of the
portfolio of advertising products using variables such as price, quality, use and design.
This combination will serve for the implementation of a complete portfolio that seeks the
loyalty of existing accounts and future clients, along with a continuous improvement in

the internal process to provide a professional advertising service for Cuenca,

Translated by
Ing. Padl Arpi




INTRODUCCION

Considerando el avance tecnolégico, la publicidad ha sufrido un cambio absoluto,
logrando que maneje la propia terminologia conocida como marketing publicitario. En
esta base, se utilizan muchos medios para lograr que el producto llegue al cliente,
especialmente mediante el internet se alcanza una mayor cantidad de gente sin limite de
espacio y en poco tiempo, de tal manera que las empresas que utilizan esta herramienta

estratégica tienen mejores oportunidades para afrontar el mercado competitivo.

MC Comercializadora, es una empresa joven que al carecer de este instrumento
estratégico y a medida que ha ido creciendo con el tiempo se ha generado un desorden y
una manera muy “artesanal” en el manejo y presentacion de portafolio de productos, esto
ha demostrado que es una empresa que realiza bien su trabajo pero que no mantiene
ningun tipo de estructura lo que hace que disminuya la credibilidad con los clientes y

exista un desorden en el manejo interno de la empresa.

El desarrollo de esta investigacion busca como objetivo gestionar el portafolio de MC
comercializadora, de manera que resulte organizado tanto para funciones en procesos
internos como al momento de ofrecer a los clientes y poder diferenciarse de la
competencia entregando un servicio moderno y profesional. Para la adecuada ejecucién
de la investigacion se realizard un analisis interno y externo de varios factores mediante
el uso de herramientas, una investigacion de mercado y un analisis de datos que permitira
desarrollar una estructura organizada y asi brindar un servicio adecuado y de calidad tanto

a los clientes actuales, como a los consumidores potenciales.

Para la correcta ejecucion de esta investigacion es necesario analizar datos histéricos, qué

ofrezcan informacidn relevante como por ejemplo que articulos publicitarios son los que



mas se han utilizado dentro del mercado automotriz que se ha atendido en Cuenca, qué
articulos publicitarios son los que generan mayor beneficio a la empresa en funcion de
datos cuantitativos y cualitativos o cudles son los servicios que se pueden brindar para
facilitar las actividades publicitarias de los clientes y asi al final poder plantear un

portafolio adecuado de productos.



CAPITULO I: MARCO TEORICO Y METODOLOGICO

1.1 Marco tedrico

1.1.1 Laempresa

Existe tanta cantidad de significados de empresa, como teoricos la han definido. Para
este trabajo vamos a manejar el concepto de empresa como productora de bienes
materiales, como diria Maldonado (2017) en la cita a continuacion. Pero la produccion
no es el Unico ambito que comprende la empresa ya que debe contar también con un
marco comercial y otro financiero. Al unir estos tres elementos podemos constituir una

empresa rentable, que cumpla con la funcion de generar rentabilidad.

La razén de toda la actividad en la empresa consiste en producir bienes de indole
material o proveer bienes de indole inmaterial. Se trata de una definicion desde la oferta,
que contempla. La empresa esta constituida por tres esferas parciales; técnica, comercial
y financiera. Tenemos que considerar en ella pues no sélo los aspectos técnicos de
produccion, sino también los problemas econdémicos de las dos Gltimas esferas, sin las

cuales no es posible la produccidon (Lldon, 1998, pag. 120).

En empresas dedicadas al marketing, como el caso de la estudiada, creadas en base a
las propuestas muchas veces de jovenes emprendedores, el que dirige las actividades de

la empresa, es el mismo propietario, o si es el caso de una sociedad, uno de ellos.

1.1.2 La publicidad
Existe una amplia gama de conceptos que se refieren al término publicidad, algunos
de ellos son muy claros y otros utilizan una terminologia mucho mas complejay de dificil

entendimiento para el pablico en general, los mas conocidos son:



En palabras de Puon (2013) “La publicidad en la agrupacién de medios informativos
que se utilizan para suministrar a la sociedad los sucesos de cosa 0 hechos”. Es la forma
mediante la cual se puede percibir un producto o un servicio sin la necesidad de tenerlos
en forma fisica. Para Wells (2017) “La publicidad es el vinculo que comunica un mensaje
pagado que emplea medios grandes y comunes, ademas se apoya de los medios
tecnoldgicos a los cuales tienen acceso la mayoria de las personas dando lugar a la
interactividad por medio de la conectividad en redes.” En la actualidad, la publicidad es
una representacion que genera réditos econémicos a cambio de un producto o servicio

para que sea registrado por un publico especifico.

Otro concepto es el establecido por Van-Riel (2018) quien define a la publicidad
“como un proceso de persuasion relativa indirecta, basado en la informacion sobre las
ventajas del producto, delineado para plasmar opiniones a favor de algo especifico que es
una mercancia que conlleve a la adquisicion™ La publicidad es la forma mediante la cual
se puede percibir un producto o un servicio sin la necesidad de tenerlos en forma fisica,
por ende, son una serie de avisos que llegan a las personas con la sola intencion de dar a

conocer algo y que lo que se ofrece sea adquirido.

Por altimo, se rescata el concepto planteado por Kotler y Armstrong (2013) “La
publicidad es una de las cuatro actividades principales, por medio de las cuales la firma
envia mensajes persuasivos a los usuarios. Consta de formas interpersonales de

comunicacion transmitidas a través de medios pagados por un patrocinador conocido”.

(p. 56)

Tomando como punto de partida los conceptos de los autores citados, se podria decir
que la publicidad es un elemento que genera una relacion entre una empresa y el cliente

por un servicio que el uno ofrece al otro. Por otra parte, la publicidad no hace que las



personas compren directamente, sino que mas bien el objetivo es persuadir directamente

en la decision de una persona, para que consuma un producto.

1.1.3 Plan de marketing

La idea del plan de marketing es definir la mejor forma de dirigirse a los clientes
actuales y de atraer a otros, esta definicion nace a partir del marketing, misma que a
criterio de Mullins, Walker, Boyd y Jamieson (2013) “Son una serie de pasos que encierra
varias gestiones para que los ciudadanos y las empresas puedan alcanzar lo que quieren
y priorizan a traves de comercializaciones con otros y para expandir negociaciones de

intercambio a largo plazo” (p. 30).

Con respecto al plan de marketing puede ayudar a seleccionar a qué clases de usuarios
debe disponerse, cdmo llegar a contactarse con ellos y como desarrollar un rastreo de los
efectos con la finalidad de indagar las metodologias que favorecerian para incrementar el
tamafio del negocio. Debe incluir bastante informacién como para ayudar a instaurar,
administrar y coordinar las actividades, para ayudar en el proceso. Se han identificado
cinco pasos segun Kaotler (2013), que son reconocer la necesidad, buscar informacion,
evaluar las alternativas, decisién de compra y comportamiento post-compra, que influye
de recopilacién de informacidn antes de elaborar el plan, la preparacion de un borrador y

la actualizacion del plan después de haberlo creado.

Para empezar el plan hay que tener en cuenta las cuatro "P" del marketing: producto,
precio, promocion y plaza. El objetivo radica en ubicar a las mercaderias o servicios
adecuandolos ante el conocimiento de los usuarios, con el precio correcto, a la horay en
el lugar especifico. Se empieza contestando a ciertas preguntas comunes referentes a la
empresa: ¢a quien se dirigen las ventas?, ;qué necesitan los clientes? y ¢en qué se

distingue el producto de los que ofrece la competencia?



1.1.4 Publicidad POP

Del P.O.P. no se ha escrito mucho; de lo poco que hay se podria decir que es el cierre
de las campafias en medios masivos que hay que seguir con ciertas lineas de
comunicacion. Se utiliza para que los compradores presten la atencién sobre los productos
en el momento en el que estan abiertos a realizar compras. Es la forma en que el producto

dice “Aqui estoy”’.

Se puede considerar P.O.P. desde un afiche hasta un stand de degustacion. Existe desde
los principios del comercio, cuando se utilizaban diferentes medios para atraer clientes a
los puntos de venta que en ese tiempo eran mercados. Hasta hoy, el P.O.P. no ha cambiado

mucho en concepto, pero las formas se han vuelto mas llamativas y précticas.

1.1.5 Medios y marketing digital

Los medios digitales en la actualidad son una herramienta fundamental que permite la
relacion directa e individualizada de la clientela ya formada o potencial, con la empresa
ofertante, sin ningdn tipo de limitante. A traves de este canal, es posible interactuar con
los consumidores y poder establecer diferentes formas relacionadoras como; ventas,

entregas, pedidos, publicidad, etc.

Todo esto, es de cierta forma aprovechado por las industrias y mediante el uso continuo
del marketing digital, es posible mantener una comunicacion bidireccional, teniendo una

forma de comunicacion real y sobre todo controlable.

El marketing digital es importante para las pequefias y medianas empresas.
Gracias a las tecnologias de la comunicacion por una parte y por la otra debido
a las correcciones en las decisiones de gustos y preferencias que adoptan los

usuarios, quienes al estar en constante enlace que brindan las redes sociales y



por ende las publicidades, las mismas que influyen en las preferencias de los

consumidores de manera secuente. (Melo, A. y Romero, H., 2016)

Las empresas que han tenido grandes progresos en los Gltimos tiempos, es gracias a
que siempre estan donde el consumidor lo requiere y desde las necesidades elaboran una
estrategia que satisfaga las demandas, pero de una forma més desarrollada, con una
adecuada estructura y sobre todo bien planificado. Todo llevado obviamente mediante
estrategias digitales, lo que permite que el producto llegue o atraiga a nuevos clientes y

al resto que tenga la capacidad de poder mantenerlos satisfechos.

El marketing digital es la adaptacion de destrezas de mercantilizacion llevadas a
cabo en los medios digitales. No es mas que la reproduccion de las técnicas
empresariales tradicionales desarrolladas desde un espacio virtual. En el &mbito
digital surgen constantemente instrumentos como la inmediatez, las constantes
redes que aparecen dia a dia, y la posibilidad de controles reales de todas las

habilidades utilizadas. (Salazar, A., Paucar, L.y Borja, Y., 2017)

En forma bésica el marketing digital ocupa diferentes plataformas de internet tales
como: aplicaciones electrénicas para celular o tablet, correo electrénico, sitios web, blogs,
revistas digitales, periddicos digitales, canales de YouTube o lo mas comun y lo més
utilizado en la actualidad, las redes sociales. Por otra parte, aunque no influye mucho con
este estudio, pero se relacionan de alguna manera en cierto momento, los otros medios de
comunicacion mas precaria pero no menos importantes, ya que igual sirve para los
clientes que no tienen acceso al mundo del internet como la television, radio, teléfonos

fijos, etc.

En otros casos las empresas utilizan una forma mixta de hacer publicidad, es decir

utilizan las formas tradicionales de marketing combinandolas con las nuevas técnicas o

9



estrategias digitales, lo que permite que los inversionistas tengan la facilidad de hacer un

seguimiento mas directo de donde se encuentra el dinero.

Ademaés de que se pueda ya generar una gestion de contenidos, relacion directa con los
compradores en linea, ventas, o lo conocido actualmente como servicio al cliente, en
donde se puede Ilamar con facilidad, cualquier dia y a toda hora, para consultar sobre
promociones o simplemente realizar consultas sobre productos adquiridos, realizar

reservaciones, etc.

Un elemento crucial del ya mencionado marketing digital es que toda publicidad debe
estar centrada en su elemento principal que es el consumidor, en donde mediante una
promocion atractiva se pueda atraer al mismo para darle la informacion sobre el producto
de manera directa y sin intermediarios. En los Ultimos tiempos la mejor forma de
desarrollar lo planteado, son las redes sociales, debido a que tienen un crecimiento
continuo de inversion y publicidad tradicional, ademéas de que permiten también utilizar

las nuevas férmulas de publicidad.

El Marketing digital muestra un cambio sensible y muy adecuado a favor de las
exploraciones e indagaciones orientadas a las compras de bienes y servicios
dejando de lado a la publicidad comudn, camparias de marketing y mensajes. En
él, los usuarios deciden bajo los propios términos, afianzandose en los sistemas
de familiaridad que ofrecen las redes y que sirven para recopilar opiniones.

(Andrade, D., 2016)

Las principales herramientas digitales en donde se puede desarrollar de mejor manera
una propaganda que sirva de plataforma para la expansion de una empresa son el internet

y todas las redes que se brindan por medio de este.
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1.1.6 Sitio web

Raffino (2018) con respecto al sitio web sostiene que “Es una pagina electronica o
digital que se plasma a un instrumento que se maneja de forma digital, el cual es de
caracter multidiatico, es decir puede incluir audios, videos, textos, los mismos que pueden
ser combinados”. ES una parte fundamental de la tactica digital ya que es en donde la
compafiia ofrece las diferentes opciones en ventas o servicios. Todas las grandes empresas
y que quieren llegar al publico de manera eficaz tienen una pagina web, en donde se
brinda la informacion suficiente de la empresa y el servicio que brinda, para que de ese
modo el usuario se sienta familiarizado y tenga confianza en la misma. Este sitio, ademas,
tiene que ser de facil navegacion en donde el usuario se sienta en la libertad de navegar

por el mismo sin ninguna restriccion.

Blog empresarial.- Este elemento digital permite mantener el interés del usuario
mediante la publicacion constante de articulos innovadores que sirven de ayuda para la
solucién de las distintas deficiencias que puede tener. “El blog es la médula de la
competencia de marketing de contenido y facilita a las organizaciones crear contenido
nuevo que ofrece un mejor posicionamiento en motores de exploracion”. (Lépez, S.,

2016)

Buscadores.- Dentro de los buscadores lo esencial es el posicionamiento, es decir,
siempre que una persona realice una busqueda sobre cualquier producto, el servicio que
presta una empresa, siempre debera ubicarse los primeros lugares. Para que, de esta
manera, la persona por facilidad entra en los primeros sitios y por ende genera mayor

cantidad de visitas o trafico digital.

Redes sociales.- Toda empresa en la actualidad, tiene un departamento profesional

encargado del manejo de las redes sociales, los que han generado un solo objetivo que es
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el de instituir una union sentimental con la empresa, antes de vender o prestar un servicio.
(Facchin, J., 2018) menciona que las redes sociales méas conocidas y utilizadas en el

contexto social son Facebook, YouTube, Snapchat, Twitter e Instagram.

Publicidad online.- Los sistemas informaticos (motores de busqueda) que son los
encargados de rebuscar informacion en la web, es una gran opcién sin ninguna duda para
que una empresa llegue al consumidor. Es la tUnica que se da el lujo de tener un rapido

resultado.

Email.- El uso de esta plataforma es de gran efectividad e impacto, pero solo si se tiene
la autorizacion previa del duefio de la cuenta para recibir un correo con propaganda. El

uso es muy sencillo ya que envia al cliente al sitio web del emisor mediante un link.

1.1.7 Funciones de la publicidad
Primaria.- Esta funcion es la que se dedica directamente al cliente, generando nuevas

formas de distribucidn, con el objetivo de aumentar las ventas, Las funciones son:

e Incremento en las ventas por medio de las cualidades del producto.
e Generar canales de distribucion.
e Crear fidelidad de la marca y ofrecer nuevos productos.

e Conservar a los clientes, creando familiaridad con ellos

Secundaria.- Este elemento se direcciona en el estimulo, pero del equipo de trabajo
inmerso dentro de la organizacion, ya que los ingresos o ganancias por las ventas no se
podrian dar sin el compromiso de cada una de estas personas, al estar convencido el
equipo de trabajo que tiene un buen producto para ofrecer, generara una publicidad

inmersa en una simple y casual conversacion.
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1.1.8 Portafolio

La palabra portafolio cuenta con un significado polisémico, las definiciones méas
conocidas son segin Pérez (2016) una carpeta o maletin de productos sin contenido
alguno y una herramienta de exploracion y formacién para el sector creativo. Al tratarse
del sector publicitario, sector conocido por relacionarse con la creatividad, se utilizara la

segunda definicion para el proyecto planteado.

El portafolio creativo en pocas palabras es una muestra, una vitrina donde se expone
trabajos realizados con anterioridad, los cuales brindaran un sélido antecedente hacia el
mercado laboral publicitario, explicitamente hacia futuros clientes. Amaris y Celis (2015)
El contenido del portafolio refleja hacia un futuro contratante lo que el creador desea

comunicar: habilidades laborales, estéticas en la creacion, conceptualizacion de ideas, etc.

Dentro del ambito publicitario y marketero se escucha hablar muy seguido de
portafolio de productos, el cual hace referencia y énfasis en una variedad de elementos o
articulos que una empresa ofrece y que estan relacionados entre si, es decir es una mezcla

de productos.

1.1.9 Gestion de portafolio

Es donde se objeta por la decision de invertir, se estipulan los recursos y se seleccionan
las necesidades principales. Si los mecanismos de un portafolio no se encuentran
establecidos segun la estrategia, la empresa deberia deliberar por qué se realizan.
La gestion del portafolio tiene por objetivo asegurarse qué programas y proyectos son
mas necesarios para determinar los recursos que sean los adecuados y permanentes, es

decir que estén distribuidos con la disposicion organizativa.

Con la gestion del “portafolio”, segan Amaris y Celis (2015) la organizacion intenta

alinear los proyectos con los objetivos estratégicos, aprobar solo componentes de trabajo
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que apoyan especificamente a objetivos de negociacion, y tramitar el riesgo del portafolio
como resultado de una combinacion de elementos. Por lo expresado, podemos afirmar

que los objetivos fundamentales de la gestion del portafolio son:

e Concretar la mejor maniobra en la seleccion de productos/proyectos para la
empresa.
e Seleccionar los mejores productos para los nuevos proyectos o servicios.

e Lograr el balance adecuado entre los productos.

Vistos los objetivos, nos damos cuenta de que la gestién de un portafolio debe ser
un proceso de toma decisiones dinamicas en el que la lista de proyectos o productos se

revisa continuamente:

En las empresas que actualmente se manejan, con minimos margenes de maniobra en
las comercializaciones, es necesario por no decirlo exigente de que segun el grado de
eficiencia de como se manejen los negocios dependera el grado de competencia en donde

se ubique un negocio o0 una organizacion.

Al hablar de gestion de portafolio no se esta hablando solamente de tareas de una gran
corporacion y empresa multinacional, sino que cualquier start-up o microempresa debe
situar muy bien las campafas, creatividades, planes, con la finalidad de corresponder con
las personas que pretenden ser, con la vision y misién. Con mas motivo: en una
microempresa los recursos estan todavia mas limitados, no hay posibilidad de iteracion o

error, la seleccién de hacia donde vamos es un camino solo de ida.

1.1.10 Procesos para la gestion de un portafolio

Identificacion: Consiste en crear una lista actualizada de todos los componentes o

elementos que se van a gestionar en todo el portafolio, inventariar el portafolio existente.
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Categorizacion: Consiste en establecer grupos de los elementos identificados y ubicarlos
en categorias, estos grupos se realizardn a partir o con fundamento de que los elementos
tengan iguales o similares caracteristicas el uno con el otro para que tengan una

homogeneidad.

Evaluacion: Se compila la informacidn cualitativa y cuantitativa que sea pertinente
evaluar, esto puede variar dependiendo de las variables fundamentales que sean de mayor
importancia dentro de la organizacion y asi facilitar el proceso de seleccion de los

componentes o elementos del portafolio.

Priorizacién: Consiste en establecer un ranking de los componentes dentro de categorias

y estrategias, una herramienta efectiva es la matriz BCG.

Creacion del portafolio: Se trata de asegurar el correcto desarrollo del portafolio con
una mezcla éptima de componentes que tenga potencial para sustentar las estrategias
objetivas de la organizacién y asi tener mas claro la asignacién de recursos y

maximizacién de beneficios.

1.2 Métodos y herramientas de investigacion

1.2.1 Estrategias metodoldgicas

Cuali-cuantitativo: Esta investigacion, es de tipo cualitativo y cuantitativo, se la define
asi porque se relacionan con los resultados estadisticos los mismos que daran soporte al

marco teérico.

Cuantitativa. - Este tipo de investigacion segin Angulo (2012) establece la correlacion
entre elementos, la generalidad y objetividad de los productos que se logran mediante la
muestra, misma que pretende a través de la basqueda para lograr una deduccion sobre una
poblacién de la cual se obtiene dicha muestra.
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Cualitativa. - Consiste en la recoleccion sistematica, y el analisis de los materiales
narrativos de caracter méas subjetivo, segun Ruiz (2013) para ello se debe utilizar

procedimientos en los que el investigador tiende a reducirse al minimo.

1.2.2 Modalidad bésica de la investigacion
De acuerdo con la modalidad de la investigacion, el presente trabajo tiene las

siguientes caracteristicas:

De campo. — Esta investigacion esta basada en informacion que proviene de entrevistas,

cuestionarios, indagaciones y técnicas de observacion.

El trabajo se realizara en las empresas de los clientes actuales para en base a un analisis
del portafolio con el que actualmente cuenta la empresa que es caso de estudio, para
verificar si estos productos funcionan o no como atraccion o mantenimiento de la clientela
en la manufactura automotriz. De esta manera, se busca tener una cartera organizada para
cada tipo de mercado y asi, diferenciarse de la competencia presentando un portafolio
sesgado con relacién al tipo de cliente, campafia u objetivo que desee alcanzar cada

agrupacion.

Documental. — Se utilizan para realizar consultas de los diferentes conceptos asociados
a la temética, seguin Angulo (2012) la investigacion bibliografica se refiere al conjunto de
técnicas y estrategias que se emplean para localizar y acceder a aquellos documentos que

contienen la informacion pertinente para la investigacion.

1.2.3 Nivel o tipo de investigacion
Descriptiva. - El nivel de investigacion en referencia es descriptiva, también se llama
estadistica porque se describen los datos y caracteristicas de la poblacion que se estudia.

Arias (2012, pag. 26)
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1.2.4 Asociacion de variables
Este tipo de investigacion permitird analizar variables juntas ocasionan una gran

influencia dentro de la organizacién del portafolio de la empresa MC Comercializadora.

1.2.5 Poblacién y muestra
La poblacién considerada para la presente investigacion estd conformada por clientes

del Sector Automotriz.

1.2.6 Estrategias y organizacion de un portafolio

Mostrar contenido total.-La misién de un portafolio es convencer al cliente para que
compre tu producto. El contenido debera ser interesante y amplio para el interesado con
el que quieres trabajar. Se debe tener ejemplos de distintos modelos de tus elementos y

describe el en qué contexto o para que tipo de actividad fueron realizados.

Presentar trabajos recientes.- A partir del interés en cierto tipo de productos del posible
cliente se deberan mostrar los mismos o similares productos realizados recientemente que
sean del interés de ese cliente y describir en qué contexto o actividad se ha realizado. Se
podré mostrar piezas que se hizo para una marca reconocida que se considere que el haber
trabajado para compafiias importantes te da una ventaja competitiva 0 mostrar un
producto que se ha realizado para una marca que compita con la que estas ofreciendo el

producto ya que puede ser atractivos para ese cliente.

Existir en version fisica y digital.-Mismas que poseen particularidades no iguales que
funcionan segun el objetivo que quieres obtener. No necesariamente deben contener lo

mismo y se puede hacer que se complementen.

Generar ganas de ver mas.- La mision del portafolio es lograr que quien lo examina
interezca en ver mas de los productos de los que haces y que produzca la entereza en que
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eres una persona con capacidad y profesionalismo para entregar un trabajo con acabados

segun los requerimientos del cliente.

1.3 Descripcion de la metodologia a utilizar

La composicién de la investigacion que se va a utilizar constara de tres partes: la
investigacion de la produccién automotriz dentro del pais y de la ciudad de Cuenca la que
proveerd de informacion valiosa que permitird un conocimiento sobre el espacio donde
se mueve laempresay el alcance, el analisis de datos internos de la organizacion, es decir
informacion histérica que ha presentado la empresa a través de los afios como facturas y
balances y la investigacion externa la cual estara compuesta de una investigacion de

mercado en de los clientes frecuentes de la empresa.

El listado actual de productos basicamente contiene articulos que a han generado
mayor rotacion y que se ha simple vista las empresas utilizan en mayor cantidad durante
las actividades publicitarias. Con el tiempo, se han incorporado nuevos productos al azar
0 por que han parecido interesantes, sin embargo, no se ha realizado ninguna clase de

estudio para control y estudio del comportamiento.

Esto da la oportunidad de analizar el mercado y los productos para lo cual se seguiran
procesos y se utilizaran herramientas que permitan generar un conocimiento y una gestion

de bienes de una manera técnica.

Lo primero a realizar sera la investigacion del sector automotriz de manera general,
un analisis del entorno actual y el comportamiento dentro de la ciudad y del pais a lo largo
del tiempo para obtener informacion relevante y ampliar el conocimiento sobre la
industria en la cual la empresa esta trabajando, tendencias, tipos de vehiculos, tipos de
mercados, marcas que se comercializan en la ciudad, la publicidad dentro de esta

industria, etc.
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El segundo paso es realizar una investigacion dentro de los documentos y de la
informacion interna de la empresa, principalmente en la facturacion y balances para poder
estudiar lo que ha estado pasando dentro de la empresa desde la creacion hasta
actualmente, qué productos se han vendido més, qué productos han aportado mas, cuéles
son los beneficios cualitativa y cuantitativamente. Esta informacion se procesara
estadisticamente para describir con gréficos y realizar una evaluacién del

comportamiento.

El tercer paso es realizar una investigacion de mercado donde se tendré que recolectar
informacion, luego serén organizadas y clasificadas dando la oportunidad de investigar
desde una perspectiva externa a la empresa y centrada en lo que el cliente siente a partir
de la inversion que ha realizado en uno u otro producto publicitario, donde se empleara

una encuesta la que permitira realizar un andlisis a profundidad.

Una vez desarrollados estos estudios previos, se ejecutara la gestion del portafolio de
productores publicitarios, donde se utilizaran herramientas para desarrollar una estructura

funcional y priorizar los productos estratégicamente.
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CAPITULO I1. ANALISIS DEL ENTORNO DEL MERCADO AUTOMOTRIZ
2.1 Andlisis a nivel nacional

La produccion automotriz en el Ecuador tiene su inicio aproximadamente en la década
de los 50, cuando empresas del sector empiezan a fabricar partes y accesorios para los
buses. Con las Leyes de Fomento, en la década de los sesenta se entra en la obtencién de
otros elementos de alta remodelacion, generalmente de uso comun dentro de la extensa

serie de marcas y modelos de vehiculos existentes en el mercado.

En el Ecuador segun lo relata Rivadeneira (2011) se han ensamblado vehiculos por
mas de tres décadas. En 1970 se fundd la empresa Autos y Maquinas del Ecuador
(Aymesa), la cual en 1973 y durante 7 afios seguidos se ensamblan un total de 144

vehiculos modelo “Andino”, versiones pick-up y familiar.

En la pagina de General Motors (2019) se encuentran datos historicos con relacion al
transporte en el pais, la misma que se remonta a Omnibus BB Transportes (OBB),
ensambladora automotriz ecuatoriana, quien empezd las operaciones en 1975 junto con
Bela Botar, de nacionalidad hungara y excelente emprendedor que radicé en Ecuador y
que con la vision innové el mercado automotor del pais. El negocio arrancé con 18
personas, en la mayoria trabajadores que no tenian experiencia en esta actividad. Algunos
solo habian terminado la educacion basica y muchos llegaron de provincia en busca de
trabajo. Al inicio de la operacion, OBB fabricaba un vehiculo al dia; en el segundo afio

Ilegd a producir cinco, hasta llegar a un tope maximo de quince vehiculos.

En 1981, General Motors se suma como parte de los accionarios y la compafiia
Omnibus BB y pasa a formar General Motors Omnibus BB (GM-OBB). Desde 1981 se

prepard una inversion para confeccionar miles de automotores livianos que hasta la
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presente fecha son de mayor comercializacion como: IBlazer, Mazda, Trooper, Chevrolet

Luv, entre otros.

La fusion entre el conocimiento y préctica de GM y la aptitud decidida de OBB,
distinguid el comienzo de una etapa progresiva en la manufactura automotriz del Ecuador,
la misma que hasta la presente fecha mediante las redes de intermediarios (casas
comerciales) ofrecen a los usuarios un variedad de vehiculos a nivel del pais, Chevrolet
mercantiliza una variedad de vehiculos livianos entre automoviles, camionetas y

todoterrenos.

GM OBB es la planta de ensamblaje automotriz precursora que se caracteriza por ser
la més grande dentro del pais, la cual posee méas de 3 décadas de trayecto y ha operado de
forma sostenible a lo que agregando la energia y operatividad de los trabajadores,
proveedores y la Red de Concesionarios Chevrolet, le ha permitido posicionarse como un
referido en el sector automotor. Actualmente, el 80% de automdviles Chevrolet que se

venden en territorio nacional son ensamblados con manos ecuatorianas.

En 1976 aparece una tercera ensambladora denominada Manufacturas, Armadurias y
Repuestos del Ecuador (Maresa), cuya actividad se centraba en el ensamblaje de camiones
Mack, llegando a un total aproximado de entre 5.000 a 7000 unidades durante la década

de los setenta.

Rivadeneira (2011) describe que en 1980 Omnibus BB, inaugura la planta de
ensamblaje en donde produce la Blazer K5 y el Trooper de Chevrolet. En los 80s la
produccidn se incrementd en un 54,21% por el Plan del Vehiculo Popular. En 1991 la
Corporacion Ensambladora Automotriz Nacional (Coenansa), inicid las operaciones, con

la fabricacién de automotores marca Fiat, dando lugar a la creacion de Maresa con esta
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reconocida marca. Las ensambladoras nacionales efectuaron significativas inversiones

con el objetivo de fabricar modelos méas avanzados.

SICE (2004) menciona que en 1992 Ecuador empieza a exportar vehiculos, gracias a
la Zona de Libre Comercio entre Colombia, Ecuador y Venezuela. El siguiente afio se
firma el Convenio de Complementacion en el Sector Automotor, que fue modificado seis
afios mas adelante, lo cual permitié un desarrollo méas acelerado de la industria de

ensamblaje y autopartes.

La dolarizacion, segin lo describe Arias (2017) mejora la estabilidad del pais,
permitiendo el crecimiento progresivo en el afio 2000, a la par la facilidad de créditos
impuls6 también el mercado automotor. En esta década la modernizacion de disefios y
tecnologia avanzada ayudd para que exista una rotacion y cambio de vehiculo por parte
de los consumidores, mucho més notoria. A principios del 2010 llegan al pais los primeros
vehiculos de propulsion hibrida en diferentes segmentos, los cuales ingresan al pais con

exenciones tributarias.

Las importaciones y ventas de los automotores se ven influenciadas por las
fluctuaciones de la economia nacional, es por esto que del 2010 al 2012, se complicé la
situacion del sector automotriz ya que se acogieron medidas como la el incremento de
aranceles, restriccion a las importaciones, impuestos por contaminacion del ambiente,
parametros crediticios especiales, etc., por lo que el total de lo vendido en este ultimo afio
correspondia el 54% a importaciones directas desde Corea, China, Colombia, Japon y

México.

De acuerdo con datos de la Comision Econdmica para América Latina y el Caribe,
CEPAL (2015) la industria automotriz cambia de manera constante, promoviendo el

desarrollo de la economia y la tecnologia, lo que genera una mejora en la calidad y estilo
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de vida de los consumidores a nivel mundial; es por ello que se considera como uno de
las esferas méas productivos. La importancia del sector se considera algo incalculable,
pues cada empresa de esta industria genera miles de empleos directos e indirectos a nivel
mundial, cada una de ellas busca siempre estar a la delantera, en ofrecer la mejor estética

potencia, eficiencia que el mercado exige. Staff, (2013)

El sector automotriz, es esencial para el funcionamiento de la economia global, ya que
interviene directamente con la metallrgica, sector de plasticos, caucho, industria textil,
electrénica, mecanicas, etc. Ademas, se caracteriza por ser generadora de fuentes de
trabajo y constituye uno de los sectores que mayores rentas genera al Estado. Sin
embargo, como cualquier industria, es afectada por agentes externos, ya sean politicos,

economicos, tecnoldgicos, demograficos, etc.

La comercializacion de autos nuevos, usados y partes importadas han sufrido recesion
por los impuestos y los extras, entre ellos, los aranceles (hasta 35%), IVA (12%),
Impuesto a la salida de divisas (5%), Impuesto Verde, SOAT, seguro vehicular y

rastreador satelital que encarecen a este sector afectando directamente en las ventas.

Ya por el afio 2012, la limitacién en cuanto a cantidad de importacion al afio se da,
mediante Resolucién nimero 66, fue una de las causas de la disminucidon para el sector.
Por tal motivo, el cliente en la actualidad tiene mas dificultades para comprar un vehiculo
y termina decidiéndose mas por los carros usados, con el limite de cupos y el aumento de
la salida de divisas que pasé del 2% al 5% hace que el precio de un vehiculo nuevo se
encarezca pese a que muchas comercializadoras de automotores han optado por crear
estrategias para motivar las ventas con bonos de descuentos para determinados modelos

y kildmetros gratis.
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La venta de carros en Ecuador segun las cifras de AEADE (2014) se redujeron al 6,2%
en el 2013, lo que evidencio la venta de 7.506 unidades menos que el 2012, segun datos
En el afio 2013, contindan incidiendo las medidas arancelarias y cupos a la importacion
gue mantuvieron estancado al mercado automotor. Para ese afio se cerraron las ventas con
113.812. Si bien hay crecimiento, el sector es cauteloso porque la tasa esta lejos de las
alcanzadas hasta el 2011, cuando crecia a un 11% anual en promedio oscilando ventas de

casi 140.000 vehiculos.

El sector vive un estancamiento de ventas desde el 2012 por la aplicaciéon de una
politica de cuotas, cupos y medidas arancelarias. Se preveia expectativas para los afios
posteriores favorables, pero el gobierno segin ResolucionNo0.049-2014, ordend prorrogar
hasta el 31 de diciembre de 2015, la vigencia de los cupos de importaciones de vehiculos

haciendo incierto el panorama del sector automotriz. Aquiiio (2015).

Entre enero y agosto de 2018 segun los informes de AEADE (2018) se han vendido
en el pais 91.715 carros 0 Km., procedentes de diferentes paises, en 2017 se vendieron
62.499, lo que evidencia el incremento del sector. Finalizando ya el 2018, se obtuvo un
crecimiento de al menos el 33%, con relacién al afio pasado. Desde 2017, comenzé una
nueva etapa en la importacion vehicular mediante la eliminacion de los cupos de
importacion, lo que permiti6 a este sector recuperarse econdémicamente, las
organizaciones han centrado los esfuerzos para que la tecnologia, variedad de modelos

sea mejor lo que influye en los costos.

Segun las proyecciones de AEADE (2018) al término del afio se espera un aproximado
de 1.600 millones por concepto de impuestos que el Estado ecuatoriano percibiria, que

equivale a 732 millones mas que el 2015 gracias a los movimiento a favor que este sector
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economico tendria debdo a las politicas de momento como la eliminacion de los cupos

para importacion que limitaba a los inversionistas.

Ecuador, pendiente del sector automotriz, tecnologias, nuevas marcas y modelos que
contribuyan a la conservacion del ecosistema y de la salud de los seres humanos, ha dado
apertura al mercadeo de automotores hibridos y eléctricos los cuales tiene cada vez mayor
aceptacion por los usuarios. Al respecto, AEADE (2018) de Ecuador, manifiesta que los
carros hibridos tienen una colocacion entre las actividades comerciales del 3%. Con
relacion a autos eléctricos, en 2016 se vendieron 84 unidades mientras que en 2017 se
colocaron 123 vehiculos. Para agosto de 2018 ya se han vendido 84 unidades. Baldedn
indicd que en la plaza ecuatoriana para automotores con nuevos avances tecnoldgicos ha
situado al pais en la delantera en América Latina, por su parte México o Colombia existe

una comercializacion de entre 0,1% a 0,3%, y en Ecuador es del 3 %. (El Telégrafo, 2018)

La clasificacion para los automotores no es una clasificacion estandar que se utilice en
todas las instituciones tanto pablicas como privadas, cada una tiene una denominacion
especifica para cada tipo de vehiculos. Por ejemplo, el INEC toma en cuenta a los
siguientes tipos de vehiculos dentro de las publicaciones en anuarios e informacién
estadistica: automovil, camionetas, SUV’s, autobus, camion, furgoneta de carga,

furgoneta de pasajeros, todoterreno, motocicleta, tanquero, trailer, volqueta y otra clase.

Dentro de las publicaciones no existe informacién acerca de qué vehiculos son
tomados en cuenta para totalizar el nimero de vehiculos livianos o vehiculos pesados, asi
como tampoco existe una normativa que indique el tipo de vehiculos que son vehiculos

livianos y pesados.

La Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE), tampoco tiene una

relacién directa con la clasificacion que utiliza el INEC, ya que esta institucion clasifica
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a los vehiculos de la siguiente manera: automoviles, camionetas, SUV’s, VAN’s,
camiones y buses. Asi mismo, dentro de las publicaciones no se menciona qué tipo de

vehiculos son parte de los vehiculos livianos o pesados.

Como se puede ver, a pesar de que el INEC maneje una clasificacion muy especifica
para los vehiculos y sea el organismo técnico nacional que contribuye a cumplir las
competitividades en el pais con relacion a reglamentacion, normalizacion y metrologia,
sefialados en el COIP, asi como en tratados, acuerdos y convenios internacionales; las
organizaciones publicas y del sector privado no la utilizan para realizar publicaciones o

presentar informacion estadistica.

Pero de acuerdo con la informacion presentada en los anuarios de transporte publicado
por el INEC vy los anuarios que publica el AEADE se toma en cuenta como vehiculos

livianos a los automoviles, camionetas y SUV’s. y como vehiculos pesados los restantes.

El mercado de vehiculos en el pais es bastante aceptable de acuerdo con las estadisticas
y datos de informacion que presentan INEC, SRI, AEADE. la informacion surge de
estudios macroecondémicos que pronostican mejores rentabilidades para este sector

ofreciendo alternativas tanto para los gustos y economias de los consumidores.

Esta variedad de ofertas, como se ha manifestado se debe gran parte a la cantidad de
marcas de automotores que se encuentran en la plaza, entre tipos de carros livianos y
pesados hay 76 marcas que provienen de paises diferentes, cada una posee las

caracteristicas propias que llaman la atencién de los usuarios.

El parque automotriz del pais se ha caracterizado por ser parte de las prioridades de
las familias ecuatorianas, segln los datos proporcionados por la Superintendencia de

Compafiias, en Ecuador hay 4 grandes compafiias que se dedican al ensamble de
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vehiculos y 92 firmas de autopartes, ademas existen 1.271 compafiias que trabajan
importando, comprando y vendiendo vehiculos 0 Km., y ademas comercializan vehiculos
usados, también existe en la base de datos 137 locales comerciales que venden

motocicletas, 81 negocios que se dedican a la fabricacion de carrocerias.

Cuando se analizan los datos que emergen del mercado de vehiculos livianos y
comerciales también es posible encontrar estadisticas sorprendentes. Entre enero y junio
de 2018 se efectud en importaciones 48.650 automotores, ademas en el mismo periodo
las fabricas ensambladoras “produjeron 18.576 vehiculos. Entre enero a junio de 2018 se

export6 600 automotores y de enero a julio del 2018 se comercializaron 79.979 vehiculos.

Con respecto a la participacion de comercializacion y tributacion de las provincias,
Pichincha se encuentra en primer lugar, seguido de Guayas en cuanto a carros livianos y

pesados, mientras que la provincia del Azuay ocupa el tercer lugar en ventas.

Con relacién a las marcas que mayormente se comercializan en Cuenca, hay una
contribucion en ventas segin marcas de automotores livianos siendo los meses de enero
y julio 2018, se observo que Chevrolet liderd el mercado con 36%. Le siguen Kia con
18%, Hyundai con 11% y méas abajo quedan marcas como Toyota, que tiene 6%, Nissan

con 4% y Ford con 3% por ciento. AEADE (2018)

La participacion de ventas por marca de vehiculos comerciales se observd que durante
enero a julio de 2018 la marca de mayores ventas es Hino, con 30%. Chevrolet segundo
registra el 21%, Kia el 6%, Chery el 5% y JAC y Hyundai con 5%. Estos datos estadisticos
notables evidencia que el sector industrial automotriz en Cuenca atraviesa un buen

momento.
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Hablando del mercado de repuestos y recambio, es el encargado de distribuir las piezas
de los automdviles que deben ser sustituidas a lo largo del tiempo, debido al desgaste
derivado del uso o averias ocasionados por un accidente. De los productos que se cambian
periddicamente debido al desgaste por el uso tenemos los neumaéticos, frenos, baterias,

accesorios, y amortiguacion.

En este estudio de mercado vamos a ver las piezas de recambio que van en la
amortiguacion del vehiculo. En los repuestos de suspension hay dos clases: los originales
y los genéricos. Los originales son los fabricados y distribuidos por la misma casa
automotriz o por fabricas autorizadas por ellos mismo y llevan la marca de la casa,
mientras los genéricos son fabricados por empresas independientes con las

especificaciones técnicas del fabricante y por lo general tienen un precio menor.

Para el posicionamiento de esta seccion y volumen de operaciones, son muy
significativos ciertas variables como: cantidad de automotores en circulacion y afios de
vida en circulacion. Como se ha comentado, las ventas de automdviles han aumentado
mucho en los ultimos afios y en consecuencia el parque mdvil. Con referencia a las
restricciones a las importaciones y los elevados impuestos limitan y obstaculizan la
comercializacion de carros nuevos, lo que da lugar al alargamiento de uso y vida Util. El
incremento automotriz y la amplificacion de la vida Gtil de estos conlleva a que se genere

un mayor consumo de accesorios, repuestos y recambios.

En el area de repuestos, accesorios y recambios, se observa una diferencia entre las
diferentes marcas de repuestos que se ofrecen en el mercado como por ejemplo segmentos
originales y genéricos. En el caso de los originales que son fabricados y distribuidos de
las fabricas de origen, es decir de marca, cuyo precios generalmente son mayores a los

repuestos genéricos con mismos que son fabricados por empresas auténomas que
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producen en base a las descripciones técnicas propias de las diferentes marcas, con la
diferencia de que son mas econdmicos con referencia a precios, pero la vida atil del

repuesto es menor que los originales.

Los repuestos considerados como genéricos muestran unas particularidades propias
que los distinguen de los accesorios originales. Asi, se identifican por tener un bajo costo,
en comparacién con los repuestos originales, mas variedad en stock, caracteristicas y

calidad similares a los originales y durabilidad.

Teniendo en consideracion la situacion actual del sector automotriz en el Ecuador,
cabe pensar que cada vez se hace mas necesario contar con los servicios especializados
para el mantenimiento de los vehiculos ya que, como se ha mencionado, debido a la
inestable situacién econémica por la que atraviesa el pais, se hace mas frecuente que se
alargue la vida util de los vehiculos ya adquiridos frente a una posible compra de uno

nuevo.

En este sentido, el subsector de los repuestos, en especial los repuestos genéricos,
muestra una clara tendencia al alza, pues en esta preferencia de los usuarios a alargar la
vida Gtil de los automdviles, éstos se inclinan a invertir en repuestos genéricos que hagan

que la duracion del vehiculo se prolongue en el tiempo y con un valor monetario menor.

Segun un estudio de mercado elaborado bajo la tutela de la Escuela Politécnica del
Ejército, en el departamento de Ingenieria Comercial, en la encuesta elaborada a 139
usuarios propietarios de automdviles livianos, se comprobd que el 79% de los
encuestados confirmaron que estarian predispuestos a asistir a una tienda de distribucién
de repuestos automotrices genéricos, frente al 21% que no lo harian, por lo que se deduce
una clara preferencia por adquirir repuestos genéricos frente a los originales. Meza y

Asacata (2018)
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Esta revalorizacion del costo de los vehiculos usados y baja depreciacion ha producido
una caida de ventas y de precios desde agosto de 2015 en el sector de los coches usados.
Asi, las ventas han caido hasta un 40% entre enero y marzo de 2016, frente al mismo
periodo en 2015. En cuanto a los precios de venta de los vehiculos usados en Ecuador, en
los Gltimos meses se ha registrado una caida entre el 10 y el 12%. Estos resultados con el
complemento de la situacion econdémica de la nacidn hacen que el mercado ecuatoriano

se establezca como un mercado potencial para la demanda de este sector.

A nivel nacional segin informacion INEC (2012) existen 29.068 casas comerciales
dedicadas a actividades de comercio automotriz, el 70% concierne a empresas que
efectlan preservacion, cuidado y reparacion de automotores y el 30% se centra a la

comercializacion de partes, piezas y accesorios, combustibles y vehiculos.

Otro mercado interesante es el de las motocicletas ya que existe una tendencia de
crecimiento a nivel nacional y local, hoy en dia, entre 800 000 y un millén de estos
automotores circulan a nivel nacional. De esta cantidad, alrededor de cien mil
motocicletas se ensamblaron en Ecuador en el 2017. Estos datos evidencian el
incremento que viene reflejando este fragmento industrial y manufacturero, que genera

unos 2 000 empleos directos.

La comercializacion de repuestos y accesorios para motos es un negocio que
actualmente ocupa un rol muy considerable en el mercado nacional e internacional. En
estos momentos la fabricacion y comercializacion de repuestos para motos en Cuenca
tiene una gran demanda ya que existen un sin namero de ofertas de motos, esta clase de
vehiculos motorizados se los puede adquirir de una forma sencilla y muy rapida en el

mercado Cuencano.
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2.1.1 Andlisis PEST

2.1.1.1 Politico

Lo que va del afio 2019 y lo que queda se prevé un panorama moderado para el sector
automotriz, seguin el Banco Mundial, el FMI y CEPAL la economia ecuatoriana no
crecerd o si lo hace no sera més de un 1% en el 2019 lo que significara un estancamiento

econdmico en la mayoria de los sectores.

En el caso del sector automotor la demanda represada fue atendida en 2017 y 2018 lo
que es un factor para que se detenga el crecimiento del sector, sin embargo, sigue siendo
una politica importante para el sector la firma del acuerdo comercial con la Unién
Europea para la mejora del clima de negocios, incluyendo el automotor y propagacion de

operaciones.

Desde el enfoque del grupo automotriz, el acuerdo simboliza un mensaje confortador
enfocado al destino que puede tomar la politica econémica internacional del Ecuador. Los
efectos positivos empezaron a sentirse incluso durante la etapa preparatoria a la

suscripcion y entrada en vigor.

También se busca dar de baja el impuesto ambiental a la contaminacion vehicular o
conocido como impuesto verde, el presidente Lenin Moreno este tributo que esta vigente
desde noviembre de 2011 no ha cumplido con el objetivo, impulsar conductas sociales
que sean ambientalmente responsables, este 1o pagan en el costo de la matricula los

propietarios de automotores antiguos o con un cilindraje mayor a 1500 cc.

2.1.1.2 Econémico

Segun la proyeccion de la AEADE conforme lo expresa EI Comercio (2019) las ventas

para 2019 en el Ecuador seran de 125 293 unidades lo que representaria un decrecimiento
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del 9% con relacion al 2018. Segun informacion proporcionada por la bolsa mercantil de
Nueva York y la administracion de informacién de energia de Estados Unidos, el importe

del barril fluctuara en 53,2 en el 2019.

Las estimaciones de la consultora economica ecuatoriana Humboldt Management, la
colocacion de credito desaceleraran el dinamismo en el 2019, alcanzando una taza de
crecimiento de 4,1% frente a la tasa de crecimiento del 16% del afio 2018. Esto causara
que las condiciones financieras en Ecuador para el 2019 muestren un estancamiento

econdmico en comparacion del afio 2018.

Sin embargo, en el primer semestre del afio se han presentado novedades importantes
en el sector, por ejemplo, Javier Mufioz, director comercial de la marca Renault en
Ecuador asegura que el sector vive un buen momento, al igual que Diego Andrade,

director de la marca Nissan.

2.1.1.3 Social

Segun el ranking de congestién vehicular de trafico 2018 del Inrix, Quito se encuentra
en el vigésimo sexto lugar en el mundo de las ciudades con mayor congestion vehicular
sobre 200 ciudades de 38 paises, esto quiere decir que las personas pierden 173 horas al
afio en atascos. Para mitigar esta congestion se han realizado diferentes estrategias como
el sistema pico y placa, construccion de metro vias y trolebus, y la construccion del metro

subterraneo que sigue en obras de construccion.

Segun el INEC (2019) el principal medio de transporte de los ecuatorianos diariamente
es el transporte publico con el 50%, caminar 25% vehiculo particular 21% vy la bicicleta
con el 2% lo que demuestra una falta de cultura por la utilizacion de transportes alternos

a los vehiculos motorizados.
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2.1.1.4 Tecnoldgico

Segun la AEADE el mercado de vehiculos eléctricos continua en expansion en
Ecuador, el uso busca disminuir la contaminacion del aire, pero plantea nuevos retos
ambientales a futuro, como por ejemplo que hacer con las baterias cuando llegan a un
final. De enero a abril de 2019 se han comercializado 21 autos eléctricos, 443 hibridos y

41 758 convencionales. Alarcéon (2019)

Existen algunas medidas para promover el uso de estos autos eléctricos como la
exoneracion del 100% de aranceles de importacion, asi como las baterias y cargadores,
también el acceso a tarifas accesibles de electricidad para los propietarios de estos
vehiculos, el impulso para masificar vehiculos eléctricos de transporte pablico urbano e
interprovincial. También, se tiene dentro del plan el desarrollo de infraestructuras tales

como electrolineras para cargar los carros en las ciudades o en carreteras.

En la ciudad de Loja segin lo expone Jaramillo (2019) existe una electrolinera
instalada por lamarca BYD, la cual brinda el servicio a una flota de taxis eléctricos, segin
los propietarios cada carga tiene un costo de $3,00 Usd., para recorrer 200 km lo que al
mes es unos $80, 00 Usd., un carro convencional gasta de $20000 Usd., a $30000 Usd.,
en el mismo recorrido. Estos proyectos sin duda daran un salto tecnoldégico y un

desarrollo ambiental muy importante en el Ecuador.

2.2 Analisis a nivel local (Cuenca)

La revista Avance (2012) sefiala que en 1912 lleg6 el primer vehiculo automotor a
Cuenca, el cual fue comprado en Paris y pertenecié a Federico Malo Andrade. Hace 50

afios aproximadamente, en esta ciudad, nacié Importadora Tomebamba, que, hoy en dia,
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es una de las principales importadoras del mercado cuencano, es concesionaria y socia de

Toyota, con el 10% de las acciones de la empresa.

Para el afio 2006, en el Austro ecuatoriano se comercializaron aproximadamente 8.000
vehiculos de acuerdo con datos presentados por la Asociacion Ecuatoriana Automotriz
del Austro, incluyendo de Cuenca, con lo que la provincia de Azuay ocupaba el tercer
lugar en el sector automotor, las marcas Chevrolet, Hyundai y Toyota, reflejan ser las

preferidas por los usuarios.

La industria y comercio automotriz impulsan el desarrollo de sectores relacionados;
muestra de ello es que, en Cuenca, esta ubicada una gran empresa de origen aleman,
denominada Continental Tire Andina, la cual basa la produccién en la fabricacién de
neumaticos para autos, camionetas, camiones, autobuses, motocicletas y bicicletas con la
marca General Tire, fortaleciendo asi al sector, no solo por los productos de calidad que

ofrece, sino a la vez por las fuentes de trabajo que genera.

En noviembre del 2014, se suscribi6 un convenio entre Continental Tire Andinay la
Secretaria Nacional de Ciencia y Tecnologia, con el fin de fortalecer la formacién dual,
al vincular a estudiantes de institutos técnicos y tecnoldgicos en el sector industrial,
formando a talento humano mas completo en conocimiento, innovacion y tecnologia. Por
lo tanto, se puede hablar de una importancia del sector no solo a nivel econémico sino

también social para la ciudad, provincia y el resto del pais. (Quezada, 2015)

A pesar de la reduccion en los cupos de importacion para el sector automotriz, la
contribucion al PIB incrementa porque empresas afectadas han desarrollado estrategias
para no perder los ingresos y participacién en el mercado, diversificando el negocio. Tal
es el caso de Importadora Tomebamba, que desde el 2011, en que practicamente se

comenzd a socializar el tema de los cupos, optd por otras lineas adicionales en el negocio,
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como motos, neumdticos y electrodomeésticos. De esta manera aprovecha la
infraestructura fisica, talento humano y otros recursos de la empresa, pues considera, que

si solo se maneja la linea de automoviles o vehiculos el entorno seria mas complicado.

Podemos resaltar que, tanto para Cuenca, como a nivel nacional, dentro de la parte
automotriz la contribucion de impuestos se presenta en mayor magnitud por el pago al
Impuesto a los Vehiculos Motorizados Internos, este tributo grava anualmente a la
propiedad de los vehiculos motorizados destinados al transporte terrestre de personas o
carga, tomando como base imponible el avalto estipulado por el SRI; para el caso de

carros nuevos el avallo es al mayor precio de venta al publico.

El parque automotor de Cuenca crece a un ritmo mucho mas acelerado que la
poblacion. De acuerdo con los informes presentados por el INEC, (2015) Cuenca tiene
una tasa de crecimiento poblacional en el area urbana (periodo 2001 — 2010) de 1,93%.
Mientras que, la tasa de crecimiento del parque automotor se ubica entre el 10 y 11%

anual, segun la Direccion Municipal de Transito.

La Empresa Municipal de Movilidad destaca que alrededor de 115 mil vehiculos
transitan en Cuenca ya que aproximadamente 95 mil se matricularon en el afio 2013 y
unos 20 mil més llegan de diferentes provincias o se matriculan en otras ciudades. El

Telégrafo (2013).

Al 2013, el 69% de ciudadanos de la ciudad se trasladaba utilizando medios
motorizados. El indice de Motorizacion de Cuenca, muestra que el sector de El Ejido es
el de mayor tenencia de vehiculos, concentrando el 19% de capacidad vehicular, seguido

del Centro Histdrico con el 9% y Cafiaribamba con el 7%. El Telégrafo (2013).
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Un estudio realizado por el Municipio de Cuenca publica que los cuencanos prefieren
utilizar vehiculo propio al momento de trasladarse dentro de la ciudad. El 68% de la
poblacion se transporta a través de medios motorizados, pudiendo ser vehiculo propio,

bus, taxi o moto.

Pero cabe recalcar que todo lo planteado se vio afectado por las medidas tomadas por
el gobierno en el periodo desde el 2008 al 2016, respecto a politicas tributarias y de
comercio exterior en el sector automotriz. Lo que provoca en Cuenca una tendencia a la
baja de las ventas de vehiculos a partir del afio 2010. En unidades monetarias se da un

decrecimiento progresivo afio a afio desde el 2011 al 2016.

A partir del 2017 y con la reduccion de algunas de las politicas arancelarias, las ventas
en Cuenca comienzan a subir, pero Unicamente en las marcas que siempre han sido
apetecidas en el sector tal es el caso de Chevrolet, que es la marca mas vendida porque
cuenta con produccion nacional. La que si no se puede recuperar hasta la actualidad es la
Volkswagen, ya para finalizar se podria decir que la introduccion de las marcas chinas
nuevas en el contexto provoco que marcas como la Daihatsu y la Peugeot, no registren

ventas del 2017 hasta finalizar el 2018.

En cuanto al area de repuestos en la provincia del Azuay existen 2.356
establecimientos, los cuales se encuentran en los diferentes sectores de la provincia, los

que se ofrecen:

Neumaticos para vehiculos.

e Alfombras termoformadas y planas, insonorizantes para piso, techo, motor y
capot.

e Asientos para carros: exclusivos, de la parte de adelante y atras.

e Forros para asientos de vehiculos y tapiceria.
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e Suministros de friccidn para frenos automotrices y articulos afines con el sistema
de frenos y embragues.

e Silenciadores y sistemas de escape automotriz.

e Vidrios y parabrisas para todo tipo de automotor.

e Ensamble da auto radios y produccion de arneses de cables para sistemas de audio.

e Acumuladores de bateria.

En cuanto al mercado de motos, los distribuidores han tenido un alto crecimiento, esto
quiere decir que cada dia existen mas vehiculos de esta clase en el mercado y con ello el

aumento de la demanda de repuestos y accesorios de motos en la ciudad de Cuenca.

En los dltimos afios Suzuki vendi615.218 unidades, seguidos de la Sukida con 9.587
unidades, Motor uno con 8.650 motos, Dytona vendié 7.589 unidades, Shineray 7.370
unidades, Bajaj 6.793 unidades, Honda 5.630 motos, Ranger 4.467 unidades, Yamaha
con 4.080 unidades y Tundra como la décima marca mas vendida con 4.075 unidades

MarketWath (2019).

2.3 Analisis de los segmentos de mercado que atiende MC Comercializadora

El motivo principal de la investigacion planteada es la eficiencia en la gestion interna
del portafolio de productos publicitarios, para de esta manera mejorar el servicio que

presta MC Comercializadora a sus clientes.

El anélisis de la industria realizada antes muestra claramente que el sector automotriz
tiene mucho movimiento tanto en el pais como en Cuenca, generando dinamismo en la
economia directa e indirectamente, lo cual hace atractivo para las empresas que trabajan

indirectamente para la industria.
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El incremento que el marketing ha obtenido en los Gltimos afios es a gran escala.
Gracias a los multiples avances tecnoldgicos, por un lado, se facilita plasmar un
pensamiento en cualquier material y hacerlo real. Por otro lado, esto también genera una
gran problematica, ya que, gracias a la misma tecnologia, existen personas que ofrecen
un servicio publicitario al dia, es decir, sin ningun tipo de estudio de mercado previo 0
sin partir de las necesidades de la empresa. El resultado de esto son productos mal
utilizados o simplemente desechados porque no se acercan a lo que realmente exige el

contratista.

Esto hace atractivo al negocio de MC Comercializadora, el cual se beneficia de la
necesidad de esta industria de publicitar de maneras creativas y novedosas su producto y
de este modo estar a la altura de las mejores marcas de autos y competir por un mercado

altamente interesante el cual invierte gran cantidad de su dinero en comprar autos.

MC Comercializadora, en base a la encuesta efectuada a clientes identifico los tipos

de productos que venden, los mismos que se observan a continuacion.

Comercializacion productos automotrices

Otros [N 16%
Categoria Motos [N 23%
Categoria Repuestos [N 33%
Categoria Pesados [N 7%

Categoria livianos [N 22%

Figura 1.Porcentaje de comercializacion de articulos automotrices
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Los autores
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Del sector automotriz, la categoria de repuestos posee el mayor nimero de tiendas en
Cuenca, los mismos que forman parte de clientes para la empresa MC Comercializadora,
el 33% de clientes poseen tiendas de venta de Ilantas, motores, aceites y demés accesorios
y repuestos tanto para vehiculos como para motos, el 23% de clientes tienen locales
comerciales de venta de motos, el 22% parqueaderos y concesionarias de venta de
vehiculos livianos como autos, camionetas, etc., el 16% se dedica a la compra venta de
automotores usados que se les clasifico como (otros) y el 7% vende carros pesados como

camiones de 2, 3y 4 ejes, cabezales, buses, plataformas, etc.

En base a esta informacion, el portafolio de productos de MC Comercializadora ha
sido desarrollado bésicamente con articulos de mayor rotacion que las empresas han
mantenido durante algunos afios. Con esta base de datos, se incorporaron algunos
productos nuevos e innovadores al mercado generando asi un gran impacto en las
empresas del sector automotriz. Esto da la oportunidad de ampliar la gama de articulos
ofertados por la empresa, los mismos que son aprovechados debido a la competencia local

en el mercado.

Es por esto por lo que es de vital importancia el analisis de los clientes, para saber qué
productos son los que se utilizan cominmente y de acuerdo con estos resultados
establecer una meta real que permita diferenciarse de otros negocios, que cumplen las
mismas funciones, incluso con productos similares, pero no tienen ese servicio

profesional.

Para dimensionar de alguna manera, se ha realizado una investigacion y una
segmentacion de la industria automotriz en la que se va a basar la gestion y estratificacion
del portafolio en cinco grandes grupos, automoviles livianos, automdviles pesados,

repuestos y neumaticos para auto, motocicletas.
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La clasificacion vehicular es una ordenacion técnico - administrativo de vehiculos
motorizados que son impulsados de forma mecénica y que circulan por la via publica, en

el cual cualquier persona 0 mercancia puede ser transportada.

2.3.1 Livianos

Se considera a los livianos, con una breve descripcion de estos: son todos aquellos que
estan constituidos por vehiculos que pueden movilizar poco peso tanto de pasajeros como
de mercancias provistos de motor de 796cc hasta 5995cc y de peso bruto de 1380kg. hasta
4838kg., asimismo variando su largo de 3.49m. hasta 5.78m., su ancho de 1.48m. hasta

2.06m. y su alto de 1.42m. hasta 2.49m.

Sedividenen:

Automdvil.- Vehiculo a motor que sirve para el transporte de personas. Normalmente
tiene 6 asientos y en algunos casos se observan 9 asientos. Generalmente, es utilizado

por las familias para uso personal.

Station wagon.- Automdvil procedente del vehiculo que, al mover los asientos de

atras, puede utilizarse para llevar carga ligera.

Camioneta pick up.- Automdvil de cabina simple o doble, caja posterior utilizada para
transportar productos livianos y con un peso no mayor a 3.500 Kg. Es utilizado tanto

para el comercio como para actividades familiares.

Camioneta panel.- Automotor cabina cerrada, que permite el transporte de articulos

livianos.

Camioneta rural / Micro bus / Combi.- Carro que se utiliza para transportar personas,

el disefio del vehiculo va desde 10 a 16 asientos considerando el del chofer.
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Generalmente, este tipo de vehiculo es utilizado para transporte de personas considerando

el tipo de vias.
2.3.2 Pesados

Se considera a los pesados: A todos los vehiculos de gran peso tanto de pasajeros y de
mercancias provistos de motor de 848 cc., hasta 21630 cc., y de peso bruto vehicular

maximo de 17000 kg. y 32000 kg.

Omnibus de 2 ejes.- Vehiculo fabricado y disefiado con una capacidad de trasportar a
mas de 33 pasajeros, ademas tiene espacios para el almacenaje de equipajes de los

usuarios.

Omnibus de 3 ejes.- Vehiculo automotor construido y acondicionado para el transporte

de personas de tres ejes y ocho neumaticos, con un peso bruto maximo de 23 000 Kg.

Omnibus de 4 ejes.- Vehiculo fabricado y disefiado para viajes largo, posee 10

neumaticos, sirve para transportar usuarios, el peso bruto maximo de 30 000 Kg.

Camidén de 2 ejes.- Carro con 2 ejes y 6 neumaticos, pensado y fabricado para el
traslado de mercaderias, se caracteriza por la independencia de la cabina del resto de la

carroceria, con relacion al peso bruto vehicular maximo es de 17.000 Kg.

Camion de 3 ejes.- Vehiculo automotor con tres ejes (dos direccional y uno simple) y
diez neumaticos, concebido y construido para el transporte de mercancias, cuya cabina
no esta integrada en el resto de la carroceria, cuyo peso bruto vehicular maximo es de

23000 Kg.; pudiendo engancharse a un remolque.

Camion de 4 ejes.- Vehiculo que posee 4 ejes (dos direccionales y un tandem) y 12
llantas, creado y fabricado para el traslado de mercaderias, la cabina se encuentra

independiente del resto de la carroceria, el peso bruto vehicular maximo es de 30 000Kg.
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Tractocamion de 2 ejes.- Vehiculo automotor con dos ejes y seis neumaticos, concebido
y construido para realizar principalmente el arrastre de un semirremolque, mediante un
sistema de acople, no transportando carga por si, a excepcion de la parte de paso y carga

del vehiculo remolcado.

Tractocamion de 3 ejes.- Vehiculo automotor con tres ejes y diez neumaticos, concebido
y construido para realizar principalmente el arrastre de un semirremolque, mediante un
sistema de acople, no transportando carga por si, a excepcion de la parte de paso y carga

del vehiculo remolcado.

2.3.3 Repuestos

No existe una distribucion normada para los repuestos en el Ecuador por lo que se ha
elegido segmentar de manera funcional las partes y accesorios que requiere un vehiculo

para su correcto funcionamiento en grupos de la siguiente manera:

2.3.3.1 Partes para cabina exterior e interior

e Parachoques e Parabrisas ¢ Volante

e Guardafangos e Limpia parabrisas e Piso

e Puertas e Capo e Tablero

e Vidrios e Parrilla e Pedales

e Techos e Luces e Cinturones
e Retrovisores e Ventanilla e Maletero

2.3.3.2 Partes para chasis y transmision

e Mangueras e Tambores e Cilindros

e Cables e Discos e Transmisién
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e Tubos para hidraulicos
e Sistema de frenos
e Freno de mano

e Embrague

Mordazas

e Bombas

e Sensores

e Cardan

2.3.3.3 Partes para suspension y traslado

Bujes

Barras estabilizadoras

Rétulos,

Amortiguadores

2.3.3.4 Partes para Motor

e Valvulas
e Cilindros
e Arbol de levas
e Radiador

2.3.4 Motos

e Puntas

e Terminales

e Neumaticos

Filtros

Piston

Carter

Block

e Ejes

e (Caja de cambios

Caja de transfer

Tubos
Espirales

Muelles

Bandas
Ciguenal
Biela

Bombas

MC comercializadora también atiende al mercado de motocicletas ya que entra en el

grupo de transportes motorizados que utiliza la gente para hacer sus diligencias y

actividades y es un mercado bastante interesante para generar publicidad POP en los

distribuidores y concesionarios de motocicletas dentro de la ciudad. A continuacion, se

detalla mediante matrices con

las empresas que actualmente atiende MC

comercializadora por cada segmento en Cuenca.
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Tabla 1. Matriz de las empresas de livianos que atiende Mc Comercializadora por

segmento.
EMPDRIIEESAS PRODUCTOS VENDIDOS
LIVIANOS
Ma>'<|mund0 Termos / Gorras / Popsokets / Porta matriculas / Rollups.
vehiculos
NEo Camisetas / Gorras / Shoppingbags / Gymbags / Esferos /
: Casacas / Mochilas / Jarros / Polos / Camisas / Rollups /
Hyundai
Termos.
Carpas plegables / Banners display / Banderines display /
Fisum Gorras / Camisetas / Termos / Cobijas / Agendas / Lonas /
Esferos.
Banderines display / Camisetas / Gorras / Llaveros / Carpas
Quito plegables / Esferos / Popsokets / Backing / Carpetas / Hojas
Motors membretadas / Fichas técnicas / Branding de local / Vallas
/ Totems / Inflables / Camisas / Stand / Dipticos.
Impartes Camisetas / Gorras / Llaveros / Buffs / Rollups.
Gorras / Llaveros / Esferos / Rollups / Chalecos /
Metro car . .
Camisetas / Banderines.
Merquiauto Hojas volantes / Fichas técnicas / Tarjetas de presentacion
q / Habladores / Dipticos / Vinilos para marcos.
Ecsvauto Hojas volantes / Fichas técnicas / Tarjetas de presentacion
y / Habladores / Dipticos / Viniles.
Neoauto Hojas volantes / Fichas técnicas / Tarjetas de presentacion
/ Habladores / Dipticos / Viniles.
Camisetas / Gorras / Mochilas / Shoppingbags / Colgantes
Mirasol / Calculadores / Esferos / Pendrive USB / Franelas /
Llaveros.
Tétems publicitarios / Gorras / Camisetas / Polos /
Mahindra |Branding vehicular / Manuales o Catalogos / Backing /
Habladores.
Autobahn Volantes / Camisetas / Gorras / Inflables publicitarios /

Llaveros / Adhesivos / Letreros.

Fuente: Los autores
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Tabla 2. Matriz de las empresas de pesados que atiende Mc Comercializadora por

segmento.

EMPRESAS DE
PRODUCTOS VENDIDOS

PESADOS
Camisetas / Gorras / Shoppingbags / Gymbags / Esferos /
Neo Hyundai Casacas / Mochilas / Jarros / Polos / Camisas / Rollups /
Termos.
Comercial Roldan Camlse_tas / Gorras / Termos / Rollups / Buffs / Tripticos /
Banderines.

Volantes / Camisetas / Gorras / Inflables publicitarios /

Autobahn Llaveros / Adhesivos de resina / Letreros.

Fuente: Los autores

Tabla 3. Matriz de las empresas de repuestos que atiende Mc Comercializadora por

segmento.
EMPRESAS
REPUESTOS PRODUCTOS
JZ Automotriz Gorras / Camisetas / Franelas / Esferos.
Camisetas / Gorras / Llaveros / Carpetas /
Moxal :
Banderines / Esferos.
Hidro pintura Gorras / Camisetas / Camisas.
Toyo lubricador Gorras / Chalecos / Franelas.
Cepsa Camisetas / Gorras / Franelas / Agendas /
P Libretines / Banderines / Esferos.
. Gorras / Camisetas / Banderines display /
Lartizco
Franelas / Mangas / Llaveros.
Almacenes Camisetas / Gorras / Casacas / Chalecos /
Juan Eljuri Llaveros / Banderines.
Gorras / Camisetas / Llaveros / Tomatodos /
Tedasa .
Camisas / Rollups.

Fuente: Los autores
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Tabla 4. Matriz de las empresas de neumaticos que atiende Mc Comercializadora por

segmento.

EMPRESAS DE

PRODUCTOS VENDIDOS

NEUMATICOS
Gorras / Camisetas / Casacas / Chalecos /
. Gymbags / Esferos / Carpetas / Tarjetas
Maximundo de presentacion / Colgantes / Cobertores
de llantas / Banderines / Tomatodos.
Gorras / Camisetas / Shopping bags /
Auto llanta Medidores de presion / Banderines.
Gorras / Camisetas / Llaveros /
Tedasa

Tomatodos / Camisas / Rollups.

Moto Republic

Gorras / Camisetas / Llaveros.

Gorras / Camisetas / Jarros / Bolsos /

Imporaustro Buffs / Tomatodos / Franelas / Rollups /
Esferos / Banderines.
Camisetas / Gorras / Franelas / Agendas /
Cepsa

Libretines / Banderines / Esferos.

Comercializadora
Protires

Gorras / Camisetas.

Gorras/ Camisetas / Esferos / Polos /
Camisas / Pendrives / Gymbags /

JCEV Corp. Shoppingbags / Banderines / Medidores
de presion / Llaveros.

Nitro llanta Gorras / Camisetas / Banderines.

. Gorras / Camisetas / Camisas /

Grupo Ortiz
Tomatodos.

VG / Letreros / Banderines / Rollups / Gorras
/ Vallas / Camisetas.

Mi latex Gorras / Camisetas / Llaveros / Termos.
Gorras / Camisetas / Banderines display /

Lartizco Franelas / Mangas publicitarias /

Llaveros.

Fuente: Los autores
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Tabla 5. Matriz de las empresas de motos que atiende Mc Comercializadora por

segmento.

EMPRESAS DE

MOTOS PRODUCTOS
KTM del | Gorras / Camisetas / Gymbags / Shoppingbags /
Ecuador Banderines / Carpas plegables.
Gorras / Camisetas / Jersey / Banderines / Rollups
Indian Motos / Canguros de pierna / Canguros rifioneras / Camel
back / Buffs / Inflables / Lonas / Carpas plegables.
IGM Motos Gorras / Camisetas / Casacas / Jersey / Buffs /

Ponchos de agua / Chalecos / Banderines.

Quito Motors

Banderines / Camisetas / Gorras / Llaveros /
Carpas plegables / Esferos / Popsokets / Backing /
Carpetas / Hojas membretadas / Fichas técnicas /
Branding de local / Vallas / Totems / Inflables /
Camisas / Stand / Dipticos.

Almacenes Camisetas / Gorras / Casacas / Chalecos / Llaveros
Juan Eljuri / Banderines.

Gorras/ Camisetas / Esferos / Polos / Camisas /
JCEV Corp. Pendrives / Gymbags / Shoppingbags / Banderines

display / Medidores de presion / Llaveros.

Méster Moto

Gorras / Shoppingbags / Carpas plegables /
Cobertores de motos / Camisetas.

Fuente: Los autores
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CAPITULO Ill. ESTADO ACTUAL DE MC COMERCIALIZADORA

3.1 Antecedentes de la empresa

MC Comercializadora, nace en el 2016 a partir de una iniciativa de emprendimiento
de un trabajo de universidad de los ultimos afios, literalmente enfocado por dos jovenes
amigos: Juan Diego Mora y Daniel Cordova quienes se propusieron crear una marca
enfocada en vender materiales publicitarios, POP y articulos promocionales 100%
personalizados para las empresas, actualmente esta en constante funcionamiento, tiene
alrededor de tres afios en el mercado, ademas, brinda a la ciudad un prestigio local
enfocado al exterior con relacion al ambiente publicitario.

La empresa denominada MC Comercializadora, es una firma local con tendencias y
disefios originales, de marcados rasgos culturales e innovadores que trabaja con
materiales nacionales e importados con mano de obra local, para ofrecer un producto
publicitario de primera calidad compitiendo con un producto extranjero de similares
caracteristicas el cual muchas veces tiene un costo mayor para el cliente o la marca que
lo consume, tal cual es uno de los objetivos de la empresa, lograr sustituir esos articulos
0 productos publicitarios importados por los que realiza esta empresa. EI nombre de la
empresa es tomado de los apellidos paternos de los propietarios como es Moray Cordova,
con esto lo que se pretende es proyectar su intencién de resaltar a su ciudad natal y sobre
todo atender a todos los mercados del Ecuador como: mercado automotriz, mercado
agropecuario, mercado industrial, mercado educacional, mercado de salud, mercado
gastrondmicos y cultural, entre otros.

Esta empresa comienza sin una vision definida ni una direccion conocida, simplemente

las ganas de crear un primer emprendimiento donde podriamos ser los gestores y trabajar
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por un proyecto propio, un espacio donde plasmar todas nuestras ideas y lo aprendido en
los afios universitarios y la corta experiencia laboral durante este periodo de estudios.

La oportunidad de negocio se dio cuando un conocido en comin comento sobre la
necesidad que tenia de invertir en materiales y articulos publicitarios para promocionar
su empresa en la Navidad, Maximundo Cia. Ltda. Lo que requeria eran articulos comunes
como camisetas, mochilas, esferos con la impresién de su marca para entregar a sus
clientes, proveedores, empleados y directivos. Fue en ese momento cuando se genero el
interés de trabajar en la industria publicitaria, en conversaciones se lleg6 a la conclusion
de que todas las empresas necesitan de este servicio y muy pocas la ofrecen en Cuenca
de una manera profesional, se comenzo a investigar sobre el negocio, empresas que hacian
este tipo de trabajos, materias primas, proveedores, costos y otros factores. Se tomo el
riesgo y se realizo la primera produccion de articulos publicitarios que fue un lote de 200
gorras con un margen bueno de utilidad del cual se cubria costos de produccion y gastos
y asi generd una utilidad neta interesante, con esto se inicié la empresa que hoy es MC
Comercializadora.

Se comenz6 con los procesos y papeleos para formalizar la empresa, creacion de un
RUC, definir la actividad comercial con la que se iba a funcionar la cual se conformé
como comercio en general ya que no se sabia a ciencia cierta qué tipos de articulos se iba
a vender, definir el nombre, estatutos, conformacion de capital, permisos municipales e
inscripciones de la empresa en registro mercantil.

Ya creada la empresa se empez6 con el trabajo de campo, a buscar proveedores,
materia prima y negociar precios para ir trabajando e ir atendiendo a los clientes que
daban la oportunidad de mostrar el trabajo que se realizaba poco a poco. También se

analizaron empresas similares, se hicieron cotizaciones, se pidieron pruebas de productos
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para saber a qué nos enfrentdbamos con la competencia e ir teniendo més direccién sobre
lo que se tenia que hacer para superar y ganar las ventas.

Durante el primer afio mientras la prioridad era buscar clientes para que la empresa
comience a tener un flujo de trabajo y de ingresos, mediante amigos parientes o conocidos
que tenian empresas se hizo el acercamiento para mostrar el trabajo que se queria realizar
y tener apertura para poder ofrecer el servicio y dar a conocer el negocio que realiza MC
Comercializadora, inicialmente se carecia de un catadlogo o muestrario de productos, no
se tenia ni un listado de articulos, simplemente se llegaba con una oferta y un discurso de
que se podia elaborar cualquier tipo de articulo para promocionar su marca en eventos o
actividades publicitarias o para lo que requieran, practicamente esto se hizo el primer afio,
dio resultado arriesgarse pero no era nada profesional ni lo que se queria para que la
empresa pueda crecer. De forma empirica se estructuré un listado como medio de
presentacion de los articulos que se vendia. (Ver Anexo 2). Al pasar el tiempo después
de algunas visitas a las empresas observamos qué tipos de articulos son los que solicitaban
mas los usuarios y se comenzd a ofrecer esos mismos a todos los nuevos clientes que se
visitaban ya que esos eran los que estaban de moda en ese momento. Las empresas
comenzaron a requerir nuevos productos y mayor variedad, después de un afio el negocio
comenz0 a estancarse y hacerse repetitivo, se ofrecian los mismos productos publicitarios
gue practicamente eran gorras, camisetas y bolsos durante meses lo que caus6 un periodo
de estancamiento y los clientes empezaron a buscar otros proveedores que les ofrezcan
nuevos articulos para su publicidad.

Al final del afio 2017 y durante el 2018 por necesidad de crecer, constantemente se
buscaron nuevos proveedores y negociaciones para mejorar la variedad de productos a
ofrecer y ser méas atractivos para los clientes que ya querian algo diferente que gorras,

camisetas y bolsos. También fue importante buscar mejor calidad en los productos,
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mejores terminados, materia prima de mayor calidad y proveedores con ofertas
agradables donde se pudieron negociar excelentes costos mientras se aumentaba el
volumen de pedidos y se incrementaban el nimero de nuevos clientes.

Durante el afio 2018 se mejor0 bastante la variedad y calidad de productos, se podia
apreciar la diferencia con la competencia, presentando mas articulos con venta en calidad
en materia prima y terminados, buenos precios y tiempos de entrega, se fue eliminando
ese pensamiento en los clientes que los articulos publicitarios son un gasto innecesario y
que si se gasta tiene que ser algo que no importa la calidad, al hacerles ver que este tipo
de productos son el enganche al consumidor, son los productos publicitarios los que le
dan esa identidad Unica de la marca y son un aliado importante para que su producto y
marca central sea ya conocido por el trabajo publicitario POP que le ha invertido a la
marca.

Los tiempos de cotizacion se establecieron en un tiempo méaximo de envio de 24 a 48

horas para que puedan tomar una decision rapida y oportuna y tiempos de entrega de
produccion de 3 a 10 dias méaximo dependiendo del tipo de producto y del volumen.
Es importante para la empresa cambiar la mentalidad de los clientes y que logren ver al
marketing y publicidad como una inversion no como un gasto, que se den cuenta de que
haciendo articulos de baja calidad con disefios tradicionales y poco atractivos no crea un
valor de marca, al contrario, hace quedar mal a la imagen de la marca y pierde credibilidad
y fiabilidad muy aparte de si su producto de giro sea bueno o malo.

Otro punto a favor que se pudo observar es que la competencia mostraba productos
genéricos fisicamente, que ya tenia de anteriores trabajos entonces se nos ocurrio que para
dar un mejor servicio se tenian que hacer muestras reales, es decir como tenia que quedar
el producto para que el cliente pueda ver y aprobar o mencionar sus cambios antes de que

se produzca todo el lote de articulos y asi garantizar el producto y dar la seguridad y
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confianza al cliente al momento de realizar una venta, que se quede convencido de lo que
va a comprar es exactamente lo que requiere, esto incurre en un gastos para la empresa
pero asi se asegura un servicio y una recompra lo que genera mayor beneficio que gasto.

Hasta finales del afio 2018 no habia una oficina ni showroom, se trabajo desde el
domicilio sin un espacio donde el cliente pueda visitar en caso de que asi lo requiera esto
también demostraba una falta de profesionalismo lo que era una debilidad, al momento
de visitar a los clientes se llevaban algunas muestras fisicas en una maleta para que los
clientes puedan apreciar los detalles, terminados, calidad y otras factores de los productos,
no se podia llevar todo lo que ofreciamos, por lo que el siguiente paso para seguir
creciendo fue buscar una oficina en la cual se pueda trabajar y poder exhibir los productos
en un showroom, esto es muy importante para que el cliente sienta confianza y pueda ver
toda clase de productos que se han realizado y asi talvez hasta quiera ampliar su inversion
en otro tipo de productos, o cambiar de articulo a uno que se adapte mejor a la campafa
que quiera realizar o publico al que quiera llegar. Hoy en dia estamos ubicados en la
Avenida Gilberto Gatto Sobral y 12 de Abril con un espacio comodo, con oficinas para
poder trabajar y dedicar todo el tiempo a la mejora y crecimiento de esta empresa y un
showroom donde se exhiben los productos.

Con relacion a la parte comercial, en el ltimo afio la empresa empez6 a estancarse en
las ventas debido a la falta de inversién en visitas a nuevos clientes, por lo que se vio
obligado a aumentar el personal y contratar una persona dedicada a tiempo completo a
buscar mas clientes y ofrecer los servicios de MC Comercializadora, de esta manera
generar mayores ingresos Yy seguir creciendo e implementando nuevos retos y objetivos
hasta ser una agencia integral de publicidad. También contrataron una contadora externa
para llevar un orden en los asuntos y balances internos lo cual es de gran importancia para

tomar buenas decisiones.
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Actualmente la empresa ve la necesidad de una mejora continua, de estudiar y analizar
lo que ha pasado para poder innovar y mejorar en los aspectos importantes y con el paso
del tiempo tener informacion importante y crear una empresa profesional e integral en

publicidad dentro de Cuenca y ofrecer sus servicios a nivel nacional.

3.1.1 Datos de la empresa

Nombre comercial: MC Comercializadora
Nombres y apellidos: Juan Diego Mora Calle
Numero RUC: 0104875570001

Obligado a llevar contabilidad: NO

Clase de contribuyente: Otros

Fecha de nacimiento: 25/12/1992

Fecha de inicio de actividades: 10/11/2016

Fecha de inscripcion: 10/11/2016

Direccion: Pedro de Mercado 2-110

Teléfono: 0992809860

Email: mc_comercializadora@hotmail.com
3.2 Misién

Somos una organizacion dindmica la cual estd comprometida y apasionada en
construir la imagen publica de los clientes en una fortaleza competitiva basandonos en la

produccién de materiales POP, buscando una rentabilidad sostenida para los accionistas.
3.3 Visién

Ser una empresa lider en las lineas de negocio que decidamos participar desarrollando
y ofreciendo productos y servicios diferenciados por su calidad y constante innovacion,

estar rodeados de gente apasionada por el éxito y comprometidas con los valores y
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principios de la organizacion, mantener una alta cultura de calidad y contar con tecnologia

adecuada.

3.4 Objetivos empresariales

Mantener un margen de beneficio monetario que permita alcanzar los objetivos
de crecimiento e inversion.

Contar con un ambiente laboral y personal adecuado para el convivir dia a dia.
Ofrecer un servicio profesional y efectivo con los clientes.

Llevar una relacion transparente y residual con los proveedores y colaboradores
Satisfacer las necesidades y actividades requeridas por el cliente.

Resaltar entre la competencia por tener una importante experiencia, garantia,

tiempos de entrega, costo-beneficio.

3.5 Valores corporativos

Los valores corporativos son el fundamento con el que opera una empresa que tiene

bien asentadas sus bases, en MC Comercializadora los valores mas importantes con

clientes internos y externos son:

Honestidad
Puntualidad
Servicio
Calidad
Garantia
Integridad

Mejora Continua
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3.6 FODA

Figura 2. Analisis FODA

1. No existe restriccion de productos 1. Industria en Crecimiento.

2. Facil acceso a clientes grandes dentro 2. Todos los negocios tienen. la
de la ciudad. necesidad de publicitar su producto .

3. Tiempos de entrega menores. 3. Alta competencia entre negocios del
mismo segmento (clientes).

4. Posibilidad de hacer negocio
acilmente en otras ciudades

4. Calidad unica en el mercado

1. Dificultad en conseguir proveedores 1. Reducidas defensas de entrada.

con mejor tecnologia en maquinas de
produccion

2. Dificultad en encotrar proveedores
con productos de alta gama

2. Dificil competir con material
importado a menor costo

3.Mayor importancia a precio y no a
calidad.

4. Reducido conocimiento del sector en
terminados v materiales

Elaborado por: Los autores

3.7 Estructura interna

Dentro de la estructura interna, al ser una microempresa se organizan funciones béasicas
para el trabajo dia a dia y se mantienen reuniones periddicamente con los implicados para
revisar las operaciones y tomar decisiones, la estructura se divide en niveles de jerarquia
de acuerdo con las funciones de cada empleado. Es importante mencionar que muchas
veces las personas que estan en la parte mas alta del orden jerarquico ejercen
multifunciones dentro de la empresa, haciéndola més dindmica y moderna, apoyandose

asi entre todas las areas de desempefio.
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3.8 Organigrama

-

Figura 3. Organigrama MC Comercializadora
Elaborado por: Los autores

3.9 Estado actual de la empresa

Actualmente la empresa no realiza ningln tipo de gestiébn de su portafolio,
simplemente adquiere materias primas, oferta y vende lo que a simple vista ve que tiene
mayor acogida por parte de los clientes, no se mantiene un orden y tampoco una
categorizacion de los productos, es decir no se encuentran clasificados de ninguna manera
lo cual dificulta la gestién y el analisis de este. Empezar por clasificar los productos por
categorias es el primer paso para mejorar el orden internamente y poder generar analisis

técnicos y cuantitativos.

La falta de orden interno ha creado retrasos en la operacion del negocio, lo que ha
ocasionado que se pierda una venta importante para un emprendimiento que tiene que
demostrar su buen servicio desde el comienzo y obtener el mayor beneficio posible de su

operacion, un solo producto puede muchas variantes en sus terminados y materiales lo



que lo puede encarecer o abaratar, al momento de ir aumentando el portafolio de

productos se hace mas dificil gestionar los productos.

La empresa ya tiene casi 3 afios en el mercado por lo que se puede hacer un analisis
comparativo en funcion a diferentes variables y con esto se podré ver que impacto han
tenido los productos sobre la operacidn de la empresa. De acuerdo con los datos obtenidos
de la encuesta, la frecuencia con que los clientes realizan eventos publicitarios BTL para

promocionar la marca anualmente se reflejan a continuacion.

Frecuencia de eventos publicitarios BTL

Mas de 7 veces al afio 0%
6a7vecesal aio 0%
5a6vecesalafio | 1%

3advecesalaiio ] 3%

1a2vecesalafio [N 97%

Figura 4.Periodicidad de realizacion de eventos publicitarios BTL
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Los autores

De los clientes de MC Comercializadora el 97% efectian eventos publicitarios entre
una a dos veces al afio, el 3% de tres a cuatro veces y el 1% de 5 a 6 veces al afio, dato
importante en este estudio, ya que permite tener un panorama claro sobre los clientes
potenciales.

Actualmente se atienden de 15 a 20 empresas en el sector automotriz con periodos

relativamente frecuentes debido a que las campafias que realizan duran un promedio de 3
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a 4 meses y cuando se cumplen renuevan su campafia y necesitan nuevamente producir
publicidad y es donde recurren a MC Comercializadora que les brinda un servicio integral
en publicidad POP.

Otra variable importante de conocer en el mercado es la cantidad de dinero que las

empresas y negocios asignan para los eventos publicitarios.

Presupuesto utilizado para actividades BTL

Més de 50.000 dolares al afio | 1%
20.001 a 50.000 ddlares al afio | 1%
10.001 a 20.000 ddlares al afic M 3%
4.001 a 10.000 dolares al afio [ 10%
1.501 a 4.000 délares al afio GGG 26%
0 a1.500 délares al afio [N 59%

Figura 5.Inversion anual para activaciones BTI
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Los autores

Con referencia al presupuesto anual para activaciones BTL, se determiné que el 59%
de usuarios dispone de un presupuesto de hasta $1.500,00 Usd., el 26% asigna entre
$1.500,00 Usd., a $4.000,00 Usd., el 10% invierte entre $4.001,00 Usd. a $10.000,00
Usd., el 3% de los clientes asigna entre $$10.001,00 Usd. a $$20.000,00 Usd., el 1%
invierte entre $$20.001,00 Usd. a $$50.000,00 Usd., y finalmente el 1% destina mas de
$50.000,00 Usd. al afio. Asi mismo, es importante conocer qué tipo de actividad es la que

mas utiliza para promocionar la marca, a lo cual los usuarios manifestaron:
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Tipos de actividades para promocion

Otros [ 3%

Casa abierta (eventos para promocionar
los productos que ofrece)
Eventos de auspicio (de eventos

deportivos, de belleza, eventos.
Actividades en puntos diferentes de la 0
ciudad B 8%

B 2%

B 2%

Promaociones de productos en local
P . 48%

propio

Ferias comerciales multimarcas
N 38%

(motorshow, autoshow)

Figura 6. Tipos de actividades que utilizan los clientes para promociones
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Los autores

Entre las actividades que con mayor frecuencia se llevan a cabo se encuentran las
promociones de productos que se realizan en los propios locales de los vendedores
mediante descuentos en productos especificos, obsequio de un servicio especifico como,
mano de obra con el 48% de preferencia, otra forma de promocionar es mediante
actividades en puntos diferentes de la ciudad (volanteadores, lonas informativas, regla de
merchandising de la marca en el trafico diario) con el 55% de tendencia, otro tipo de
actividad utilizada por los comercializadores son las ferias donde se ofrecen las
multimarca como los motor show, auto show con el 8% de preferencia, otro 3% efectua
diversos tipos de actividades para promocionar sus productos como por ejemplo utiliza
los centros comerciales como Mall del Rio, Milenium Plaza, Monay Shopping, etc., el
2% prefiere aprovechar los eventos de auspicio (como deportivos, de belleza, benéficos),
otro 2% prefiere realizar eventos para promocionar sus productos por medio de casas

abiertas.
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Articulos de mayor consumo para publicidad

Otros I 8%
Articulos de tecnologia W 2%
Articulos promocionales NG 21%
Articulos de papeleria [ 529%
Articulos de textileria |GG 18%

Figura 7. Tipos de articulos de mayor consumo para publicidades
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Los autores

En la gréfica de las encuestas realizadas en la investigacion de mercado a los clientes
de MC Comercializadora se puede ver gque se utilizan en gran medida los articulos de
papeleria, el 52% ha respondido que estos son parte de sus actividades publicitarias, esto
tiene una gran légica ya que al momento de comunicar cualquier promocién, nuevo
producto, nuevo local, publicidad de la marca o informacién, las empresas recurren a la
publicidad impresa en papel como un recurso masivo y a un bajo costo, esta grafica
muestra informacion importante respecto a la categoria papeleria, de esta manera se
podran plantear estrategias de gestion de proveedores para conseguir costos
preferenciales, esto se debera plantear entre los socios de la empresa debido a que el
negocio principal de MC Comercializadora no es el de imprenta, entonces se tendran que
buscar socios estratégicos para seguir ofreciendo esta categoria dentro del servicio
integral que se plantea la empresa, asi se podra ver beneficiado en términos de ganancia

monetaria y en servicio brindado.

La categoria en segundo lugar con el 21% es la de articulos promocionales, si se ve

desde una perspectiva precio/alcance es razonable, los productos promocionales tienen
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precios de venta unitarios de $0,20 ctvs. hasta $1 dolar, es decir son para un tipo de
promocion masiva, por su costo se pueden producir este tipo de productos en volimenes

altos y crear mayor alcance en la publicidad de la marca o producto.

Esta es una categoria interesante para el beneficio monetario de la empresa, el tipo de
venta es generar un buen volumen y asi gestionar los margenes de ganancia, existen un
sin numero de productos promocionales y la estrategia esta en buscar proveedores con
productos de calidad y a buenos precios que permitan a la empresa tener un beneficio

tanto en servicio como en rentabilidad.

En la gréafica se puede ver que en tercer lugar con un 18% de los clientes encuestados
respondid que utilizan productos textiles como gorras, camisetas, chalecos, casacas y
Buffs. Estos que han sido los productos mas ofertados por parte de la empresa MC
Comercializadora se muestran con una muy buena acogida en la investigacién de
mercados, al ser productos publicitarios relativamente caros son muy llamativos para los
clientes, al hacer campafias publicitarias y regalar una gorra con un disefio increible, una
camisa Racing de manga corta 0 una camiseta tipo elegante tipo polo, las marcas
adquieren un estatus en la sociedad donde se publicita y eso crea en la gente una atraccion
mayor hacia la marca, esto no quiere decir que necesariamente sea un factor para cerrar
ventas de carros 0 motos pero si para crear un recuerdo de marca o top of mind, al ser
articulos que se pueden utilizar en el diario de una persona, la persona que lo usa no solo
recuerda la marca al momento de usarla, sino que esta mostrando la marca que se publicita
en toda la gente que lo ve puesto y esta es una de las mejores formas de hacer publicidad,
gue una persona comun y corriente te muestre la marca y no sea la marca mismo la que
lo haga, incluso se pueden ver marcas que han creado una moda y no necesariamente por

su producto central que en esta caso seria una moto, un automovil, un camioén o un
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repuesto, existen marcas de autos que venden gorras como merchandising y las personas
compran simplemente por el estatus que estas gorras a las personas que lo usan.

Por altimo la categoria de tecnologia con un 2% la cual no se ha explotado el potencial
que tiene, estos son los articulos mas costosos por lo tanto no funcionan como
publicitarios masivos que es lo que la mayor parte de las empresas quiere, que su marca
llegue a méas gente, sin embrago, son articulos interesantes para una promocion
segmentada, si se requiere llegar a gente de cierto tipo como por ejemplo milenial que
todo lo hacen a través de la tecnologia, talvez si un milenial recibe un volante impreso lo
va a votar a la basura sin ni si quiera leerlo pero si recibe una memory flash con
informacion sobre el producto a publicitar y que le sirva para después guardar sus
archivos, hasta por curiosidad lo va a abrir y va a revisar la informacion dentro de esta, o
si le regalas un powerbank o cargador portatil para dispositivos electrénicos con la marca
impresa y un disefio interesante, va a ser de mucho mas interés que le des un esfero o un
Ilavero.

Es por esto por lo que esta categoria tendra mas acogida a futuro, mientras poco a poco
las impresiones en papel van disminuyendo hasta desaparecer y todo sea digital y
tecnoldgico como se ve la tendencia mundial en la sociedad y su dia a dia. En referencia

a la evaluacion de variedad de articulos publicitarios, los usuarios manifestaron:

MC Comercializadora, ha venido operando el dia a dia, es decir no se han establecido
procesos ni gestiones internas para mejorar y realizar un trabajo eficiente, simplemente
se ha hecho un buen trabajo de venta y los productos han tenido buena acogida en el
mercado por que han demostrado ser de calidad y los clientes han quedado contentos asi
como también se ha visto la gente que los usa, el publico de las empresas con las que
trabajamos no la ve solamente como un regalo para atraerles y que compren un vehiculo

sino que se llevan un producto util, con disefio moderno, y de calidad, no es el caso de
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productos POP que otras empresas regalan por regalar algo y la persona jaméas va a usar
porque es de mala calidad y no es atractivo entonces queda sin ningun impacto en la
marca la cual se esta publicitando.

Principalmente se ha trabajado con empresas del sector automotriz por el motivo de
que en Cuenca existe la cultura donde todas las familias tienen 2, 3 hasta 4 carros por
familia, es decir es un mercado altamente competitivo, lo dice también la investigacion
del capitulo 2 donde se demuestra el crecimiento y el alto potencial de este sector.
Entonces todas las marcas presentes en la ciudad pertenecen a grupos empresariales
fuertes a nivel local y nacional, lo que quiere decir que saben que tienen que hacer
publicidad de manera frecuente y novedosa, porque la oferta de marcas es grande y la
competencia es fuerte, por eso no solo compiten por precios sino que compiten por estar
mas presentes en el mercado y en la mente de los consumidores, engancharles de
cualquier manera para cerrar sus objetivos comerciales, y la forma de lograr esto es
haciendo publicidad.

Es por esto que la operacién de MC comercializadora se ha visto que ha tenido cada
vez mas demanda en el corto tiempo de funcionamiento, el boca a boca entre las personas
y el servicio brindado le ha posicionado como una empresa importante en los productos
que ofrece por lo tanto se ha visto la necesidad de empezar a trabajar de manera
profesional y técnica, creando procesos y gestionando la cartera de productos que es el
principal mévil de la operacién, para asi poder controlar e implementar nuevos articulos
y elementos y asi crear una empresa mas solidad y estructurada.

La cartera de productos que se dispone actualmente es medianamente grande, decimos
medianamente porque hay muchos mas articulos para implementar pero actualmente se
ofrecen productos de todas las categorias, es importante empezar con esta gestion del

portafolio para a futuro tener establecido el analisis e irlo renovando con los nuevos
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productos que se vayan adquiriendo y la cartera de productos se vaya ampliando, la
empresa tiene potencial para crecer y es importante irla ordenando desde el comienzo.

Tampoco se ha realizado un estudio a los clientes, es decir una investigacion de
mercado con preguntas que sean clave y que guien a través de ella para evaluar diferentes
aspectos como servicio, variedad, calidad, producto, presupuestos y demas, las cuales son
esenciales para un mantenimiento y una evaluacion a la parte de servicio de la empresa.

Existe informacion financiera que se ha generado durante los afios de operacion los
cuales no han sido analizados de una manera mas profunda para conocer qué es lo que ha
estado pasando con el negocio, esta también es un aparte importante para el analisis y la
gestion del portafolio, para desde un punto de vista monetario investigar puntos
importantes y tener una mejora continua en la operacion interna del negocio.

En general se puede decir que actualmente no se tiene ningun andlisis interno ni
externo que pueda complementar las decisiones que se tomen en un futuro a corto y
mediano plazo y que estas conformen un proceso el cual se establezca internamente y se
lo pueda realizar periddicamente con el fin de una eficiencia y efectividad en las
operaciones tanto comerciales como productivas y de gestion, es por esto que se ha visto
la necesidad de empezar a gestionar los procesos y no solamente manejar una operacion
comercial, que si bien vender es la base por la que se crea toda empresa, la necesidad de
profesionalizarla con estudios y generacion de procesos internos es directamente
proporcional al crecimiento y al éxito que tenga el negocio en el tiempo y la vuelva

sostenible y fuerte frente a la competencia.
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CAPITULO IV: ESTRATEGIAS PARA UNA OPTIMA DIRECCION DEL

PORTAFOLIO DE LA EMPRESA EN BASE A LOS CLIENTES

4. Estrategias para la gestion del portafolio

Para realizar una adecuada gestion del portafolio se seguiran los siguientes pasos:

4.1 ldentificacion del portafolio de productos que ofrece MC Comercializadora

En la identificacion del portafolio de MC Comercializadora se ha realizado un listado
de los productos que actualmente mantiene la empresa dentro de su oferta, este listado no
estd construido en base a ningun orden especifico, simplemente son articulos que se han
estado ofreciendo, lo cual a lo largo del tiempo y el incremento de la cartera de clientes
se ha dificultado el no tener un portafolio organizado y gestionado, esto hace notar una
falta de profesionalismo ante los mismos lo cual crea una debilidad frente a empresas que

compiten en el mismo medio. A continuacién, se enumera los productos actuales:

e Banderolas e Cobijas
e Gorras

e Agendas e Carpetas
e [Esferos

e Volantes e Afiches
e Bolsos

e Power bank e Marcos
e C(Casacas

e Mangas e Escarapelas
e Etiquetas

e Tazas e Encendedores
e Camisetas

e \/asos e Parlantes
e Buzos

e Sombrillas e Audifonos
e Buffs

e Ventiladores e Pop Socket
e Banner

e Memory Flash e Tarjetas de Presentacion
e Display

e Escarapelas e Floor Graphic
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e Fichas técnicas

e Llaveros

e Calculadora

e Portavasos

e Parches

e Herramientas

e Pulseras
e Gafas

e Franelas
e Dipticos
e Inflables
e Linterna
e Stickers

Vinilos

Lonas

Porta matriculas
Colgantes
Antifaces

Post it
Trofeos
Medallas
Tripticos
Alcancia
Aromatizantes
Imanes

Antiestrés

Estanterias
Lamparas
Basureros portables
Protector de bolso
Block de notas
Shopping bag
Gym sport bag
Estuches de celular
Modelos
Uniformes
Branding de autos
Alfombras

Alquiler de hologramas

4.2 Categorizacion del portafolio de productos que ofrece MC Comercializadora

La categorizacion del portafolio es un proceso importante para la empresa MC

organizado por tipo de producto.
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comercializadora para tener una correcta organizaciéon y ubicar los productos que se
tienen o que se requieren de manera mas efectiva. Para esto se clasifica el portafolio
existente organizandolo en una variedad de categorias en base a la similitud de los
productos para tener una vision mas clara de los productos que se manejan internamente,
para asi ofrecer un portafolio mas ordenado y objetivo para direccionar a los clientes
mediante estrategias los productos adecuados que necesitaran para su campafa o
actividad publicitaria dependiendo de algunos factores a los que se requiera dirigir su

publicidad. En la siguiente matriz podremos encontrar los productos del portafolio actual



Tabla 6. Portafolio actual organizado por tipo de producto de MC Comercializadora

Categoria
Textileria Promocionales Papeleria Tecnologia
Gorras Sport Esferos Tarjetas Power Bank
Camisetas cuello Léapices Volantes Flash
redondo Memory
Camisas Encendedores Afiches Parlantes
Casacas Marcos Fichas Audifonos
técnicas
Casacas con Pop socket Cuadernos | Ventila_
capucha dores
Cobijas Escarapelas Blocks Lamparas
Bolsos Letras en Stickers Linterna
volumen
Buffs Tazas Porta Calculado_
matriculas ra
Mangas Vasos Agendas Caja de luz
Shopping bag Sombrillas Sefalética Reloj
Gym bag Roll Up Microper_
forado
Franelas Arafa
Alfombras Banderas
Producto Etiquetas Backing
Busos Pop Up
Basureros Stands
portables de tela
Inflables Llaveros
Fundas para Tétem
carro
Chalecos con Almohadillas
plumon para cinturon
Chalecos Portavasos
institucionales
Camisetas Dryfit Parches
cuello redondo
Busos polo Herramientas
Gorras Pulseras
camioneras
Gorras arabes Fundas
Viseras Colgantes
Mochilas Antifaces

Elaborado por: Los autores
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4.3 Evaluacion del portafolio de productos que ofrece MC Comercializadora

La evaluacion del portafolio implica dos puntos importantes:

1. Analizar la situacion del portafolio actual.

2. Implementacion de herramientas para manejar un portafolio ordenado.

Para este proceso se han analizado datos historicos reales de la empresa de varios afios
de operacion en la cual se ha mantenido el negocio los estudios esta analizados en base a
3 variables diferentes: la rentabilidad que cada categoria aporta para saber el beneficio
que cada una aporta a la empresa en términos monetarios y porcentuales, la cantidad
unitaria que se ha vendido de cada producto de cada categoria para saber la rotacion que
han tenido los productos seleccionados de cada categoria y una investigacién de mercados
con preguntas clave para asi obtener informacion externa a la empresa, es decir
proveniente de los clientes que se mantienen actualmente y que han realizado sus trabajos
publicitarios una o mas veces con MC Comercializadora. Estudiando cada uno de estos
puntos se analizaran y el resultado serd poder hacer una priorizacion de productos, es
decir una lista corta con productos que son de primera necesidad publicitariamente para
los clientes, los de mediana necesidad y los que no han tenido mayor captacion en el
mercado durante los afios de operacion de la empresa MC Comercializadora

Previo al analisis del portafolio, se realizd una categorizacién del listado o cartera
general de productos que mantiene la empresa, donde se clasificaron por tipo de producto,
es decir que mantengan caracteristicas en general similares, el analisis cuantitativo se

realizara en base a esta categorizacion para ir siguiendo la I6gica de los procesos.

4.3.1 Analisis de datos del portafolio dentro de la categoria textiles

El andlisis cuantitativo estadistico se realizara en base a las facturas y balances que ha

generado la operacion del negocio los afios 2017, 2018 y el parcial de 2019.
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4.3.1.1 Anélisis de rentabilidad en categoria textiles

En la primera grafica se analizaran los datos de manera cuantitativa, se realizard un
gréfico de barras comparativo de los afios 2017, 2018 y lo que va del afio 2019, donde se
podra comparar tanto la rentabilidad de la categoria textiles de cada afio como el aporte

porcentual de contribucion al beneficio total generada por la empresa en cada afio de

operacion.
Textileria

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

Textileria Textileria Textileria

$160.943,60 $238.289,95 $98.367,50

Textileria Textileria Textileria

Ingresos 2017 Ingresos 2018 Ingresos 2019 1/2 afio

Figura 8. Rentabilidad categoria: Textileria
Elaborado por: Los autores
El primer gréafico representa los valores vendidos en délares por cada afio haciendo
una comparativa de los 3 afios en el mercado, y el porcentaje de rentabilidad que

generaron los productos dentro de la categoria cada afio.

Podemos ver cdmo ha incrementado paulatinamente a través de los afios, esto tiene
una logica ya que se ha comenzado a comercializar productos textiles en mayor volumen
y los clientes han buscado invertir méas en este tipo de publicidad para sus empresas, Si
nos fijamos en el porcentaje de rentabilidad que nos muestra el cuadro se puede constatar

que es muy atractivo, y ha ido mejorando afio a afio por la gestion que se ha realizado,
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buscado siempre minimizar costos como transporte, materia prima, mano de obra,

mejores condiciones de crédito con proveedores para incrementar las ganancias.

Aporte de la categoria textileria a la rentabilidad

99,48%
98,88%

96,14%

% Rentabilidad % Rentabilidad % Rentabilidad
textileria 2017 textileria 2018 textileria 2019

Figura 9. Rentabilidad categoria: Textileria 2017-2018-2019
Elaborado por: Los autores
En el segundo gréafico de barras comparativas de 2 afios y el parcial del Gltimo
podemos observar que en el afio 2017 la categoria textileria aportd un porcentaje del 99%,
en el aflo 2018 un 99,5% y en lo que va del 2019 un 96% del total de las ganancias que
las 4 categorias han aportado afio a afio, lo que evidentemente muestra que es la categoria
mas fuerte de las 4 para la empresa, los articulos dentro de esta tienen un movimiento
mucho mayor lo que permite a los directivos visualizar el buen rendimiento de la misma

y tomar decisiones en cuanto a su portafolio de productos.

4.3.1.2 Andlisis de unidades por producto en la categoria textiles

En los cuadros comparativos de barras, realizados en funcién de las unidades vendidas
por afio podemos ver la cantidad vendida de cada producto dentro de esta categoria,

podemos ver también que a través de los afios se han aumentado la variedad de productos.

70



Textileria 2017
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Figura 10. Anélisis de unidades por producto en la categoria textiles 2017
Elaborado por: Los autores
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Figura 11. Analisis de unidades por producto en la categoria textiles 2018
Elaborado por: Los autores
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Textileria 2019
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Figura 12. Anélisis de unidades por producto en la categoria textiles 2019
Elaborado por: Los autores

El producto mas vendido en los 3 afios se puede ver claramente que son las
gorras, en sus dos terminados, sport y camioneras, después de este el producto que
mas se ha vendido son camisetas, en sus diferentes variedades de tela, dryfit,
polyalgodon, y tipo polo y después el resto de los productos como diferentes tipos

de mochilas, casacas, chalecos y busos.

Esto genera informacion importante al momento de adquirir materia prima o
insumos para saber en qué porcentaje se debe invertir en cada una y disminuir el
desperdicio o el bodegaje de materia prima innecesariamente y que no representa
un beneficio para la empresa comprarla en grandes cantidades para disminuir

costos, al contrario, representaria un gasto o un costo dificil de recuperar.

4.3.2 Analisis de datos del portafolio dentro de la categoria promocionales
El andlisis cuantitativo estadistico se realizara en base a las facturas y balances que ha

generado la operacion del negocio los afios 2017, 2018 y el parcial de 2019.
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4.3.2.1 Anélisis de rentabilidad en categoria promocionales

Promocionales

Promocionales Promocionales Promocionales
$866,00 $1.473,00 $8.597,91

Promocionales Promocionales Promocionales

Ingresos 2017 Ingresos 2018 Ingresos 2019 1/2 afio

Figura 13. Anélisis de rentabilidad categoria: promocionales
Elaborado por: Los autores
La categoria promocional presenta un grafico comparativo en el cual en ventas netas
es decir en valores monetarios se ha incrementado méas del 200% con el paso de cada afio,
esto demuestra que esta categoria tiene una tendencia a subir y ha comenzado a tener un
mayor crecimiento y acogida en el mercado publicitario del sector automotriz lo que lo

hace muy interesante para los afos siguientes.

Con respecto a la rentabilidad porcentual se puede ver que ha decrecido por lo que
estos articulos necesitan una mayor gestién. También se han incrementado la cantidad y
variedad de productos, esto también puede generar que se reduzca la rentabilidad en
términos porcentuales. La categoria no se ha establecido totalmente y los costos aln son
muy variables al igual que los volimenes de compra, es decir la categoria esta en una
transicion dentro de la empresa donde se tiene que buscar que se establezca con relacién

a costos y ventas para que la rentabilidad se normalice y tenga una tendencia creciente.
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Actualmente se esta trabajando para mejorar en este tema, buscando importaciones
directas de articulos para no tener que tercerizar y asi reducir estos costos. La categoria
muestra un que tiene un alto potencial de inversion para los clientes de MC

Comercializadora al tener una variedad de alternativas para hacer publicidad innovadora.

Aporte de la categoria promocionales a la rentabilidad

1,21%

0,53% 0,44%

% Rentabilidad % Rentabilidad % Rentabilidad
promocionales 2017 promocionales 2018 promocionales 2019

Figura 14. Aporte de la categoria promocionales a la rentabilidad
Elaborado por: Los autores

En la segunda grafica comparativa se puede observar el aporte porcentual que ha
tenido cada afo a la rentabilidad total al final del periodo. Se puede observar que en 2017
aportd con un 0,57%, en el 2018 con un 0,44% y en lo que va del afio 2019 con un 1,21%,
demostrando que esta aportando més a beneficio el afio que esta en transcurso, esto podria
mejorar o empeorar al final del afio, pero sin duda tiene tendencia a una mejora en su

aporte.

4.3.2.2 Andlisis de unidades por producto en la categoria promocionales

En esta investigacion se podra analizar los productos de manera individual y recopilar
la cantidad que se ha vendido cada producto a través del periodo que se esta tomado, es

decir 2017, 2018 y un parcial de 2019.
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Promocionales 2017

Porta botellas

Figura 15. Promocionales unidades 2017
Elaborado por: Los autores

Promocionales 2018
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Figura 16. Promocionales unidades 2018
Elaborado por: Los autores
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Figura 17. Promocionales unidades 2019
Elaborado por: Los autores

Al igual que en la anterior categoria se puede ver que ha existido un incremento en la
variedad de articulos ofrecidos, el producto que més se ha destacado son los esferos,
tomatodos y llaveros de caucho, se puede ver que han sido mas solicitados que otros en
el tltimo periodo, estos productos son muy variables en funcion del tipo de actividad que
se realice, el target al que apunta y el tipo de producto que la marca cliente desea
publicitar. Sin embargo, son interesantes al ser la mayoria productos de consumo masivo,
de utilidad basica y con espacios interesantes para hacer promocion de una marca, son fe
utilidad genérica y pueden servir para una camparia mas genérica, como generacion de

recuerdo de marca, participacion en ferias o una actividad promocional masiva.

4.3.3 Analisis de datos del portafolio dentro de la categoria papeleria

Al igual que en el analisis de las categorias anteriores, se investigaran los datos en base
a datos cuantitativos, en este caso facturas y balances entregados por el departamento de

contabilidad de la empresa MC Comercializadora.
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4.3.3.1 Andlisis de rentabilidad en categoria papeleria

Papeleria

Papeleria Papeleria Papeleria

$- $1.940,00 $350,00

Papeleria Papeleria Papeleria
Ingresos 2017 Ingresos 2018 Ingresos 2019 1/2 afio

Figura 18. Analisis de rentabilidad categoria: papeleria
Elaborado por: Los autores

Esta categoria presenta en la grafica un afio nulo en el cual no se comercializ6 ningun
tipo de articulo de papeleria pero conforme avanza los afios se puede observar que
incrementan las ventas en ddlares, esto se da por que se ha visto que al momento de que
el cliente decide realizar una campafia publicitaria necesitan articulos de apoyo como
pueden ser tarjetas de presentacién para una feria, adhesivos laminados para promocion

del producto o simplemente carpetas para uso interno y corporativo de un empresa.

Este tipo de articulos son esenciales para una campafia por que sirven para informar
aspectos importantes o llegar masivamente con un comunicado en especial, sin embargo,
no representan un beneficio importante en términos monetarios, se cubren costos fijos y

no se tiene mayor ganancia.

Pero al ser este tipo de publicitarios tan importantes actualmente para complementar
cualquier campana se ofrecen a los clientes con el fin de entregarles un servicio y no
tengan que contactar con imprentas o recibir pagquetes en imprentas, sino que funciona de

manera integral, en otras palabras, es un complemento al servicio que se brinda cuando
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se ofrecen otros articulos como promocionales o textiles, esto no preocupa a la empresa

ya que tienden a desaparecer.

Hoy en dia la mayoria de las estrategias de comunicacion se manejan de manera digital
y por medio de redes sociales, ademas la fuerte tendencia de las empresas a ser amigables
con el medio ambiente las obliga dejar de utilizar tanto papel, entonces la mayoria de los

articulos impresos ira desapareciendo con el tiempo.

Aporte de la categoria papeleria a la rentabilidad
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Figura 19. Aporte de la categoria papeleria a la rentabilidad
Elaborado por: Los autores
Al igual que en la gréafica anterior, en esta se puede observar que la categoria no ha
tenido mayor aporte al beneficio total de cada periodo, en 2017 fue nulo, en 2018 aportd
con un 0,08% y en 2019 ha mejorado aportando con un 0,86%, se tendra que evaluar si

hasta el cierre de afio mejora su aporte en el periodo que actualmente esta transcurriendo.

4.3.3.2 Andlisis de unidades por producto en la categoria papeleria

En el siguiente anélisis se observa qué productos son los que se han comercializado
dentro de esta categoria y en que cantidad se lo ha hecho en cada periodo analizado, el

cual sera 2017, 2018 y de manera parcial 2019.

78



Papeleria 2018
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Figura 20. Analisis unidades por producto categoria: papeleria 2018
Elaborado por: Los autores

Papeleria 2019
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Figura 21. Analisis de unidades por producto en la categoria papeleria 2019
Elaborado por: Los autores
En este grafico se puede ver que no hay una mayor variedad en los productos que se
han logrado vender, sin embargo, los sellos laminados se repiten en los dos afios por lo
que los hace el producto mas importante, tanto carpetas como tarjetas de presentacion son

los otros dos articulos que han recibido pedidos.
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4.3.4 Andlisis de datos del portafolio dentro de la categoria tecnologia

Nuevamente se analizan datos recopilados de los afios de funcionamiento y operacion
de la empresa para poder realizar la comparacion de lo que ha pasado en esta categoria

en diferentes aspectos y desde puntos de vista diferentes.

4.3.4.1 Anélisis de rentabilidad en categoria tecnologia

Tecnologia
25%
4%
0% —
Tecnologia Tecnologia Tecnologia
$1.100,00 $- $873,00
Tecnologia Tecnologia Tecnologia
Ingresos 2017 Ingresos 2018 Ingresos 2019 1/2 afio

Figura 22. Anélisis de rentabilidad categoria: tecnologia
Elaborado por: Los autores

Este cuadro refleja sus ventas en délares muy bajas, esto puede ser por el hecho de que
sus articulos promocionales son mas caros en comparacién a los de las demas categorias
y su uso es mucho mas segmentado, es decir son adecuados para actividades
promocionales reducidas, con gente seleccionada por la marca o para promocion

publicitaria de una marca o un producto de lujo.

Estos articulos, aunque no representen un beneficio monetario se tienen que ofrecer
dentro del catalogo porque al ofrecer un servicio integral habra veces, por pocas que sean,

que se necesiten y clientes dispuestos a pagar para un objetivo en especial.
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Aporte de la categoria tecnologia a la rentabilidad
1,80%

0,59%
\
% Rentabilidad % Rentabilidad % Rentabilidad
tecnologia 2017 tecnologia 2018 tecnologia 2019

Figura 23.Porcentaje rentabilidad en categoria: tecnologia 2017
Elaborado por: Los autores

En el cuadro comparativo de aporte a la rentabilidad total de cada afio se puede ver
que no ha tenido un porcentaje importante al aporte general, es decir en términos de dinero
es una categoria que es irrelevante si se vende o no porque no va a significar una ganancia
0 pérdida mayor, pero en términos de servicio es importante para que exista esa variedad
para todo tipo de actividad requerida por el cliente, desde una masiva que pueda llegar a

muchas personas 0 a una actividad intima que requiera captar la atencién de 20 personas.

4.3.4.2 Andlisis de unidades vendidas por producto en la categoria Tecnologia

Tecnologia 2017
40 Memory USB; 35

30
20

10

Figura 24. Andlisis unidades vendidas por producto categoria: Tecnologia 2017
Elaborado por: Los autores
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Tecnologia 2019
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Figura 25. Analisis unidades vendidas por producto categoria: Tecnologia 2019
Elaborado por: Los autores

Ambas graficas muestran que el inico elemento que se ha vendido son memorias USB,
35 unidades en 2017 y 100 en 2019, lo que quiere decir que no se ha explotado lo
suficiente en esta categoria, existen muchos productos interesantes para ofrecer y dirigir
una campafia de POP a segmentos o nichos de mercado mas especializados, o para ofrecer

un producto con nuevas tecnologias y se requiera dar esa connotacion.

4.3.5 Analisis de la investigacion de mercado con relacion a los productos vendidos

por MC Comercializadora

Para el proceso de seleccidn de productos se usara coma herramienta la matriz BCG,
donde en base a dos variables que son participacion en el mercado, es decir la cantidad
total vendida de un producto con relacion a la cantidad total vendida de todos los
productos y el costo que tiene el producto tanto internamente para la empresa, como en

la inversion que realizara el cliente de MC Comercializadora.

Para este proceso se elegiran los productos dentro de una matriz, en la cual se los

clasifica dentro cuatro grandes grupos, los que te permiten saber de forma rapida facil de
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qué manera beneficia este producto dentro de la empresa y poder valorar internamente al
momento de tomar varias decisiones de la operacion de la empresa. A grandes rasgos se

explica que representa cada grupo para que se tenga una idea mas clara:

Los productos que pertenecen a la clasificacion de estrella se definen por tener una
alta participacion en el mercado, y a su vez un alto costo de produccion por lo que
significa una inversiobn mayor para el cliente de MC Comercializadora. Estos son
productos mejor elaborados, ocupan mayor materia prima, mas procesos de produccion o
materiales mas costosos por lo que no se tienen mayores volimenes de venta, pero al
momento de cerrar un contrato con este tipo de productos refleja una mayor rentabilidad

unitaria.

Los productos vaca tienen una participacion alta en el mercado, es decir son muy
solicitados por los clientes y sus costos de produccién y materia prima son bajos. por lo
que al momento de compra no representan una inversion muy alta por parte del cliente,
este tipo de productos son los que mantienen a la empresa con un flujo constante de

trabajo por lo tanto con ingresos constantes.

Los productos incognita tienen una baja participacion en el mercado y un costo alto
por lo tanto lo que invierte el cliente es muy alto para el tipo de productos que son, por lo
tanto, no aportan un beneficio a la empresa, sin embargo, hay clientes que todavia utilizan
métodos clasicos de publicidad y confian en ellos. Estos productos funcionan bajo pedido
a manera de entregar un servicio completo y que el cliente no se preocupe de buscar mas

proveedores para comprar 0 adquirir este tipo de productos.

Los productos, perro tienen una baja participacion y un bajo costo de inversion por lo

tanto pueden aportar un beneficio monetario interesante a la empresa si se hace una buena
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gestion de venta y se los utiliza como enganche para conseguir mayor participacion en el

mercado.

Con este proceso se conseguira establecer una frecuencia, para al final de cada periodo
poder hacer un andlisis integral de la cantidad de productos estrella, vaca, incognita o
perro se han vendido en el afio y hacer una valoracion de donde se debe atacar con méas
fuerza e incrementar los beneficios para la empresa, ademéas de forma dinamica se puede
mover los productos que dejen de pertenecer a un grupo y pasen a otro y asi saber méas
facil donde ubicarlos al momento de que la cartera de productos incremente su variedad

y cantidad, y tener un mayor control del portafolio para futuras tomas de decisiones.

A continuacién, se muestra la ejecucion de la matriz BCG donde se han definido los
articulos en cada grupo fundamentados en el analisis interno realizado en el proceso
anterior, donde se pueden ver la cantidad de productos que se han vendido histéricamente

en cada categoria.
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Tabla 7. Matriz BCG MC Comercializadora

MATRIZ BCG

PARTICIPACION EN EL

MERCADO PRODUCTO

ESTRELLA

ALTA ALTA

Casacas / Busos polo / Cobertores de llantas

Chompas / Cobijas / Mochilas / Bolsos

Camisas / Chalecos deportivos / Capuchas

Impermeables / Jerseys / Delantales

Overoles / Maletines / Porta celulares

Forros de computadoras / Folders

VACA

ALTA BAJA

Gorras sport / Gorras camioneras

Camisetas cuello redondo / Camisetas jersey

Camisetas polo / Shopping bag / Gym bag

Fundas de basura para carro / Buffs

Mangas / Franelas / Gorras arabes

Viseras / Fundas de cambrela / Neceser

Jarros / Esferos

INCOGNITA

BAJA ALTA

Banderas display / Roll ups / Banners

Gigantografias / Vallas publicitarias

Memory USB / Tomatodos / Letreros

Linternas / Forros de Pc

Powerbank / Carpas plegables

Sillas plegables / Inflables / Sombrillas

Calculadoras / Ventiladores / Forros de celular

Banderas display / Roll ups / Banners

PERRO

BAJA BAJA

Agendas / Carpetas / Libretines

Fundas de plastico/ Fundas de carton

Block de notas /

Post it/

Fuente: MC Comercializadora

Elaborado por: Los autores
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Como productos estrella se han colocado a elementos de gama alta y de nicho que son
en su mayoria textiles, en estos se puede conseguir una mejor rentabilidad ya que
dependen de variables controlables para MC Comercializadora como el tipo de tela, los
terminados, disefio y utilidad, sin embargo no tienen mayor movimiento por ser costosos
y requerir una inversion mayor, la mayoria son utilizados para una gama especifica de
actividades o de clientes, por ejemplo lanzamiento de productos de exclusivos que sean
de interés de personas con mayor capacidad adquisitiva, como un nuevo modelo de
vehiculo o uniformes nuevos para los empleados, también una convencién nacional o

internacional de una marca.

Es estrella porque cuando se realiza una venta de volumen de este tipo de articulos se
tiene un beneficio mucho mayor tanto econémicamente como internamente para la
empresa ya que se puede mostrar la calidad y terminados con los que se entregan los
productos, ademas, de la velocidad y tiempos requeridos de entrega, generalmente se
ofrece a marcas multinacionales o grandes a nivel local por su capacidad de compra y

asignacion de presupuesto para este tipo de campafia.

A los productos vaca lechera como dice su nombre son los que dan liquidez a la
empresa, tienen alta rotacion y margenes de ganancia negociables. Estos son productos
de uso masivo, casi siempre son de mayoreo y para creacion y mantenimiento de marca
como son gorras, franelas, mangas, mochilas, fundas, etc. Estos son usados casi
mensualmente para que el cliente que los compra mueva su marca personalizandola y
Ilamando la atencidn de su target group. Son productos de uso basico como una gorra con
un buen disefio y comoda la cual, la mayoria de las personas la van a utilizar y la gente
que los ve puesta se identificaran con la marca y les va a gustar, no quiere decir que esto
incremente las ventas de la marca, sino que puede crear un top off mind e incluso una

moda.
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A los productos incognita hemos designado los que significan una inversion fuerte y
una ganancia muy baja al no poder establecer margenes Ilamativos como son
gigantografias, impresiones en lona, banderas con estructura, banners, carpas, al tener que
comprar estos productos a fabricas y poner un margen no es llamativo para el cliente ya
que tiene la opcidn de hacerlo directamente con el fabricante. Sin embargo, se ofrecen y
muchas veces por comodidad y por calidad de servicio que ofrece MC Comercializadora,
se logran vender estos productos y méas que ganancia generan satisfaccion y confianza en

nuestro cliente y asi se logran fidelizar de manera estratégica.

Los productos, perro se han designado a las impresiones en papel que es un negocio
de centavos el cual se nos hace muy dificil de competir con imprentas que tienen la
maquinaria, materia prima y humana para realizar a costos mucho més bajos y venderla
directamente al cliente, en este tipo de producto la empresa no gana nada, a pesar de esto
se ofrece por brindar un servicio integral y atrapara al cliente desde una perspectiva de

comodidad y buen servicio.

4.5 Priorizacion del portafolio

En este proceso lo que se realizara serd una clasificacion de los productos por cada
categoria en funcion del precio de venta unitario, es decir se definira un rango de precios

lo cual sera lo que determinara que producto estara en cada categoria.

4.5.1 Priorizacion de categoria textiles

4.5.1.1 Textiles estandar

Son articulos de un valor unitario de $0,00 hasta $3,00

Estos se han definido como estandar por que requieren un presupuesto bajo dentro de

la categoria y se caracterizan por ser articulos de promocioén masiva teniendo un alto
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volumen de rotacion y un precio econdmico, las marcas utilizan como articulos de regalo
en sus diferentes actividades publicitarias para interactuar y llamar la atencion de su
publico objetivo, son funcionales y de usos basicos justamente para que la gente utilice
en sus actividades dia a dia y la marca o el producto estén presentes y se publiciten solas
entre la gente, son muy buenas para actividades con presupuestos limitados o para marcas
que requieran llegar a un publico menos exigente, se puede llegar a un disefio llamativo

con el mismo articulo y que a la gente le encante y ande a llevar o use en todo lado.

Listado:

Mangas publicitarias
Buffs publicitarios
Gorras econdémicas
Camisetas econdmicas
Pafiuelos

Gymbags

Sportbags

Fundas de cambrela
Neceser

Franelas

Limpiones

Mantas

4.5.1.2 Categoria textiles estandar plus

Son articulos de un valor unitario de $3,01 hasta $10,00

Esta categoria mas enfocada en la personalizacion de la marca ya que la utilizan como

un regalo o souvenir para clientes establecidos dentro de su cartera y buscar una
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fidelizacion o que realicen una recompra del producto o en otros casos para llegar a un
publico mas exigente. En esta categoria los articulos tienen un mayor grado de calidad en
los materiales y terminados y al ser mas costosas puede disminuir la cantidad de unidades
que requiera la marca, pero dan una impresion muy buena dentro del publico y deja un
recuerdo importante de la marca en sus cabezas, van direccionadas a ciertos publicos y
buscan obtener algo mas que solo interaccion con el cliente, espera generar una
experiencia en el consumidor e influir en su decision final a la hora de disidir por una u

otra marca.
Listado:

Gorras deportivas

Camisetas cuello redondo 180 gr
Chalecos institucionales
Camisetas polo

Camisas manga corta

Bolsos deportivos

Shopping bags

Gymbags plus

Busos

Busos polo

Viseras

Fundas de basura de tela para auto
Ponchos de agua rompevientos

Delantales de tela.
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4.5.1.3 Categoria textiles premium

Son articulos de un valor unitario de $10,01 en adelante

Esta categoria estd enfocada en un presupuesto alto y esta dirigido a un target de
personas especifico, en esta categoria se elabora articulos de textileria 100%
personalizados a la marca y diferenciados en su alta calidad de materiales y de acabaos
como cueros, telas y productos importados, terminados especiales, como bordados de
varios colores parches y estampados especiales creados especialmente para el cliente o la
marca, son Unicos y las utilizan comunmente marcas exclusivas para crear un contexto de
autenticidad y llegar a publicos objetivo especificos y reducidos, generalmente son
marcas que venden productos caros, es por esto que tienen que utilizar un material
publicitario mucho més elegante y original para el pablico y asi fidelizarlos o estar en el

top off mind como una marca con alto valor o estatus.
Listado:

Bolsos de cuero

Maletas duras

Casacas con varios terminados y colores

Chalecos de pluma

Mochilas de cuero y parches

Jerseys con varios estampados y telas anti-calor y antitranspirantes
Maletines ejecutivos

Capuchas elaboradas

Camisas en telas especiales.
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4.5.2 Priorizacion de categoria promocionales

4.5.2.1 Categoria promocionales estdndar

Son articulos de un valor unitario de $0,01 hasta $2,00

Son articulos que cominmente se entregan en ferias, eventos, casas abiertas; el
objetivo es dar un obsequio util, funcional y personalizado, que permita causar un
recuerdo de la marca que se estd promocionando, es un detalle para que los asistentes a
este tipo de eventos, no se regrese con las manos vacias y la marca se muestre amigable
y pueda masificarse estampando el logotipo o eslogan en el promocional, tienen un costo
bajo justamente para poder producir en altos volimenes y llegar a la mayor parte de gente.

Listado:

Esferos econdmicos
Léapices

Borradores

Crayones

Fosforeras

Llaveros impresos
Llaveros plasticos
Tomatodos economicos
Escarapelas

Pelotas antiestrés

4.5.2.2 Categoria promocionales estdndar plus

Son articulos de un valor unitario de $2,01 hasta $7,00
Estos articulos también son de uso diario y se los utiliza como regalos en eventos un

poco mas exclusivos, como una inauguracion de un local, el lanzamiento de un producto,
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0 de una marca nueva, donde asisten un menor nimero de personas generalmente
invitados y se desea dar un recuerdo de este momento que sea de mejores materiales con
terminados de calidad y que las personas que reciban tengan una mayor satisfaccion y sea
de su agrado, asi al momento que van a utilizar ese promocionales dia a dia se van a
acordar del momento o de la marca y de manera inconsciente recordaran esa marca al

momento de que necesiten comprar un producto.
Listado:

Tomatodos metalicos
Colgantes para llaves
Esferos ejecutivos

Llaveros micro inyectados de caucho
Llaveros metalicos grabados
Llaveros 3D

Popsokets para celular

Porta botellas

Paraguas de cartera

Jarros de ceramica

Vasos con disefio

Mouse pads

Pines metélicos

4.5.2.3 Categoria promocionales premium

Son articulos de un valor unitario de $7,01 en adelante

Los promocionales Premium tiene una caracteristica Unica que las distingue de las

categorias mencionados anteriormente ya que esta enfocada en dar una apariencia de
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altura a la maca y resaltar sobre las demaés, estos promocionales tienen una rotacion baja
ya que el precio es alto y se utiliza en ocasiones especiales como una convencion
internacional de la marca, un cocktail para clientes exclusivos o una charla invitacional

para altos mandos.

Estos articulos dan un estatus a cada marca para diferenciarse y las personas que
reciban serdn exclusivas para la marca, este tipo de cosas son de gran importancia ya que
la exclusividad es altamente atrayente para personas que estén fuera de este circulo y
quieran pertenecer a él, a mas de dar una confianza al cliente saber que esa marca esta por

encima de las demas en su categoria
Listado:

Sombrillas personalizadas grandes
Jarros térmicos

Sellos de firma

Forros para celular
Pelotas deportivas

Kit de navajas

Kit de herramientas
Parasoles

Carpas plegables

Sillas playeras

Linternas

Kits de cuidado personal

Kits de hogar
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4.5.3 Priorizacién de categoria tecnologia

4.5.3.1 Categoria tecnologia estdndar

Son articulos de un valor unitario de $0,01 hasta $6,00

Estos articulos tienen una tendencia a incrementar en el tipo de estrategias de
merchandising debido a que en esta época todo funciona alrededor de la tecnologia, por
eso las marcas empiezan a optar por articulos de este tipo que lleven impresa la marca y
quieran dar una percepcion de actualidad y modernismo, de igual manera no se utiliza de
manera masiva por el valor alto sino en ocasiones especiales donde se quiera mostrar ese
avance tecnoldgico de la marca a mano de regalar este tipo de promocionales lo que
agrega valor a los productos.

Listado:

Manillas USB
Boligrafos USB
Tarjetas USB
Kit de cargador celular para auto
Auriculares tipo internos tapén
Selfiestick
Calculadoras econdmicas
4.5.3.2 Categoria tecnologia estandar plus

Son articulos de un valor unitario de $6,01 en adelante

Son articulos tecnoldgicos de mejor gama donde la persona a quien se le entrega recibe
un producto y un regalo de valor, utilizada para clientes especiales en épocas especiales
del afio donde se quiere dar un mensaje directo al usuario, demostrar que la marca no solo

le quiere vender el producto, sino que se preocupa por su bienestar y por su dia a dia.
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Listado:

USB tallado en madera
Ventilador portatil

Linterna para libro
Audifonos externos de viaje
Localizador de llaves
Auriculares de banda (fuera del oido)
Calculadoras digitales

Reloj digital de mano

Reloj despertador

Manillas smartwatch

Power banks

Tablet

Cargador inalambrico
Humidificador

Calentador de tazas

Soporte para laptop
Parlante bluetooth

Auriculares inalambricos

4.5.4 Priorizacion de categoria papeleria

4.5.4.1 Categoria papeleria estandar

Son articulos de un valor unitario de $0,01 hasta $1,00

Son elementos promocionales de apoyo, que se utilizan para informar o comunicar la

campafia, promocién, producto o la marca en si, son muy utiles para que la informacién
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pueda llegar a miles de personas indistintamente de qué tipo de persona sea 0 en otros
casos son Utiles para la promocidn de marca en articulos descartables hechos de papel,

son de mayor accesibilidad para el pablico en general.
Listado:

Adhesivos impresos
Tarjetas de presentacion
Post it

Block de notas
Carpetas

Volantes

Fichas técnicas

Afiches

Sellos laminados

Sellos en acrilicos

Agendas econdmicas

4.5.4.2 Categoria papeleria estandar plus

Son articulos de un valor unitario de $1,01 en adelante.

Estos elementos informativos son mejor elaborados, tienen mejores acabados para
ocasiones que requieran una mejor calidad y una apariencia mas elegante, como
impresion UV selectivo, impresion 3D, impresion con relieve, papeles y tintas especiales,
terminados premium.

Listado:

Revistas

Agendas ejecutivas
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Catalogos
Invitaciones
Fundas de cartén

Sellos de piso

4.6 Creacion de un portafolio

La elaboracién de un portafolio digital tiene como fin ensefiarle al cliente todo el
abanico con el que cuenta una comercializadora de productos y articulos publicitarios,
con iméagenes de trabajos elaborados donde el cliente puede observar de una forma rapida
y sencilla como podria utilizar el producto, siendo esta una herramienta de mucha

importancia para mostrar y ofrecer los productos.

El catalogo de MC Comercializadora se cred con el fin de organizar y agrupar los
productos por categorias, para que de manera ordenada el cliente pueda visualizar una
galeria detallada de los mismos donde incluyen fotografias de trabajos reales, en el inicio
del catalogo se muestra el logotipo y nombre de la empresa para poder plasmar en los
clientes la imagen corporativa de la organizacion, en una siguiente hoja tenemos una
breve introduccion, una carta de presentacion y bienvenida al usuario, invitdndolo a que
visualicen el catalogo y comunicando datos generales como la vision y misién
organizacional, después se despliega un indice interactivo el cual funciona de guia para
direccionar la pagina donde se encuentra cada una de las categorias que desea buscar,
siguiendo cada pagina se pueden encontrar imagenes reales de los articulos que se ofrecen
en laempresay asi mostrar los que se han realizado anteriormente para generar interés en
los préximos usuarios y que puedan saber como van a quedar en el producto exactamente,
muchas veces los disefios digitales pueden mostrar un disefio irreal del producto por esto
la muestra es en fotografia y muchas veces con el apoyo de una muestra real donde se

puedan mostrar la calidad, impresion, terminados, colores, etc.
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Parte del catélogo se cuenta con una plantilla llamada BRIEF, donde el futuro usuario
segun la necesidad y requerimientos pueda comentar a la empresa datos generales
importantes para disefiar una propuesta que se adapte a las necesidades y asi brindar un
servicio personalizado lo que permitird conocer el cliente su producto, mercado,

presupuesto, el objetivo, el tipo de campafia, entre otros.

Por altimo, se tiene un link el cual direcciona a un numero de celular, donde el link
envia un mensaje automéatico de WhatsApp donde solicita mayor informacion y asi

poderle atender de manera inmediata y ofrecer el producto de manera mas cercana.

El catalogo contiene un extension de 34 hojas este fue creado con el propdsito de no
aburrir al usuario ,si es muy extenso nadie se interesa en a revisar y se convierte en una
pérdida de tiempo, otro factor por el cual no se hace muy extenso es por el peso que tiene
el archivo y se complica al momento de enviar via digital (email) que es el medio comun
que se utiliza actualmente, es un catalogo interactivo para que funcione de forma

amigable con los usuarios que lo vayan a ocupar. (Ver anexo 3)

Es una estrategia para dar a conocer a posibles clientes, y clientes establecidos que
productos se ofertan al mercado e incrementar el alcance de la compafiia, de esta manera
expandir los horizontes y crear estrategias publicitarias mas fuertes y dindmicas para el

mercado.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El analisis del mercado automotriz permitio dimensionar la industria con la cual trabaja
la empresa, la cual demostrd que el sector automotriz es uno de los mas importantes en el
pais y dentro de la ciudad, el mismo estd en constante crecimiento y la competencia es
muy alta entre diferentes marcas y comercializadoras de autos, esto favorece de manera
directa a la industria publicitaria debido a que una manera de demostrarse mas fuerte ante
la competencia y mayor cercania con el pablico para cualquier tipo de empresa de
consumo comercial y masivo es mediante diferentes medios de publicidad, también
favorecid para determinar los diferentes segmentos de esta importante industria en
Cuenca, la misma que se obtuvo mediante estratificacion del portafolio en cinco grupos
que son, automoviles livianos, automaviles pesados, repuestos y neumaticos para auto,
motocicletas, esto es importante para la empresa para saber a qué grupo se va a presionar
mas de acuerdo a los datos estadisticos encontrados, ademas de esto para saber que
articulos son de mayor uso en cada grupo y asi ser mas efectivos a la hora de ofrecer uno
u otro articulo en funcion del cliente con el que se vaya a trabajar, posteriormente la
informacidn histdrica se clasificd en matrices de acuerdo con estos grupos segun los
servicios y ventas que realiz6 MC Comercializadora a los clientes en sus afios de
operacion comercial, la complementacion con las encuestas realizadas mostré una
perspectiva diferente al analisis, se pudo recopilar informacion desde el punto de vista de
los clientes que han estado trabajando con la empresa. Una de las preguntas genéricas
expresada en la encuesta entreg6 informacién relevante, en donde el 37% de los clientes
analiza el precio del articulo a la hora de invertir en un publicitario, el 18% en el disefio,
el 10% le interesa el tiempo de entrega de las mercaderias, otro 10% de usuarios
manifestaron que para ellos lo mas importante es el servicio de asesoramiento en cuanto

a los productos y modelos para las publicidades, el 8% se enfoca a la calidad de los
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articulos que adquiere, el 7% se orienta al crédito que le ofrece la empresa y otro 7% a la
variedad de productos, finalmente un 4% expreso que se fija en la garantia que la empresa

ofrece por los productos que vende.

Inicialmente, MC Comercializadora carecia de lineas especificas de productos, trabajo
empiricamente teniendo éxito hasta que surgio la necesidad de crecer y formalizar la
empresa de una manera profesional y conseguir una mejora continua y una estrategia de
organizacion interna, el marco tedrico dio la guia para conseguir realizar esta gestion de
portafolio con los pasos fundamentales para hacerlo, primero se enlistaron los articulos
que se han estado comercializando de manera frecuente y se clasificaron por tipo de
producto, es decir que posean caracteristicas en general similares, seccionando en
Textileria, Promocionales, Papeleria y Tecnologia. Después de un anélisis a profundidad
de documentos internos por cada categoria se pudo plasmar informacién sobre los
productos que han tenido mayor éxito durante los afios de operacion, para asi organizar
en base a un andlisis BCG los articulos desde diferentes puntos de vista que maneja esta
matriz, los denominados articulos estrella, vaca, incognito y perro para de una manera

dinamica y de féacil comprension establecer el aporte de cada articulo.

Como una de las estrategias que se desarrollaron con el objetivo de optimizar la
direccionalidad del portafolio de la empresa en base al consumo de los clientes, se
subclasificé a los productos en base a precios, priorizando segun categorias. Esto
funcionara para establecer una cierta estandarizacion en funcién de los rangos de precios
y de calidad o terminados que uno u otro articulo podria tener y asi facilitar la
construccion de una propuesta para el cliente dependiendo del presupuesto que tenga o
desee manejar, esto es una estrategia de portafolio ya que hay diferentes dimensiones de
empresas, no todas pueden ofrecer los mismos articulos ni invertir 1o mismo en

publicidad.
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La gestion del portafolio tuvo como resultado un catélogo de productos categorizados
y construido de manera dinamica y con un orden especifico de con los articulos que
realmente aportan mas a la empresa y otros que no son de mayor aporte pero son un
servicio para que se tenga una oferta integral de lo que sea que necesite un cliente en
articulos POP, la funcionalidad es interactiva para que el usuario sea direccionado lo que
busca y no esté pasando pagina por pagina y digital para tener la facilidad de enviar por

medios como correo electrénico, mensaje de texto o por redes sociales.

El marketing, la publicidad y tecnologia como herramientas estratégicas que generan
valor a las empresas que se encuentran en el mercado competitivo, son necesarias ya que
marcan la diferencia entre las organizaciones tanto interna como externamente, ademas,
permiten y garantizan estabilidad en el mercado comercial, por otra parte el analisis de
mercado, segmentacion y estratificacion son fundamentales para que la organizacion
interna de las empresa sea eficiente, aportando con productos acorde a las exigencias y
necesidades de cada cliente, por lo que se recomienda a MC Comercializadora efectuar
estudios de mercado de manera continua para ir a la par con la moda, tecnologia, gustos
de los clientes y ofrecer un portafolio de productos actualizado para cubrir con las

expectativas de los usuarios.

Se recomienda a la empresa MC Comercializadora realizar un analisis integral como el
que se ha establecido como minimo una vez por cada periodo de operacidn es decir una
vez al afio, para que asi pueda mantener el orden el cual ya se ha definido. Esto le permitira
estandarizar un proceso de mejora continua en su portafolio de productos y a medida que
vaya implementando una mayor cantidad de estos, se le facilitara el analisis de cada uno
y aportara a la toma de decisiones de sus directivos direccionando a la empresa hacia un

crecimiento ordenado y profesional.
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ANEXOS

Anexo 1. Historial de Unidades Vendidas de la empresa

HISTORIAL DE UNIDADES VENDIDAS
I\/éE ANO PRODUCTO UNIIE[;AD CATEGORIZACION
11 | 2016 |Esferos 3000 Promocionales
12 | 2016 |Gymbags 700 Textileria
2 2017 | Mochilas 450 Textileria
3 2017 | Gorras sport 4500 | Textileria
4 2017 |Busos polos 56 Textileria
4 2017 | Camisetas cuello redondo 62 Textileria
5 2017 | Gymbags 5000 | Textileria
6 2017 | Gorras sport 500 Textileria
6 2017 | Forro cobertor de llantas 400 Textileria
7 2017 | Gorras sport 6200 | Textileria
8 2017 | Gorras sport 2850 | Textileria
8 2017 |Porta botellas 180 Promocionales
9 2017 | Gymbags 3050 | Textileria
9 2017 |Porta botellas 180 Promocionales
9 2017 | Gorras sport 10000 | Textileria
9 2017 | Gorras camioneras 1000 | Textileria
10 | 2017 |Gorras sport 5500 | Textileria
10 | 2017 |Gorras camioneras 1700 | Textileria
10 | 2017 |Gymbags 1500 | Textileria
11 | 2017 |Gorras sport 5900 | Textileria
11 | 2017 |Gorras camioneras 1600 | Textileria
1 2018 | Gorras sport 7000 | Textileria
1 2018 |Buffs 100 Textileria
1 2018 |Gymbags 60 Textileria
1 2018 | Mochilas 250 Textileria
2 2018 | Gorras sport 2610 | Textileria
2 2018 | Gorras camioneras 400 Textileria
3 2018 | Shopping bags 200 Textileria
3 2018 | Gorras sport 3800 | Textileria
3 2018 |Gorras camioneras 1600 | Textileria
Camisetas dryfit cuello 40 _
3 2018 |redondo Textileria
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4 2018 | Gorras sport 7370 | Textileria
Camisetas dryfit cuello 40 _
4 2018 |redondo Textileria
4 2018 |Gorras camioneras 2000 | Textileria
5 2018 | Gorras sport 4300 | Textileria
5 2018 |Gorras camioneras 1100 | Textileria
Camisetas dryfit cuello 100 o
5 2018 |redondo Textileria
5 2018 |Buffs 200 Textileria
5 2018 |Gymbags 20 Textileria
6 2018 | Gorras sport 4010  |Textileria
6 2018 |Jersey moto 13 Textileria
6 2018 |Gorras camioneras 380 Textileria
6 | 2018 |Camisetas cuello redondo 130 |Textileria
6 2018 | Camisetas polos 10 Textileria
6 2018 |Esferos 200 Promocionales
6 2018 | Carpetas 250 Papeleria
6 2018 |Buffs 6 Textileria
7 2018 | Gorras sport 3250 | Textileria
7 2018 |Gorras camioneras 180 Textileria
7 2018 | Mochilas 160 Textileria
7 2018 |Jersey moto 6 Textileria
7 2018 |Mangas 100 Textileria
7 2018 | Shopping bags 250 Textileria
8 2018 |Gorras camioneras 1900 | Textileria
8 | 2018 |Camisetas cuello redondo 7530 | Textileria
8 2018 | Gorras sport 1000 | Textileria
9 2018 | Gorras sport 3650 | Textileria
9 2018 | Gorras camioneras 1255 | Textileria
9 | 2018 |Camisetas cuello redondo 10 Textileria
9 2018 | Chalecos institucionales 170 Textileria
9 2018 | Tomatodos 180 Promocionales
10 | 2018 |Esferos 1000 Promocionales
10 | 2018 |Gorras sport 2350 | Textileria
10 | 2018 |Camisetas cuello redondo 2000 |Textileria
10 | 2018 |Gorras camioneras 1375 | Textileria
Camisetas dryfit cuello 100 _
10 | 2018 |redondo Textileria
11 | 2018 |Buffs 700 Textileria
11 | 2018 |Gorras camioneras 2550 | Textileria
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11 | 2018 |Gorras sport 1710 | Textileria
11 | 2018 |Camisetas polos 100 Textileria
11 | 2018 |Chalecos institucionales 829 Textileria
11 | 2018 |Jersey moto 10 Textileria
11 | 2018 |Sellos laminados 200 Papeleria
11 | 2018 |Camisetas cuello redondo 35 Textileria
11 | 2018 |Esferos 1000 Promocionales
11 | 2018 |Visceras 100 Textileria
12 | 2018 |Llaveros de caucho 500 Promocionales
12 | 2018 |Buffs 100 Textileria
12 | 2018 |Camisetas cuello redondo 323 Textileria
12 | 2018 |Mochilas 35 Textileria
12 | 2018 |Busos polos 73 Textileria
12 | 2018 |Casacas plumon 100 Textileria
12 | 2018 |Chalecos plumén 200 Textileria
12 | 2018 |Camisetas polos 100 Textileria
12 | 2018 |Gorras camioneras 1150 | Textileria
12 | 2018 |Esferos 1000 | Promocionales
1 2019 | Camisetas polos 28 Textileria
1 2019 | Gorras sport 150 Textileria
1 2019 |Gorras camioneras 767 Textileria
1 2019 |Parches 500 Promocionales
1 2019 | Tomatodos 100 Promocionales
1 2019 | Mochilas 35 Textileria
2 2019 |Gorras camioneras 3536 | Textileria
2 2019 | Camisetas polos 40 Textileria
2 2019 |Esferos 1200 | Promocionales
2 2019 | Tarjetas de presentacion 400 Papeleria
2 2019 |Resaltadores 500 Promocionales
2 2019 | Gorras sport 850 Textileria
2 2019 |Jarros 500 Promocionales
2 2019 |Mochilas 75 Textileria
2 2019 | Banderines display 7 Promocionales
3 2019 | Casacas capuchas 18 Textileria
3 2019 | Chalecos deportivo 18 Textileria
3 | 2019 |Camisetas cuello redondo 312 |Textileria
3 2019 | Gorras camioneras 1485 | Textileria
3 2019 | Gorras sport 3350 | Textileria
3 2019 | Camisetas polos 29 Textileria
3 2019 | Gafas antifaz 300 Promocionales
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3 2019 | Chalecos plumon 12 Textileria

3 2019 |Medallas 158 Promocionales
3 2019 | Shopping bags 400 Textileria

3 2019 |Esferos 800 Promocionales

Camisetas dryfit cuello 2000 _

3 2019 |redondo Textileria

3 2019 | Tomatodos 1000 Promocionales
3 2019 |Llaveros de caucho 1000 Promocionales
3 2019 | Memory USB 50 Tecnologia

4 2019 | Gorras modelo arabe 2350 | Textileria

4 2019 | Camisetas polos 105 Textileria

4 2019 | Sellos vyniles 45 Papeleria

4 2019 | Gorras camioneras 1650 Textileria

4 2019 | Gorras sport 670 Textileria

Fundas de basura para 200 o

4 2019 |carro Textileria

4 2019 | Camisetas cuello redondo 1898 | Textileria

4 2019 |Carpas plegables 3x3 2 Promocionales
4 2019 | Busos cuello redondo 100 Textileria

4 2019 | Chalecos institucionales 20 Textileria

4 2019 | Shopping bags 300 Textileria

4 2019 |Memoria USB 50 Tecnologia

4 2019 |Esferos 100 Promocionales
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Anexo 2. Listado de productos MC Comercializadora

PORTAFOLIO DE PRODUCTQOS

MC comerciolzodora

Material Publicitario Personalizado

ITEM: Gorra modelo camionero color a elegir.
Incluye logo a dos colores una posicién en vinil.
TIEMPO DE ENTREGA: 15 dias laborables

ITEM: Sport bag en lona impermeable incluye
logo a dos colores una posicion en vinil
térmico- MEDIDAS DE : 36x40cm

TIEMPO DE ENTREGA: 15 dias laborables
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Material Publicitario Personalizado

ITEM: Gorra Sport Prada deportiva con 2 Bordados.
TIEMPO DE ENTREGA: 15 dias laborables

Material Publicitario Personalizado

Y

.
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Material Publicitario Personalizado

ITEM: Camisa Estampada Full color y Bordada.
TIEMPO DE ENTREGA: 15 dias laborables

Material Publicitario Personalizado

ITEM: Chaleco Estampada Full color y Bordada.
TIEMPO DE ENTREGA: 15 dias laborables
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Material Publicitario Personalizado

ITEM: Todo tipo de esferos personalizados
TIEMPO DE ENTREGA: 8 dias laborables

ITEM: Mochilas Sublimadas Full color.
TIEMPO DE ENTREGA: 15 dias laborables

IECHO

© /100% JAPONES

Material Publicitario Personalizado

ITEM: Todo tipo de llaveros personalizados
TIEMPO DE ENTREGA: 8 dias laborables m

ITEM: Lanyards personalizados.
TIEMPO DE ENTREGA: 8 dias laborables

113



Material Publicitario Personalizado

ITEM: Jarros Sublimados personalizados.
TIEMPO DE ENTREGA: 8 dias laborables

ITEM: *Paraguas personalizados.
TIEMPO DE ENTREGA: *depende Stock M
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Anexo 3. Catdlogo MC Comercializadora

MC comercializadora

>

Catalogo de productos
Publicitanos
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Reciba un cordial saludo de
Mc Comercializadora,
S0mos una empresa de Marketing
y publicidad que busca ser un socio
estratégico, ofreciendole un servi- ,
cio integro a su empresa, con &l fin
de crear una experiencia unica en el
consumidor.
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PAPELERIA

N L

esferos Banners

¢ Vi,

Carpetas Agendas

2]

Tarjetas de
Presentacion

‘ﬂ‘ Y mucho mas /4 e~
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SOUVENIRS

T U

Tomatodos Tazas

¢ D @ »

Sombrilla Llaveros

] 1

Escarapelas  Fosforeras

‘ﬂ‘ Y mucho mas S e -
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Tomatodo
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Tecnologia

—

]
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Parlantes  Calculadoras

¢ O oy
Usb Ventiladores

J

Cargador
Portatil

ﬂ' Y mucho mas S e
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Escribenos para elaborar y
personalizar cualquier producto

‘ o articulo publicitario con la ’
mejor calidad.
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Contactos

0992809860 / 0984082437

mc_comercializadora@hotmail.com

Cuenca- Ecuador
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Anexo 4. Encuesta

ENCUESTA DIRNGIDG A& LOS CLIENTES DE MO COMERCLIALIZADORA EN

LA CTUDAD DE CUENCA

Tema: Cezstidn del porafolio de productos publiciterios que ofrece la empresa MC
Comercialindors pars ol seotor autsnsstriz &n la ciedad de Cuenes Ecusdor

jetivg de b encuesta: Obtener infomackdn por pane de bos clientes que stiends
ocimalmeenie la empresa MC Comercializadora que aporie de maners directa o la direccidn y
gesticn del ponafelio plantesds en i invesogacidn.

IMNSTRUCCHINES: Dignese leer cada wra de la< pregunins que sz planicean v consigne su

respocsin con sincenidsd v veracided Por favor lea los preguniss v mangue com o X la
aliemative que considers sdeoands.

Jipat fipo de prodscio sutonesiriz eomercializs su enpresa”

] Caiegoria Livianos { Amos, SU'Y, Camiometns, Crossover, Minivan)
D Categoria Pesados (Camiones X ejes, 3 Ejes, 4 Ejes, Cobezal, Bus)
[J Categoria Repuesios (Llass, Carmoceria, Moter, Aceites, Sespensitn)
D Caiegoria Motos (Motorendes con dos o wres ruadas)
[ oros
sCon qué frecsemcks reallas usted eventos pahlbelts s BT L, para jesm sl omsr
sl mered anuslmente?
0] 102 veces al ato 05 & 6 veces ol aito
D.:lud-'l.'munlunn Dﬁl‘."m-u:ﬂulm

O s de T veces ol adeo
Jikad presupueiin desting asualments para aotivacoss BTLY

[ 0 o 1500 délares ol ano [ 101 a 20,000 dblares ol s
3 1501 a 40000 dilares &l afo [ 20001 a %0.000 dblares ol ato
[ 4.001 a 16000 délares o ato [ siis: dee 40 660 ddlares ol anc

st tipo de actividad e la gue més uoillza pars promsedoser ss marce?

D Fenas comerciales rmliinsaron | miolorshow, guioshem’]
) Promociones de productos en local propio (Actividedes progmmadas pam la
promsocidn especifica de un prodecio)
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L8

D Activacioness en punics diferentes de b ciudad (volanteadores, lones
infiormeativas, ranquerncs, regalo d= merchondising de la merca o o trdfios
digri en lo cvsdad)

0] Eventos de wespicio idepontivos, de bellezs, eventos beméficos)

] Cosa Abiena jevenios pira promocicrar sus producios )

O owes

st elase de articube sen os gue mds utilizs en este dpoe de aotividades

O Aniculos de sextileria (Goeras, Camsisetas, Casacas, Chalecos, Buff)

D Anticalos de papeleria (Volanies, Fichas Téonicas, Copones, Certificadios)

O Anicales promociosales | Llavercs, Esfercs, Escarapelas, Gafas)

D Anticalos de weonolog o (Memory Flash, Cargadores Poriiniles, Audifonos)

D oiros

JCrer wsted que Is empresa MO Comerclalizaders s ofrecido suficlente
variedad de anticube publicliars de acoerds con ses necesidede? (Slemdo 1 o
mis bafa v % bo mks alio)

O Bajo O atio
[ Medio bajo O Mis ale
L] Medio

Ellja las ¥ carscteristicas mis mpartanies cesnds usied requiers us produocts
POF para se campada pebicitaria.

O erecio O cCridiso
O cakdad [0 variedad de producios
O piseno O Garsntia
O Tiempe de entrega O servicioAsesoransients

En &l tiempa en gue ssied es diente de MO Comerclalizadora JChms evalbina &
servbehs gue le hemos ofrecida?

O siako [ Muy Bueno
O regular [ Excelemte
D Beaenio

Ceracias por s coliharaelda
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UNIVERSIDAD

Doctora Maria Elena Ramirez Aguilar, Sedhthia 8¥B¥acultad de Ciencias de la Administracién
de la Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesidn del 5 de diciembre de 2018, conocié y aprobé la solicitud
para realizacién del trabajo de titulacion, presentada por:

Estudiantes:  Cordova Malo Daniel con codigo 62334 y Mora Calle Juan Diego con cddigo 62316

Tema: “Gestion de Portafolio de productos publicitarios que ofrece la Empresa MC
Comercializadora para el sector automotriz de la ciudad de Cuenca - Ecuador”
Previo a la obtencién del titulo de Ingeniero Comercial

Director: Econ. Pall Vanegas Manzano

Tribunal: Ing. Xavier Ortega Vasquez
Ing. Maria José Gonzalez Calle

Plazo de presentacion del trabajo de titulacion: Se fijo6 como plazo para la entrega del trabajo de
titulacion, conforme a la Disposicion Tercera del Reglamento de Régimen Académico, un periodo
académico, contado desde la fecha de aprobacion del disefio del trabajo, esto es hasta el 5 de junio de
2019, debiendo el Director presentar a la Junta Académica, dos informes -uno cada dos meses- sobre los
avances del frabajo de titulacién.

E INFORMA:

Que, en aplicacién de la Disposicion General Cuarta del Reglamento de Régimen Académico
vigente, en caso de que las estudiantes no culminen y aprueben el trabajo de titulacion luego de
dos periodos académicos contados a partir de su fecha de culminacion de estudios, deberé realizar
la actualizacién de conocimientos previa a su titulacion.

Cuenca, 7 de diciembre de 2018
A A I
//%//W’/ )

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad de
Ciencias de la Administracion

' UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

Fetuhter de Cuntias the Ly Achwimintiss e

SECRETARIA

Universidod del Azuay | Av. 24 de Mayo 7-77 y Herndn Moto | Teléfano: (593) 7 409 1000, Fox: (593) 7 281 5997 | Apartado 981 | wwwuozuoyedu.ec | Cuenca, Ecuador



.. DECANATO. DE. LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION.- Cuenca, 30 de mayo de
2019.-En atencidn a la solicitud que antecede, presentada por los estudiantes Juan Diego Mora
..presentacion. .del . trabajo..de. titulacidn. denominado. “Gestién. . de Partafalio de  productos. .. .
publicitarios que ofrece la Empresa MC Comercializadora para el sector automotriz de la ciudad de
"""""" Cuenca-Ecuador”, previo a la obtencidn del titulo de ingeniero Comercial, cuyo plazo de
..presentacién estaba. previsto para.el 5.de junio de 2019; considerando el informe favorable det
Director del trabajo, se resuelve aprobar la solicitud y conceder una prérroga de seis meses,

DECANO DE LA FACULTAD DE
e CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION .
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CONVOCATORIA

Por disposicién de la Junta Académica de la escuela de Administracién de Empresas, se
convoca a los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacién del Protocolo del
Trabajo de Titulacién: “Gestion de portafolio de productos publicitarios que ofrece
la Empresa MC Comercializadora para el sector automotriz en la ciudad de Cuenca
Ecuador”, presentado por los estudiantes Cérdova Malo Daniel | con codigo 62334 y
Mora Calle Juan Diego con codigo 62316, previa a la obtencién del titulo de Ingeniera
Comercial, para el dia, Martes, 23 de octubre de 2018 a las 09h00.

Tomar en cuenta que posterior a la sustentacion del Disefio del Trabajo de T itulacion,
por ningiin concepto se puede realizar modificaciones ni cambios en los documentos;
Vinicamente, en caso de diseiio_aprobado con modificacidn, el Director adjuntard al
esquema un oficio indicando que se procede con los cambios sugeridos.

Cuenca, 17 de octubre de 2018

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secret_aria de la Facultad

Econ. Paul Vanegas Manzano
Ing. Xavier Ortega Vasquez

Ing. Maria José Gonzalez Calle
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UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

Fecha de sustentacién: Martes, 23 de octubre de 2018 a las 0ShGO

Nombre del estudiante: Danie! Cérdova Malo y Juan Diego Mora Calle
Cédigo: 62334 y 62316 respectivamente

Director sugerido: Econ. Pail Vanegas Manzano

Codirector (opcional):
Tribunal: Ing. Xavier Ortega Vasquez e Ing. Maria José Gonzélez Calle

Titulo propuesto: Gestién del portafolio de productos publicitarios que ofrece la Empresa MC
Comercializadora para el sector automotriz en la ciudad de Cuenca Ecuador

7. Aceptado sin modificaciones :

U

8. Aceptado con las siguientes modificaciones:

l HOCJ?QICC’-' Esqgema forte i ) recie-()w"m'r o\_-.i,erj\.,‘{

ol \C-{Cf (e I 'l C—C‘O) QAP c—c/u.?

9. No aceptado
10. Justificacién:

Tribunal

con. Padl Vanegas Manzano

....................................................................................

%t. Daniel Cordova Malo 5r. Juan Diego Mora Calle Dra. Marja Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de ia Facultad
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UNIYERSIDAD
DEL AZUAY

RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION
{Tribunal)

Nombre del estudiante: Daniel Cordova Malo y Juan Diego Mora Calle
Cédigo: 62334 y 62316 respectivamente
Director sugerido Econ. Pail Vanegas Manzano

Codirector (opcional):
Thtulo propuesto: Gestién del portafolio de productos publicitarios que ofrece fa Empresa MC

Comercializadora para el sector automotriz en la ciudad de Cuenca Ecuador
Revisores tribunal: Ing. Xavier Ortega Vasquez e Ing. Maria José Gonzalez Calle
7. Recomendaciones generales de la revision:

Ll e R

o

Cumple No cumple

Problemdtica y/o pregunta de investigacidn
1. ¢Presenta una descripcion precisa y clara? 7
2. dTiene relevancia profesional y social? v
Objetivo general i
3. ¢Concuerda con el problema formulado? 1/
4, ¢Se encuentra redactado en tiempo verbal infinitivo? /
Objetivos especificos
5. ¢Permiten cumplir con el objetivo general? v/
6. éSon comprobables cualitativa o cuantitativamente? v
Metodologla : /
7. &Se encuentran disponibles los datos y materiales mencionados? ¥
8. !Llas actividades se presentan siguiendo una secuencia logica? [ /
9. ¢las actividades permitirdn la consecucion de los objetivos especificos /

planteados? ' ;
10. élas técnicas planteadas estan de acuerdo con el tipo de investigacidn?
Resultados esperadas ,
11. ¢Son relevantes para resolver o contribuir con el problema formulado? v/
12. ¢ Concuerdan con los objetivos especificos? / /
13. éSe detalla la forma de presentacién de los resultados? ¥/
14. ¢1os resultados esperados son consecuencia, en todos los casos, de las

actividades mencionadas?

Econ. Paul Vanegas Manzano tng. Xavier Ortega Vasquez Ing. Maria José Gonzélez Calle
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Ty | Escuela Oficio: Revisién Trabajo Titulacién (UTE)  *°Mio o

e ; Administracion Versién 01
R de Empresas 08/08/2016
Péginalcdel

Lugar de Almacenamiento Retencidn Disposicién Final

F: UDA Calidad/Académico E JUTE/Trabajos de Titulackin/Registros 2afos Al #n nube de respald

Cuenca, 15 de Octubre de 2018

" Oficio: EA-1825-2018

-UDA

Ingeniero

OSWALDO MERCHAN MANZANO,

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION,
Su despacho.

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracion, en relacién a la Denuncia/Protocolo de Trabajo de
Titulacién, presentado por Cérdova Malo Daniel con codigo 62334 y Mora Calle Juan Diego con codigo
62316, tema: “GESTION DEL PORTAFOLIO DE PRODUCTOS PUBLICITARIOS QUE OFRECE LA EMPRESA McC
COMERCIALIZADORA PARA EL SECTOR AUTOMOTRIZ EN LA CIUDAD DE CUENCA ECUADOR_”, informa que,
este trabajo cumple con la metodologia propuesta en la “Guia para elaboracion y presentacion de la

denuncia/ protocolo de trabajo de titutacion”

Director: . Eco. Pall Vanegas

Tribunal sugerido: Ing. Xavier Ortega
Ing. Maria José Gonzalez

Atentamente,

/ANG/MARIA JOSE GONZALEZ CALLE
Coordinadora de fa Junta de Administracion
Universidad del Azuay



ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR

FECHA: 15 DE OCTUBRE DE 2018
Estudiante: CORDOVA MALO DANIEL Y MORA CALLE JUAN DIEGO

a

Fobls o i megiy B N PP W ot TS R




IDENTIFICACION

TIPO DE SANGRE
cod. 23)6

ETNIA .

PAIS DE NACIONALIDAD
PAIS DE RESIDENCIA

DIRECCION -
CALLE PRINCIPAL
CALLE SECUNDARIA

"PARROQUIA

TELEFONO

FUO

CELULAR

CORREO ELECTRONICO

NOMBRES ¥ APELLIDOS COMPLETOS

Jwon Uepo Mom Colle

BIOWEISS o
L OeW A

Indigena

Afroecuatoriano

Negro

Mulato

Montubio

Mestizo K

Blanco

Otro

Ccuad ot (Ewaxué'm\o\

Ecuaday

PROVINCIA DE RESIDENCIA

CANTON DE RESIDENCIA

Q‘%—UO\V
Cuc-vocn,

Padre Rdco & Mewrds

NUMERO DE VIVIENDA .

oy Sascer ée.Cqm:';)cx\
2L -\o g

Yanu Doy

oY nonhcial

SN2 HOAB6O

‘\bttﬁt\ SO0 @‘\\a‘ﬂ\ti\\.(aﬁ\

[ RIS

-
-

o1 _cteloddoric,




v . NOMBRES Y APELLIDOS COMPLETOS Do Cdidoner . VAl G235
£ IDENTIFICACION QLOBBANGRY
TIPO DE SANGRE - oZW 4+
& cod. 63321 -
® ETNIA - ' Indigena
& &> : Afroecuatoriano
e L Negro
) Mulato
@ R - Montubio
& : Mestizo L
Blanco
0 Otro
e PAIS DE NACIONALIDAD Scador L Eecetion. )
@ PAIS DE RESIDENCIA Surdar .
PROVINCIA DE RESIDENCIA Benong
¢ CANTON DE RESIDENCIA Clornco.
® -
@ DIRECCION
® CALLE PRINCIPAL Do Cun ClewBitr
CALLE SECUNDARIA : | Yanzaneces
® NUMERO DE VIVIENDA . 22369 .
¢ % {PARROQUIA Lra Sebhection
L w@ TELEFONO _
@ FUC . o3 2832006
& CELULAR oqauy §IRRO
CORREQ ELECTRONICO - Aesielcotdatom@ ramal Lam
® 1 oclodalenie.
P .

i




PARA: JUNTA ACADEMICA DE LA CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS.
' DE: DRA. MARIA ELENA RAMIREZ, SECRETARIA

' ASUNTO: ENVIO DE PROTOCOLO DE TRABAIO DE TITULACION.

ESTUDIANTES:

1. JUAN DIEGO MORA CALLE: (pendiente aprobar la materia de Humanismo Cristiano y las
Practicas preprofesionales)

2. DANIEL CORDOVA MALO: (egresado el 29 de julio de 2017, debe cumplir con la actualizacion

de conocimientos) :
W rotriierZ.
.



Ing. Oswaldo Merchén Manzano
Decano de la Facultad de ciencias de la Administracién

Universidad del Azuay

De mi Consideracién

Reciba un cordial saludo, el motivo de esta carta es para informar que yo Econ. Paul Vanegas
Manzano, director del trabajo de titulacién de los alumnos Juan Diego Mora Calle y Daniel Cérdova
Malo, después de haber revisado el disefio de tesis titulado “Gestién de portafolio de productos
publicitarios que ofrece la empresa MC comercializadora para el sector automotriz en la ciudad de
Cuenca”, estan realizadas las medificaciones sugeridas por el tribunaly con el formato correcto
para proceder con la presentacion del disefio aprobado después de Ja sustentacion realizada ante
&l mismo.

Agradezco de antemano su cordial atencién.

Saludos

Atentamente

Econ. Paul Vanegas Manzano

UNIYERSIDAD

@ DELAZUAY | faliad y

//////( o3 l1-2018
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UNIVERSIDAD

1. Datos Generales DEL AZUAY

1.1. Nomhre del Estudiante

....... S By T I'I'I:Cﬁnwclm.... Ty = -——d AL R
Gﬁrdu_'_m Malo Daniel:
Teléfonn:ﬂ?=2832006 ......... IO i i E Sy

Ce]uhrggmgqggg

ADM-RE-EST-43
Wersttn 01
0132017
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.......Correo Electrénico: daniel.cordovam{@hotmail.com -

Mﬂm C31]¢ Juan Dlegg T R T T e S s S

Celular: 0992809860

......C.nrmn.Elgc_trﬁnim:.mandi*mnm@hounail,mm..........._...__

Edicién Autorizacda

15.000 ejemplares  N? O 8 7 8 7 6 0
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UNIVERSIDAD

2. Contenido DEL AZUAY

2.1. Motivo de la investigacién:

Bl motivo principal de la investigacién planteada, es la mejora el servicio que presta_.
- MC Comercializadora, tanto a los clientes. actuales, como a los clientes potenciales. Esto

en base aun analls1s del portafoho con el que actualmente cuenta la empresa que es caso

de estudlo _para. venﬁca: si estos productos func10nan 0 no como atraccién o

una cartera orgamzada para cada ’upo de mercado y asi, diferenciarse de la competencia

presentando un portafoho sesgado en relacién al tipo de cliente, campafia u objetivo que

"""""" —g-los miltiples avanccs-*tecnologicos,'-por-un-iado;-sc-facﬂlta plasmar un-pensamiento-en -
. .cualquier--material--y--hacerlo-real. Per-otro--lado;-esto- también--genera -una. - graf -
...... __problematica, ya que, gracias a.la misma.tecnologia, existen. personas. que ofrecen un.....
' servicio, publicitario al dia, es decir sin ningin 1po.. de estudio de mercado previo 0 sin
partir de las necesidades de la empresa. El resultado de esto son productos mal utilizados

o simplemente desechados porque no se acercan a lo que realmente exige el contratista.

-~ MC- Cotnercializadors, €impresa que s parte del-problema planteado; debido aque
“para” 1a""presentaci6n'“de“'SU"'portafoiiO' ‘tampoco-se-ha - indagado- o-hechoninguna
investigacién de mereado para-saber qué tipo-de-articule-o-producto publ-icitario-generaré---
............ un.impacto a gran-escala en-las.ventas. del sector-automotriz.. A sabiendas que cada.upo......
| _de. estos. locales, apuntan a un. diferente. target group, Jos. productos. publicitarios €0 su......
gran mayoria, no_van dirigidos clientes especificos, que son quienes manipulan los

productos ademas penmten reﬂejar si_funcioné o no el tipo de material o producto
anahzar segun datos hlstoncos que amculos son los que se ut111zan de acuerdo al
mercado (aceltes llantas repuestos vehlculos camiones, motoclcletas entre otros) para

”poder plantear un portafoho adecuado

0878758

Edcian Aatorizada
15.000 ejemplares
£65.501 -830.500

Nﬂ
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El portafolio de productos ha %%%90 basicamente con articulos de mayor

rotacién que las empresas han mantenido durante algunos afios. Con esta base, se

.....................

“eqiierids por el cligiite.

- 2.3. Pregunta de investigacion

—; Como se “puede méj‘orar 1a “adaptacion del portafolio de productos de MC
----------------- Comercializadora-a los objetivos-de campafias-publicitarias-de los clientes del'mereado -

.................. automotriz-de-Cuenca?—

) i Res“men e

_..Enla actualidad, el marketing es una.de.las. principales herramientas para el progresa.....
_empresarial, Es por esto que la presente investigacion. plantea una ge_:.stié.r.l...del portafolio
_____automotnz Tiene el ob]euvo de organizar el porta.foho de productos para mejorar el

d1recc10nam1ento a los diferentes segmentos del mercado automotnz en Ia c1udad de

Cuenca.
................. E étado de] arte

Edicion Autorizada
15,000 ejemplarés Ne 0 8 7 8 7 5 7
865.501 - 880.500
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En la edad media, se claboré%{%@qe consistia en grabar manuscritos en
planchas de madera, lo que permitia tener un sin nimero de reproducciones en

aparezca la pubhc1dad

...... empresas dedicadas exclusivamente a la publicidad. Ya.en el siglo XX, surgenlos.medios.

atin superar los carteles y los periédicos (Berrezueta, 2015).

penodlcos y rev1stas de la época, 10 que permltlo que conjuntamente con la modermdad

-------------- Ya por-el- 31g10 XIX;-Ja-Revolucién-Industrial- provecd- que-las-empresas- compltan--- .

..entre si. para atraer.una.mayor.cantidad- de_clientela..Con.esto. aparecieron las.primeras......

_ radiales y visuales, muy utilizados en la época. Pese a esto, la publicidad en si no logré

- B la actuatidad y gracias 4l avance tecriolspico; ta publicidad ha sufridoun cambio

-publicitario. En esta-base; se-utilizan muches-medios para lograr-que el producto llegue. -
..l cliente, especialmente mediante el internet sealcanza una mayor.cantidad de gente sin

__limite de espacio y.en poco tiempo..

Partiendo de estos antecedentes, MC Comercializadora es una empresa nueva en el

‘mercado, qué se especializa en markeéting con material POP (gorras, camisetas, esferos,

Tetel), que eén este poco tiemipo cuenta ya con una ¢clientela de thias de cificuenta empresas

~~que-utilizan su-forma “publicitaria.- Al ser nueva-en el -mercado, estd-en—constante-

evolucibn-de su portafolio-con productos-que-partan-de Jas necesidades-de-cada empresa

....... para atraer.o-mantener.la clientela. ... ...

producto o servicio.

comprar algo entre varias propucstas. Su ob_]etlvo es mformar, persuadu recordar un

Plan-de marketing.- De-acuerdo-a-Castro (2007); la-idea- del-plan-de-marketing -es-

. definir la.mejorforma.de. dirigirse-a.los clientes actuales y.de.atraer.a.otros. También

...... puede ayudar a decidir a qué tipas de clientes debe orientarse, cOmO. PONETSE. 1. contacto . .

Edician Autorizada
15.000 ejemplares Ne° O 8 7 8 7 5 6
265501 - B80.50C
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con ellos y como realizar un segﬂllf %%@Presu‘itados con el fin de averiguar los

métodos que contribuirian a aumentar su volumen de negocio Debe contener suficiente

'”mmmmmmmmﬁncmmmzmn}

_ Para empeza: el plan hay que tener en cuenta las cuatro "P" del marketmg producto,

 cuando se uuluaban diferentes medios para atraer clientes a 1 los puntos de venta que en

e&a tlemp-o eran merrcados Hasta hoy, el P O.P.noha camblado mucho en concepto pem

~ 2.7. Objetivo general

“Organizar &l portafolio dé'ﬁfﬁdﬂﬁ[ﬁ'ﬁ'pafﬁ"ﬁéjofﬁf'él'&iréﬁﬁiﬁﬂaml' hierito a log diferentes

0878755

Edicién Autorizada” .
L. 15000 eemplates - - N°
£65.501 - 880,500
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UNIVERSIDAD

2.8. Objetivos especificos DEL AZUAY

1. Analizar el mercado automotriz y determinar los diferentes segmentos de esta

1ndustria cnlaciudadde Cuenca oo e e e e B i S

3. Establecer-diferentes -estrategias-para-una- éptima- direccion- del-portafolio-de la--

empresa.en.bage,.a.su.s.(;l.ieﬂte.sr..

R _La metodologia que utilizaremos. partird.de. efectuar una investigacion de.mercada...

dentro de la industria_automotriz en la ciudad, de Cuenca, para lo cual se realizard un___

clasuﬁcadas Con estos datos se lograra anahzar y catcgonzar los datos obtemdos y con

ello, tener en cuenta los dxfercntes nlve.les en los que se manejan estas mdustnas con un

criterio técmco

El primer paso-a Seguir en.esta.investigacion serd el-anélisis y organizacién del .

...... portafolio de productos p.ublicitarios de MC.Comercializadora. Con esto.se lograra una .

0878754

Edicion Autorizada -
-15 600 ¢jemplares
865.501 - BA0.500
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Ademas, este es un trabajo de“l&%&%@ﬁomde se utilizaran fuentes primarias y

secundarias. En las fuentes primarias se haran entrevistas a personas que cumplen

estrategla ‘de producto “ofrecido para la ca.mpana publicitaria. También, se espera

""'personalizax todo el proceso "desde Ta cotizacién hasta la post-venta v asf, crear un orden

‘esperd aleatizar una fidelizacion de Tas cuentas existentes y los futuros chentes;“dando
.....con..ello.m SCI'VICiOde’lebliCIdadintegral L L R R T i i e i i et

2.11. Supuestos y riesgos . |

iy Nega’tlva de .103 p&Fthl'p&ﬂtCS haela las eﬂcuestas ............................. 0 e e S B o Ep S A

e Participantes que brinden informacién falsa.
--e--Empresas -automotrices - no -hayan - utilizado productos del -portafelio -de - MC
..Comercializadora. ... S S R T,

0878753

Edicion Autarizada . -
15.000 ejemplares Ne
865501 - 880.5C0
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Costo (USD) .

Justificacion

T

Textos Axicds: $70.00

: tene:r mmo basa dc mfunnamﬁn v

-

"Material utilizado para elaboracion de
-t sfitios, copias, esferos, sobres; eiitre
‘otros;Estos “son mecesarios para’la
-1 producci6n de la-tesis-en su totalidad: -

“{ Portafolio virtual

1 1La elaboracion dé un ”’ﬁﬁﬁﬁf@li'ﬂ
| virtual, que constard de fotografiasen{

hacer la cartera digital completa. ...

I TOTAL ' '

$1060.00

Blbllograﬁa ﬂsaca “quﬂnda para

| Copias_ para la...alahuraci;ﬁu...da..;ada
| encuesta, que seran aplicadas a 200 |

| personas més el traslado. 1

| alta resolucién, materiales-a publicar- |-~

y-un- disefiador- que-se. encargard -de |

Edicion Autonzada

15.Q00 ejemplares 0 8 7 8 7 5 2

865.501 - 880.500
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. UNIVERSIDAD
2.14. Esquema tentativo DEL AZUAY

INTRODUCCION

(" APTTULUI

I'Mr‘:h teﬁrid-}}rlnieiédﬂlﬁgico ........... T ——— R LT R R TR T RS R T B L
l:‘lLﬂs hmﬁmiﬁmﬁs ﬂﬁiﬂvﬁﬁgﬂni’ﬁn'ﬁ‘mendﬁsa lmﬁhjﬁﬁvﬁs ......................... R ——

361Categoma¢mn]“.,,nﬂs L S e S A

......&ﬁ‘z.(;a.tegqgizaciﬁn.pesadqs..___ e e s e T L i e

Edicidn Autanzada
15.600 ejemplares Ne&
§65.501

0878751

- BBO.50C
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CAPITULO IV: ESTRATEGIAS PARA UNA 'OPTIMA DIRECCION DEL

especifico

[ Objetive. ... .| Astividad ...}

Resultado esperado

sector.

portafolio de MC | encuestas.

Investigar si el | Aplicacion

los  productos |

sirvieron o no en el

| Segmentar y { Ubicacién de los
organizar lineas de’| diferentes”

“productos queé MC productos qiie MC”

"""" -Comercializadora ™|

i Oﬁ‘CCC'CnC’l ---tiene""-"-"-en ..........

Saber
"ﬁfiiaﬁéfaé“éﬁéﬁf& ensu|

potaLolic

con qué

MC"

Edigion Autorizada
15.G00 elemplares
8685.501 - BE0.5C0
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'_lfrortafolid para el

sector automotriz.

[Establecer | Elaboracion de la | De acuerdo a_ las | Siete semanas_ |

| diferentes | propuesta  del | encuestas, formar un

estrategias para un | proyecto. nuevo ponafu]io o

6ptim0 desarmllu mantener el :msmo

--------- Berrezueta; G- (2015). Disefio-de una-campaiia publicitaria para posicionar € inerementar-

__las.ventas .de. los.productos "El.Samén" en el.Cantén Naranjal. .Universidad

Politécnica.... . . . Saleciana...... . . Obtenido ... B <

 hitps://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/9040/ 1/UPS-G1000797.pdf

0878749

Edician Auterizada
15.000 ejemplares
“B65.501 - §80.500
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MC comercializadora

Cuenca, 20 septiembre de 2018

ta Empresa MC comercializadora, con su representante legal el Sr. Juan Diego Mora
Calle con C1.0104875570 autoriza a fos Sefiores Juan Diego Mora Calle con Ci.
0104875570 y Daniel Cordova Malo con Cl. 0103897674 a dar informacién y usoc de ia
misma para la elaboracion del desarrolio del Protocolo de Trabajo de Titulacion titulado
“Gestién del portafolio de productos publicitarios que ofrece la empresa MC
comercializadora para el Sector Automotriz de la Ciudad de Cuenca-Ecuador”

Atentamente, ;

—f ——

MC comercializadora

CUENCA.- ECUADOR

Av, Pedro de Mercado 2-110
Teléfono: {593) 992807860

mec_comercializadoro@hotmoi.com



\ . |Ciencias de la
TR | Administracitn

3 Facultad Oficio Director: Revision protocolo

Cuenca, 25 de septiembre de 2018

ingeniero,

Oswaldo Merchén Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo, Econ. Mgs. Paul Fernando Vanegas Manzano informo que he revisado el protocolo de
trabajo de titulacién previo a la obtencién del titulo de Ingeniero Comercial, denominado
“Gestion del portafolio de productos publicitarios que ofrece la empresa MC comercializadora
para el Sector Automotriz de la Ciudad de Cuenca Ecuador”, realizado por los estudiantes fuan
Diego Mora Calle, con codigo estudiantit 62316 y Daniel Cérdova Malo, con cddigo estudiantil
62334, protocolo que a mi criterio, cumple con los lineamientos y requerimientos establecidos

por la carrera.

Por lo expuesto, me permito sugerir que sea considerado para la revisién y sustentacion dei
mismo,

Sin otro particular, suscribo.

Atentamente

Econ. Mgs. Paul Fernando Vanegas Manzano



~ Decano de la Faculta de Ciencias de la Administracién

®

UNIVERSIDAD  cuneca 19 de Septiembre del 2018
DEL AZUAY

Ing. Oswaldo Merchan Manzano

estud:ante de Ia carrera de Admlnlstracmn de Empresas, de la facultad de Ciencias de la

- Administracién; yo Daniet Cordova Mato con-codigo estudiantil Ua062334; estudiante dela-—— -

empresa MC comercualtzadora para eI sector automotnz en Ia cmdad de Cuenca Ecuadon"

carrera de Administracién de Empresas, de la facultad de Ciencias de la Administracion el

motivo de la presente es pedlrle muy comedldamente que por favor nos apruebe el disefio de
nuestro- proyecto-de titulacién “Gestion det portafolio de productos publicitarios que ofrecela

15000 ejemplares e n R .Cl :)! 6 ? 9

865 501 - 880.500 AL hiend

Saludos
Atentamente
; ¥ g a ./L
h . . ) :
’ ot et T
. - e e A T o R NN . o L e O S
B |- SR e B P
F l -?.3-'{-""! _,/
o R N s e P o i M i R e e ." ..............................................
Juan Dlego Mora Calle Daniel Cérdova Malo
I T RS e R s
Edicidn Autorzada
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