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RESUMEN

Debido a las cambiantes necesidades del ser humano, las organizaciones se
ven obligadas a mejorar continuamente, es por ello que esta investigacion tiene
como finalidad elaborar un plan de marketing para contribuir en el posicionamiento
de carcasas personalizadas con tecnologia lenticular de la empresa Arte WG en la
provincia de Pichincha, Arte WG es una empresa nueva que lanzo un producto
innovador al mercado en diciembre del afio 2020 y que a su vez se enfrentd a la
problematica que usualmente afecta a los emprendedores de nuestro pais, que es no
tener establecido un plan de marketing, para ello se realiz6 un andlisis interno y
externo para identificar cada una de sus fortalezas ,oportunidades, debilidades y
amenazas. En el desarrollo del mismo se realiz6 un enfoque mixto analizando los
datos de manera cuantitativa y cualitativa, se emple0 la investigacion descriptiva ya
que la finalidad de esta es pormenorizar las caracteristicas que deben poseer los
consumidores, y la investigacion exploratoria que permite analizar un problema y
plantear una solucion. Para determinar el tipo de estrategias a implementar en el
plan de marketing se realiz6 una encuesta, misma que permitié conocer el
posicionamiento que el producto tenia en la comunidad, los datos obtenidos en
dicha investigacion se utilizaron para disefiar estrategias de marketing que le
permitieron a la empresa incrementar sus ventas, dar a conocer la existencia de
carcasas personalizadas en el mercado, satisfacer los deseos de los clientes mas
exigentes, e inclusive se concretd la venta al por mayor de las carcasas con
comerciantes de la provincia de los Tsachilas y también con comerciantes de
carcasas en el sur de Quito.

PALABRAS CLAVE

Plan de marketing, posicionamiento idoneo, mercado, estrategias de marketing,
carcasa lenticular.



ABTRACT

Due to the changing needs of the humans, organizations are forced to
continuously improve, that is why this research has to develop a marketing plan to
contribute to the positioning of personalized casings with lenticular technology
from the company Arte WG in the Pichincha province, Arte WG is a new company
that launched an innovative product on the market in December 2020 and which in
turn faced the problem that usually affects entrepreneurs in our country, which is
not having an established plan for marketing, for this an internal and external
analysis was carried out to identify each of this strengths, opportunities, weaknesses
and threats. In its development, a mixed approach was carried out, analyzing the
data in a quantitative and qualitative way, descriptive research was used since its
purpose is to detail the characteristics that consumers should have, and exploratory
research that allows analyzing a problem and propose a solution. To determine the
type of strategies to be implemented in the marketing plan, a survey was carried
out, which allowed knowing the positioning that the product had in the community,
the data obtained in said investigation were used to design marketing strategies that
allowed the company to increase its sales, publicize the existence of personalized
carcasses in the market, satisfy the wishes of the most demanding customers, and
even sold carcasses wholesale with merchants from Los Tséchilas province and

also with merchants of carcasses in the south of Quito

KEYWORDS:

Marketing plan, positioning suitable, market, marketing strategies,
lenticular casing.

Msc. Katherine Diaz
Aprobado



INTRODUCCION

Este trabajo de investigacion tiene como finalidad elaborar un plan de
marketing que permita el posicionamiento de carcasas personalizadas con
tecnologia lenticular de Arte WG, mediante el desarrollo de diversas estrategias de
marketing que permitan dar a conocer el producto existente en el mercado y lograr
con ello el crecimiento de la empresa, emprender va mas alla de solo ofrecer un
producto al mercado, es concretar una venta ofreciendo algo de valor que permita
satisfacer una necesidad, un deseo mediante un intercambio obteniendo beneficios
mutuos. Con la finalidad de obtener una posicion rentable y sustentable dentro del

entorno competitivo.

Este plan de marketing sera aplicado en la empresa Arte WG, ubicada en
Guamani debido a que esta ofrece un producto totalmente innovador y requiere de
apoyo para dar a conocer el producto al mercado, ya que no cuenta con las
estrategias adecuadas de marketing que permita dar a conocer sus productos, un
emprendimiento exitoso favorece su desempefio a lo largo de su trayectoria, ya que
permite la expansion del mismo en diversos lugares de la provincia y también a

nivel nacional.

Es importante realizar un plan de marketing porque este permite identificar
si se estan alcanzando los objetivos planteados, tomar las medidas correctivas
analizando cada una de las estrategias aplicadas en la empresa, con la finalidad de
optimizar los recursos designados para la implementacion del proyecto y obtener
resultados positivos que lleven a la empresa a ocupar un lugar privilegiado. Por otro
lado, identificar si el plan aplicado esta dando los resultados esperados.



Antecedentes

Un plan de marketing segun refieren, Quintero y Garcia y Medina (2014) es
la planificacion estratégica del procedimiento administrativo que tiene como
intencidn el desarrollo y mantenimiento de una posicion de las organizaciones en

las cambiantes oportunidades que presenta el mercado.

Las grandes empresas mundiales se ven obligadas a adaptar estrategias
sociales de marketing, para lograr una presencia que les permita tener solidez
alrededor del mundo y adaptarlos a los diversos lenguajes para atraer los diferentes
grupos de personas.

Estudios recientes realizados por Robson (2019) de la BBC plantea que el
marketing es una técnica que disefia estrategias no solo para vender un producto o
una marca de mayor costo, sino que también es empleada para la contratacion de

personal, en asistencia sanitaria y hasta en el marco de la politica.

Las estrategias de marketing son empleadas con el fin de lograr la
sostenibilidad de las organizaciones mediante el posicionamiento de un producto o
servicio en la mente de quienes lo consumen, para ello es necesario planificar y
disefar tacticas acordes a los cambios del entorno que permitan mantener un bien

tangible o intangible dentro del mercado.

Arteaga y Coronel y Acosta (2018) de la revista Espacios mencionan que
muchas organizaciones de Ecuador entre ellas las MiPYMES disefian estrategias de
marketing, para dar a conocer sus marcas y productos, con la finalidad de captar la

atencion y fidelidad de los consumidores en el mercado.

En Ecuador el motivo principal que impulsa a las organizaciones a elaborar
un plan de marketing es justamente lograr el posicionamiento de su marca, bien o
servicio ofertado haciendo uso de las tecnologias de la informacién, con la finalidad

de generar beneficios futuros.

La aplicacion de estrategias de marketing paso de ser una accién de segundo

plano, a ser un acto de vital importancia para las organizaciones del pais, ya que



estas permiten el incremento de ingresos, teniendo en cuenta que solo empleando
tacticas de ventas inteligentes las empresas logrardn mantenerse en pie en el

mercado, caso contrario desapareceran.



Justificacion

El presente proyecto tiene como objeto la recopilacion y analisis de la
informacion recabada en el instrumento aplicado en la investigacién, cuyo fin es la
identificacion del publico objetivo al que se ofertara carcasas personalizadas con
tecnologia lenticular y el lugar que el producto ocupa en el mercado en la actualidad,
para disefiar el plan de marketing, haciendo uso de tacticas que permitan el
posicionamiento del mismo, aprovechando los recursos tecnologicos, utilizando las
redes sociales que seran los medios en los cuales se aplicaran todas las estrategias
propuestas, para que los interesados puedan conocer los beneficios del bien ofrecido

y que el beneficio sea mutuo.

Con ello se pretende solventar el problema latente con el que la empresa se
encuentra para posicionar el producto en el mercado, logrando incrementar de
manera considerable el tréfico de informacion lo cual le permitird lograr un
incremento en la cartera de clientes, solucionando el dilema de los usuarios a la hora

de comprar una carcasa personalizada.

Este plan ayudara a la sociedad dando a conocer el producto con el cual se
pretende satisfacer la necesidad existente de un producto personalizado, donde sean
ellos quienes decidan qué es lo que quieren ver detrds de su movil, ya que el
producto es totalmente individualizado al gusto de quienes lo demanden, teniendo
en cuenta que cada persona es unica y merece exclusividad a la hora de realizar una

compra. Arte WG lo hace posible, beneficiandolos con este producto.



Objetivos

Objetivo General

Disefar un plan de marketing para el posicionamiento de carcasas personalizadas

con tecnologia lenticular de la empresa Arte WG. en el sector de Guamani.

Objetivos Especificos

Seleccionar el publico objetivo para la identificacion del lugar que el
producto ocupa en el mercado en la actualidad, reconociendo posibles
escenarios de posicionamiento.

Implementar estrategias de marketing del producto haciendo uso de redes
sociales, para el posicionamiento del mismo logrando con ello la
incrementacion de la cartera de clientes.

Establecer un plan de marketing promocionando el producto que permitan

el posicionamiento e incremento en la cartera de clientes.



CAPITULO |
MARCO TEORICO
Bases tedricas

Monferrer (2013) “sostiene que el marketing es una ciencia que remonta sus
origenes a inicios del siglo XX utilizado como una practica de comercio, asociado
a actividades de suplencia o de negocio orientadas hacia el comprador identificando
a quienes quieran comprar su producto” (p.14). Permitiendo dar un giro a los

negocios e ideas de intercambio, propiciando su estudio y desarrollo a profundidad.

Mullins y Walker y Boyd y Larréché (2007) sostienen que un plan de
marketing es un documento escrito en el que se detallara la situacion de actualidad
con relacion a los clientes, competencia y el ambiente externo de la organizacion,
dando a conocer guias para lograr metas, toma de accion y asignacion de recursos
econémicos para el periodo de planeacion ya sea de un producto o servicio
propuesto (p.20)

Kotler y Armstrong (2013) “Sostienen que un plan de marketing es la
técnica utilizada por las empresas para la creacién de valor para sus clientes y
generacion de relaciones que fortalecen el intercambio de interés con los clientes”
(p. 35). Por esta razon las empresas aplican el marketing como una medida
estratégica para anclarse en la mente de los consumidores y con ello lograr obtener
su confianza creando relaciones duraderas con los clientes, ya que permite
posicionar una marca o un producto en la mente de los consumidores. Las empresas
ponen todo su empefio en entender a los clientes agregando valor extra al bien que
ofrecen y con ello lograr captar su atencion, esta captacion se ve representada en las

ventas, utilidades que la empresa ha generado al finalizar el periodo.

Por otra parte, Kotler y Kartajaya y Setiewan (2020) consideran que “en la
época actual en la que vivimos en la que mundo tiene a su disposicion alta
tecnologia, las personas desean un valor agregado en sus adquisiciones, mientras

mads sociales son mayor es su anhelo por la exclusividad” (p. 13). Por ello las



empresas hacen uso de recursos tecnologicos para ponerse en contacto con los
consumidores a travées de redes sociales, tomando en cuenta la opinion de quienes
adquieren bienes o servicios, de aqui nace el término prosumidor donde interviene
la organizacion y por otro lado consumidores expertos, que son quienes sugieren

aquellos cambios que consideran oportunos para la personalizacion de un bien.

Sainz (2013) manifiesta por otro lado que “el proceso de marketing no es
mas que una fijacion organizacional que contempla que el éxito de la organizacion
es sostenible si esta enfocada en la satisfaccion de carencias existentes en la
actualidad y futuras de los clientes, consumidores o usuarios de manera eficiente”
(p. 33). Por esta razon las organizaciones emplean estudios de mercado con la
finalidad de identificar los requisitos de los clientes y con ello satisfacerlas en su
totalidad, la técnica del marketing colabora en fijar todo impulso hacia los
consumidores con la finalidad de dar a notar y familiarizar un bien o servicio en el
mercado y lograr su posicionamiento con la aplicacion de estrategias de marketing

para lograr la obtencién de objetivos estratégicos planteados por la empresa.

Empleando las palabras de Conrad (2009). “El marketing es un método
empleado para la promocion de una empresa, desde su produccion hasta el lugar
donde los clientes compran de manera regular un bien o servicio e inician su
patrocinio” (p.6). La técnica del marketing es aplicada con la aspiracion de dar a
notar los beneficios que un producto o servicio brinda al mercado y la contribucion

de este hacia el cliente para que este decida adquirirlo.

Lambin y Galluci y Sicurello, (2009) afirman que el proceso de marketing
es la pericia compuesta de dos matices, teniendo por un lado el marketing
estratégico y por otro lado el marketing operativo. ElI marketing estratégico esta
basado en el anélisis de escasez, dando solucion a un dilema existente que un
producto o servicio exterioriza, ofreciendo una solucién a través del uso
tecnoldgico. EI marketing estratégico persigue los cambios del mercado e identifica
los segmentos de bienes existentes presentando grandes ganancias monetarias e ir
evaluando sus beneficios. EI marketing operativo es la técnica orientada al accionar,
planeacion a mediano y corto plazo con la finalidad de incrementar la participacion

del mercado, haciendo uso de estrategias anexadas al marketing mix que se



compone de producto, precio, plaza, promocién, describiendo los objetivos,
posicionamiento, procedimiento y presupuesto, su principal funcion es la

generacion de ingresos en ventas.

Para la ejecucién adecuada de un plan de marketing es necesario realizar un
estudio de mercado McDaniel y Gates (2016) mencionan que la funcidn de este esta
basada en conectar al comprador, al usuario y al pablico con el vendedor mediante
la informacion. Comprendiendo la identificacidn, recopilacion, analisis, difusion,
uso sistematico y objetivo de la informacién, con la finalidad de contribuir a la
administracion en la direccién de los procesos relacionados con el estudio en
cuestion y oportunidades del marketing para identificacion de necesidades no
satisfechas. (p.26) La investigacion ayuda con informacion precisa que se toma

mediante un analisis previo basado en la realidad.

Armstrong y Kotler (2013) refieren a la segmentacion de mercados como la
“técnica para fraccionar el mercado en grupos pequefios que deben cumplir ciertas
particularidades y conductas establecidos por la empresa, acorde a los deseos de
compra de los clientes” (p.79). Todo esfuerzo estara orientado hacia los clientes

para dar a conocer un producto o servicio ofertado por la empresa en el mercado.

Malhortra (2008) enfatiza que la competencia estd dada por todas aquellas
organizaciones que ofertan bienes o servicios de igual o similares caracteristicas, es
por ello que se debe recopilar y analizar la informacion acerca de las empresas que
conforman la competencia y difundir la informacién encontrada para la toma de
decisiones (p. 16). Por lo tanto, es bueno que exista competencia en el mercado ya
que eso indica que el giro del negocio es bueno y existe lugar para todos.

Fischer y Espejo (2011) refieren que “las redes sociales son plataformas
digitales constituidas por comunidades, establecidas por diversos usuarios y
organizaciones con la finalidad de relacionarse entre si en plataformas de internet”
(pag.20) lo que es muy beneficioso ya que los individuos no tienen necesariamente
gue conocerse antes de mantener contacto, las redes sociales son de gran ayuda para

el posicionamiento de las empresas.
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Kotler y Armstrong (2013) refieren al cliente como la persona que a cambio
de un pago recibe un bien o servicio de una organizacion, por tanto, son la base de
la empresa, ya que cuanto mas leales sean los clientes més rentables es la empresa,
y mientras mas aumenten los clientes mejor sera el desempefio de la empresa (p.
99). Por esta razén las organizaciones ponen al cliente en primer lugar ya que sin

ellos no hay organizacion.

El posicionamiento es un agente relevante para las organizaciones, ya que
este permite que las organizaciones se mantengan a flote en el mercado. Julia (2015)
manifiesta que “el posicionamiento es el camino basico para lograr diferenciarse de
manera relevante y que sin diferenciacion es posible que las marcas desaparezcan”
(p. 15) el posicionamiento es el lugar que ocupa en la mente de los consumidores
un bien o un servicio con relacion a sus necesidades obtenido como resultado de
una estrategia disefiada especialmente para proyectar una imagen en especifico ya

sea de un producto, servicio, marca, idea 0 una persona.

Por otro lado, Trout y Ries (2002) sostienen que “el posicionamiento es un
sistema organizado que permite encontrar ventanas en la mente, para que las
personas se enamoren de un producto o servicio” (p. 30). Para lograr un buen
posicionamiento es necesario crear un nicho de mercado en él se enfocaran todas
las estrategias para posicionar un producto o servicio personalizado que se
diferencie de todos y aporte ese valor agregado que todos buscan obtener de un bien

0 servicio.

Fespa (2015) sostiene que la tecnologia lenticular es una forma de
transformar una impresion estatica en un medio dindmico e interactivo, en el que se
invita al usuario a participar en la experiencia. La misma que se logra al combinar
una serie de graficos preparados especialmente entrelazados, con una lente
lenticular, en funcién del &ngulo de vision, el participante podra ver como aparecen
diferentes imagenes debido a que se crea diferentes efectos a la hora de visualizar

las imagenes tratadas.

Para el desarrollo de este proyecto se empleara un plan de marketing

mediante el desarrollo de estrategias que permitan el posicionamiento de carcasas
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personalizadas con tecnologia lenticular de la empresa Arte WG. en el mercado

objetivo, con la finalidad de mantenerse en el mercado e incrementar las ventas.

Definicion de términos basicos
Plan de marketing

Kotler y Armstrong (2013) refieren que el plan de marketing es el proceso
mediante el cual se aplican tacticas para el logro del posicionamiento de un bien o
servicio, con el fin de obtener rentabilidad, la funcién relevante del marketing es
ocuparse de los clientes. EI marketing es la diligencia de vinculos con los clientes,

atrayendo a los clientes mediante la invitacion de ofrecer un valor superior. (p. 35).
Marketing estratégico

Mufiiz (2014) refiere al marketing estratégico como el procedimiento en el
cual se analiza la escasez que existe en el mercado, localizando nuevos segmentos
de mercado, identificando segmentos potenciales, orientando a las empresas a crear
un camino o ruta para lograr sus objetivos brindando soluciones al comprador. Este
tipo de marketing es imprescindible para que la organizacion sobreviva y se

posicione (p. 41).
Marketing operativo

Mufiiz (2014) refiere al marketing operativo como la técnica que se fija la
organizacion hacia la toma de accion a corto y mediano plazo, considerando
exclusivamente al segmento seleccionado, teniendo en cuenta a los agentes que
componen el marketing mix o lo que se conoce como las 4 P como producto, cuya

finalidad es alcanzar los objetivos propuestos por la organizacion (p. 42).
Segmentacion de mercado

Prieto (2009) afirma que la segmentacion de mercado no es otra cosa que
la seleccidon del mercado en grupos pequefios de personas con particularidades y

semejanzas, es decir la clasificacion de clientes en grupos que comparten y exigen

12



requisitos similares o parecidos con la finalidad de dirigir todos los esfuerzos de

marketing hacia ese grupo de personas (p. 32).
Posicionamiento

Ibafiez y Manzano (2008) afirman que “el posicionamiento es el arte de
disefiar una oferta e imagen de una organizacién, brindando una proposicion de

valor Unica con la finalidad de ocupar un lugar en la mente de los consumidores”

(p. 1).
Mercado

Kotler y Armstrong (2013) mencionan que el mercado es un conjunto de
personas con exigencias e intereses similares, conjunto de todos los compradores
reales y potenciales ya sea de un producto o servicio que comparten un deseo en
particular y estan interesadas en la compra de un producto o servicio con la finalidad
de obtener los beneficios que brinda y que puede obtenerse mediante relaciones de
intercambio (p. 38).

Cliente

Pilco y Ruiz (2015) mencionan que el cliente es la persona que responde a
necesidades del momento y esta dispuesta a realizar una transaccion a cambio de
recibir un bien o servicio ofertado por una organizacion, el cliente es quien da una

respuesta rapida y de interés frente a un bien o servicio ofertado (p.76).
Producto

Kotler y Armstrong (2013) mencionan que producto es la composicién de
productos o servicios que son ofrecidos en el mercado para su adquisicion cuya
finalidad es satisfacer una necesidad u deseo, puede Ilamarse producto a un bien o
servicio, persona, lugar, organizacion, idea el producto debe ofrecer mayor calidad,

mejor desempefio e innovacidn de sus caracteristicas (p.40).
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Precio

Monferrer (2013) refiere al precio como la transaccion que se realiza a
cambio de algo, este puede ser pago en efectivo, tarjeta de crédito, el precio es la
representacion del valor que el producto tiene en el mercado de manera que permite
recuperar los costos de produccion y obtener una rentabilidad por el mismo, es la

cantidad de dinero que se cobra por un bien o servicio (p. 105).
Promocion

Godin (2019) refiere a la promocion como el medio que permite dar a
conocer un bien o servicio de manera directa mediante los diferentes medios de
comunicacion y permite llegar al segmento deseado mediante la difusiéon de la

publicidad, la promocion permite poner en contacto al oferente y demandante (p10).
Plaza

Kotler y Armstrong (2013) refieren a la plaza como el “lugar fisico o virtual
donde un productor pone a disposicién del cliente su producto para que pueda ser

adquirido por quienes lo demanden” (p.85).
Competencia:

Kotler y Keller (2012) refieren a la competencia como el “grupo de ofertas
rivales reales y con gran potencial, asi como aquellos componentes que los

compradores consideran a la hora de realizar una compra” (p.11).
Redes sociales

Muhiz (2014) menciona que las redes sociales son plataformas digitales
formadas por individuos que comparten intereses y que brindan acceso a
informacion de validez fuera de los medios de comunicacion tradicional. (p.28).
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Tecnologia lenticular

DP produccion grafica (2020) lo refiere como el “tratamiento de dos
imagenes que permite crear diferentes efectos en el momento donde los

consumidores visualizan las iméagenes tratadas” (p.
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CAPITULO Il
METODOLOGIA Y DESARROLLO DEL PROYECTO

Disefio metodologico

Para el desarrollo del presente proyecto se empleara un enfoque mixto ya
que se analizaran de manera cuantitativa y cualitativa los datos que seran obtenidos

con el fin de mitigar los niveles de error en la investigacion.

Hernandez y Ferndndez y Baptista (2014) Refieren que la investigacion es
el conjunto de actividades sistémicas, criticas y empiricas que se aplican al estudio

de un fendmeno.

Hernandez y Ferndndez y Baptista (2014) exponen que un enfoque
cuantitativo es utilizado para la recopilacion de informacion con el fin de demostrar
hipbtesis basadas en la medicién numérica y el andlisis estadistico para instaurar
pautas de comportamiento y evidenciar teorias. (p. 37). Es por ello que se aplicara
este rumbo para la recoleccion y evaluacion de los datos encontrados en la técnica

que se ejecutara.

Enfoque cualitativo para Hernandez y Fernandez y Baptista (2014) refieren
que es utilizado para recolectar y analizar datos con el fin de perfeccionar las
preguntas de investigacion o de manifestar nuevas interrogantes en el proceso de la
indagacion. (p. 40). Este encausamiento sera aplicado ya que permite conocer
cuéles son aquellas cualidades que sobresalen y gustan a los usuarios del producto,

para aplicar estrategias de posicionamiento.

Malhotra (2008) refiere que un disefio metodoldgico es un plan o sistema
para efectuar un proyecto de investigacion, en el cual se especifican los detalles de
los procedimientos que seran necesarios para la obtencién de la informacion que se

requiere para la estructuracion y solucién de problemas (pag. 116)
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El tipo de investigacion que se utilizara para el progreso del proyecto seré la
investigacion descriptiva porque que esta permite describir las caracteristicas de
grupos concernientes, como los consumidores, calcular el porcentaje de unidades
de una poblaciéon determinada, definir la percepcion de las caracteristicas del
producto, determinar la intensidad en que las variables de marketing se encuentran
asociadas y por ultimo hacer predicciones especificas sobre las ventas, con el fin de

aplicar un plan de marketing efectivo.

Otro de los tipos de investigacion que se aplicara sera la investigacion
bibliogréafica debido a que se analizaran varios autores porque de esta manera se
podra determinar de manera efectiva como se fundamenta y se pone en marcha un
plan de marketing. También se aplicara la investigacion exploratoria porque esta

permite examinar un problema y brindar conocimiento para proponer una solucion.
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Variables y definicion operacional

Tabla No. 1 Variables y definicion operacional

producto, ventaja
competitiva

Uso de Tecnologia
Personal

Competencia

Precio
Calidad

Variables Definicidn conceptual Dimensiones Indicadores | Técnicas item
Variable Mullins y Walker y Producto Calidad del bien
Independiente: Boyd y Larréché (2007) nos Caracteristicas del
Plan de mencionan que es el proceso producto
Marketing social y directivo mediante el Precio Fijacion de precio
cual los individuos y las Descuentos
organizaciones obtienen lo que Método de pago Encuesta Cuestionario
necesitan y desean a través de la | Plaza Mercado objetivo
creacion y el intercambio de Canales de
valor con los deméas (p.5). distribucion
Promocion Camparfias
publicitarias
Promociones
Posicionamient Troud Jack (2002)
o del producto Lugar que ocupa el bien o Target Mercado
servicio de manera diferenciada Necesidades y deseos
en la mente de los consumidores : = : =
(0.3). Diferenciacion del Diferenciacion Encuesta Cuestionario

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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Disefio muestral

El disefio muestral es la técnica que consiste en seleccionar una muestra de
la poblacion teniendo en cuenta ciertas caracteristicas. el disefio muestral que se
aplicard para el estudio sera no probabilistico ya que se tendran en cuenta
caracteristicas especificas como son la edad que se establecera por personas de 25
a 35 afios de edad y demografia, teniendo en cuenta todos estos factores la poblacion

con la que se trabajara sera finita al tratarse de un determinado nimero de sujetos.

Teniendo en cuenta a Malhotra (2008) quien define a la muestra como el
subgrupo de elementos que debe poseer la poblacion seleccionada para que sean
participes en el estudio. Por tanto, la muestra es aquella porcién de la poblacion que
fue seleccionada para el estudio y con la que se lograra adquirir la informacion que
sera utilizada para el progreso del andlisis y con ello se llevara a cabo la medicion
y observacion de las variables que han sido objeto de estudio en este proyecto.

Basado en los datos del instituto de la Ciudad del Distrito Metropolitano de
Quito, segun el Indicador CPV (Crecimiento Poblacional de Vivienda) las personas
que habitan la parroquia de Guamani entre la edad de 25 a 35 afios son 11.528,00

personas entre hombres y mujeres

El calculo de la muestra es elaborado en base a la formula propuesta para
poblaciones finitas, misma que se encuentra establecida en la probabilidad de
aprobacion o repudio para con ello determinar cuél es el tamafio de la muestra, la

formula con la que se obtiene dicho volumen de la muestra es la siguiente:

FORMULA:
Donde

N * Zz*p*q
(N —De?+ (z2xpxq)

n
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Tabla No. 2 Calculo de la muestra

Variables Datos
n= Muestra ?
N= Tamafo de la poblacion 11.528
z= Nivel de confianza 95%
e= Nivel de error de la muestra 5%
p= Probabilidad de éxito 50%
g= Probabilidad a fracasar 50%

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la Investigacion

B 11.528 x 1.962 * 0.50 = 0.50
~ (11.528 —1)0.052 + (1.962 * 50 * 50)

n

14,698 * 3.8416 * 0.50 * 0.50
~ (11.527)2.573 + (3.8416 * 50 * 50)

n

_ 11071.4912
"~ 28.8175 + 0.9604

n

11071.4912

" =729.7779

n = 371.8022829
n =372
La totalidad de encuestas que deben aplicarse para el levantamiento o

recoleccion de la informacidn son 372, mismas que seran aplicadas en la parroquia
Guamani entre personas de sexo indistinto cuya edad oscila a partir de los 25 a 35

afos.
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Recoleccion y analisis de datos encontrados en la encuesta
Pregunta No. 1 Género

Tabla No. 3 Pregunta No. 1 Género

Género Frecuencia

Maculino 173
Femenino 199
Total 372

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

1. Genero

372 respuestas

@ Masculino
@ Femenino

Gréfico No. 1 Pregunta No. 1 Género
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
Anélisis
Acorde a los datos encontrados en la grafica se puede identificar que el
53,5% de los encuestados corresponde al género femenino y el 46,5% es de género

masculino.

Interpretacion
Teniendo en cuenta los datos arrojados en el gréafico es posible decir con
exactitud que de ellos 199 son de género femenino y 173 corresponden al género

masculino.
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Pregunta No. 2 Edad
Tabla No. 4 Pregunta No. 2 Edad

Edad Entre Frecuencia
Afios 25-29 175
Afios 30-35 197
Total 372

Elaborado por: Juliana Roci6 Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

2. Edad

372 respuestas

@ 25a29afinos
@ 30a35afos

Gréfico No. 2 Pregunta No. 2 Edad
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

Anélisis

En el presente grafico los resultados arrojados son los siguientes el 53,6%
de los encuestado tiene una edad de entre los 30 a 35 afos, y el 46, 4% tienen una
edad de entre los 25 a 29 afios.

Interpretacion

Las personas que tienen entre 30 a 35 afios son 197 y las personas con edades
de 25 a 29 afios esta comprendida por 175 individuos segun los datos obtenidos en
el gréfico.

Pregunta No. 3 Ocupacion
Tabla No. 5 Pregunta No. 3 Ocupacion

Ocupacion Frecuencia

Empleado 239
Desempleado 73
Independiente 60
Total 372

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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3.0cupacion

372 respuestas

@ Empleado
@ Desempleado
Independiente

Gréfico No. 3 Pregunta No. 3 Ocupacion
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

Analisis

En la presente grafica se puede evidenciar que el 64% de los encuestados de
momento se encuentran empleadas, en segundo lugar, se evidencia que el 20,1% de
los encuestados se encuentra desempleado y el 15,9% de los encuestados trabaja de
manera independiente.

Interpretacion

Se puede evidenciar en el grafico que dichos porcentajes corresponden a 239
personas empleadas con poder adquisitivo, 73 personas desempleadas y 60 personas

que obtienen ingresos de manera independiente.

Pregunta No. 4 Estado civil
Tabla No. 6 Pregunta No. 4 Estado civil

Estado civil Frecuencia
Soltero 215
Casado 142
Divorciado 15
Viudo

Total 372

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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4, Estado civil

372 respuestas

@ soliero

@ Casado
Divorciado

@ Viudo

Grafico No. 4 Pregunta No. 4 Estado civil
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

Anélisis

En la presente grafica podemos notar que el 57,9% de los encuestados son
solteros, el 38,2% son de estado civil casado y el otro restante que corresponde al
3,9% son divorciados.

Interpretacion

Por lo que es posible decir que los encuestados de estado civil solteros son
215 personas, y casados como se puede evidenciar en la tabla son 142 personas, el
namero de personas divorciadas estd conformada por 15 personas segun los datos
presentados en la tabla.

Pregunta No. 5 ¢Ha escuchado hablar sobre carcasas con tecnologia

lenticular?

Tabla No. 7 Pregunta No. 5 ;Ha escuchado hablar sobre carcasas con tecnologia lenticular?

5). ¢Ha escuchado hablar sobre carcasas con
tecnologia lenticular?

Frecuencia
Si 54
No 318
Talvez 0
Total 372

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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5). ;Ha escuchado hablar sobre carcasas con tecnologia lenticular?

372 respuestas

®si
® No

Talvez

14.6%

Grafico No. 5 Pregunta No. 5 ;Ha escuchado hablar sobre carcasas con tecnologia lenticular?
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

Anélisis

La presente grafica permite identificar que el 85,4% de los encuestados no
ha escuchado acerca de carcasas personalizadas con tecnologia lenticular y solo el
14,6% conoce del tema.

Interpretacion

Por lo que se puede decir que 318 personas no han escuchado acerca de este
producto, mientras que una minoria de 54 personas encuestadas saben de qué se

trata segun los datos obtenidos en el gréfico.
Pregunta No. 6 jLas carcasas con tecnologia lenticular son carcasas

personalizadas con imagenes unicas y exclusivas de su preferencia, que le dan una

impresion 3D! ¢Le gustaria adquirir esta carcasa?
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Tabla No. 8 Pregunta No. 6 jLas carcasas con tecnologia lenticular son carcasas personalizadas con
imagenes Unicas y exclusivas de su preferencia, que le dan una impresion 3D! ¢Le gustaria adquirir

esta carcasa?

6). jLas carcasas con tecnologia lenticular son carcasas personalizadas
con imagenes Unicas y exclusivas de su preferencia, que le dan una
impresidn 3D! ;Le gustaria adquirir esta carcasa?

Frecuencia
Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo
Indiferente 27
De acuerdo 269
Totalmente de acuerdo 65
Total 372

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

6). jLas carcasas con tecnologia lenticular son carcasas personalizadas con imagenes unicas
y exclusivas de su preferencia, que le dan una impresion 3D! ; Le gustaria adquirir esta
carcasa?

372 respuestas

@ Totalmente en desacuerdo

@ En desacuerdo
Indiferente

@ De acuerdo

@ totalmente de acuerdo

Grafico No. 6 Pregunta No. 6 jLas carcasas con tecnologia lenticular son carcasas personalizadas
con iméagenes Unicas y exclusivas de su preferencia, que le dan una impresion 3D! ¢Le gustaria
adquirir esta carcasa?

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores

Fuente: Datos de la investigacion

Anélisis

El 72% de encuestados estd de acuerdo en saber de qué se trata este
producto, mientras que el 17,7% de los encuestados se muestra totalmente de
acuerdo en conocer de qué se trata el producto, el 7,3% de los participantes se
muestra indiferente, el 2% esté totalmente en desacuerdo con ello, por ultimo, el

1% se muestra en desacuerdo no le gustaria conocer el producto.
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Interpretacion

El presente grafico permite evidenciar que 269 encuestados estan de acuerdo

en saber de carcasas con tecnologia lenticular, mientras que 65 personas estan

totalmente de acuerdo en saber de qué se trata, 27 personas se muestran indiferentes

ante ello, 9 encuestados se muestran totalmente en desacuerdo, y 2 se muestran en

desacuerdo ante lo planteado.

Pregunta No. 7 ;Cuénto estaria dispuesto a pagar por este tipo de carcasa?

Tabla No. 9 Pregunta No. 7 ;Cuénto estaria dispuesto a pagar por este tipo de carcasa?

7).¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por este tipo
de carcasa?

Frecuencia
25 Dolares 322
30 Dodlares 27
35 Ddlares 23
Total 372

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

7).;Cuénto estaria dispuesto a pagar por este tipo de carcasa ?

372 respuestas

@ 25 Dolares

@ 30 Dolares
) 35 Dolares

Gréfico No. 7 Pregunta No. 7 ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por este tipo de carcasa?

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

Analisis

La presente grafica arroja los siguientes resultados con relacion al valor

economico que los usuarios estarian dispuestos a pagar, el 86,5% de los encuestados

estaria dispuesto a pagar $25.00 por una carcasa personalizada, el 7,30% de los

encuestados estaria dispuesto a pagar $30.00 por una carcasa, finalmente el 6,20%

de los encuestados pagaria hasta $35.00 por la carcasa.
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Interpretacion

Acorde al grafico es posible conocer que 322 personas estarian dispuestas a
pagar $ 25.00 por la carcasa, 27 personas pagarian $30.00 y solo 23 personas
pagarian $35.00.

Pregunta No. 8 (Con que frecuencia cambia la carcasa de su dispositivo
movil?

Tabla No. 10 Pregunta No. 8 ;Con que frecuencia cambia la carcasa de su dispositivo mévil?

8). ¢Con que frecuencia cambia la carcasa de su
dispositivo movil?

Frecuencia
1 Vez al afio 127
2 Veces al afio 187
3 Veces al afio 0
4 Cada dos afios 58
Total 372

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

8). ;Con que frecuencia cambia la carcasa de su dispositivo movil?

372 respuestas

@ 1 Vezalafio

@ 2 Veces alafio
3 veces al afio

@ Cada dos afos

Grafico No. 8 Pregunta No. 8 ;Con que frecuencia cambia la carcasa de su dispositivo mévil?
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

Anélisis

El presente gréfico evidencia que el 50,3% de la poblacion encuestada
realiza el cambio de su carcasa dos veces al afo, el 34,1% de encuestados cambia
su carcasa una vez al afio, por otro lado, el 15,6% de encuestados cambia su carcasa

cada dos afios.
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Interpretacion

Acorde a los datos obtenidos en el gréfico es posible decir que las personas
que cambian la carcasa dos veces al afio son 187 personas como se evidencia en la
tabla 10, una vez al afio 127 personay cada dos afios 58 personas realizan el cambio

de carcasa de su teléfono movil.

Pregunta No. 9 ;Considera importante la calidad, precio, disefio y utilidad a

la hora de comprar una carcasa?
Tabla No. 11 Pregunta No. 9 ;Considera importante la calidad, precio, disefio y utilidad a la hora

de comprar una carcasa?

9). ¢Considera importante la calidad, precio, disefio
y utilidad a la hora de comprar una carcasa ?

Frecuencia
Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo
Indiferente 32
De acuerdo 258
Totalmente de acuerdo 70
Total 372

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

9. iConsidera importante la calidad, precio, disefio y utilidad a la hora de comprar una
carcasa ?

372 respuestas

@ Totaimente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Indiferente
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Grafico No. 9 Pregunta No. 9 ¢Considera importante la calidad, precio, disefio y utilidad a la hora
de comprar una carcasa?

Elaborador por: Juliana Rocio Giler Flores

Fuente: Datos de la investigacion

Anélisis
En el presente grafico permite evidenciar que el 69,3% estan de acuerdo en

que la calidad, precio, disefio y utilidad del producto son un factor importante a la
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hora de comprar una carcasa, el 18,8% de los encuestados estdn totalmente de
acuerdo con lo mencionado, el 8,5% de los encuestados se han mostrado
indiferentes, el 1,8% de los encuestados menciona que esta totalmente en
desacuerdo con lo mencionado, el 1,6% de los encuestado se muestra en
desacuerdo.

Interpretacion

En el gréfico es posible identificar que 258 personas estan de acuerdo con la
interrogante, por otro lado 70 encuestados estan totalmente de acuerdo con ello, 32
de los encuestados se muestra indiferente, por otro lado 6 de ellos se muestra en
desacuerdo, 6 de los encuestados se mostré totalmente en desacuerdo con la

pregunta planteada.

Pregunta 10 ;Recomendaria a sus conocidos a que compren esta carcasa?

Tabla No. 12 Pregunta 10 ;Recomendaria a sus conocidos a que compren esta carcasa?

10). ¢(Recomendaria a sus conocidos a que
compren esta carcasa?

Frecuencia
Totalmente en desacuerdo 7
En desacuerdo
Indiferente 36
De acuerdo 264
Totalmente de acuerdo 61
Total 372

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

10. jRecomendaria a sus conocidos a que compren esta carcasa’

372 respuesias

@ Totalmente en desacuerdo

® En desacuerdo
Indiferente

@ De acuerdo

@ Totalmente de acuerdo

Grafico No. 10 Pregunta 10 ;Recomendaria a sus conocidos a que compren esta carcasa?
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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Anélisis

El presente grafico permite evidenciar que el 70,9% de los encuestados esta
de acuerdo en recomendar la compra del producto a sus conocidos, por otro lado,
el, 16,4% de los encuestados esta totalmente de acuerdo en recomendar el producto,
mientras que el 9,8% de los encuestados se muestra indiferente ante la formulacion
de esta pregunta, el 1,1% de los encuestados se muestra en desacuerdo con
recomendar el producto con sus conocidos, el 1,8% de los encuestados esta
totalmente en desacuerdo con recomendar el producto con sus conocidos.

Interpretacion

De acuerdo a los datos arrojados en el grafico es posible decir que las
personas que estan de acuerdo en recomendar este producto son 264, por otro lado
61 personas estan totalmente de acuerdo, las personas que se muestran indiferentes
son 36 personas, quienes estan en desacuerdo son 4 personas, quienes se muestran
totalmente en desacuerdo son 7 personas.

Pregunta No. 11 ;Consideraria los atributos de la carcasa a la hora de

comprarla?

Tabla No. 13 Pregunta No. 11 ;Consideraria los atributos de la carcasa a la hora de comprarla?

11). ;Consideraria los atributos de la carcasa a la
hora de comprarla?

Frecuencia
Totalmente en desacuerdo 17
En desacuerdo 9
Indiferente 60
De acuerdo 239
Totalmente de acuerdo 47
Total 372

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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11. ;Consideraria los atributos de la carcasa a la hora de comprarla?

372respuestas

@ Totalmente en desacuerdo

@ En desacuerdo
Indiferente

@ De acuerdo

@ Totalmente de acuerdo

Gréfico No. 11 Pregunta No. 11 ;Consideraria los atributos de la carcasa a la hora de comprarla?
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

Anélisis

El 64% de los encuestados se muestra de acuerdo en que considera los
atributos de la carcasa a la hora de realizar la compra, el 13% de los encuestados se
muestra totalmente de acuerdo, el 16,4% de los encuestados se muestra indiferente,
el 2% de los encuestado se muestra en desacuerdo ante esta pregunta, el 4.6% de
los encuestados se muestra totalmente en desacuerdo frente a la pregunta
establecida.

Interpretacion

De acuerdo a los datos obtenidos en el grafico es posible conocer que
quienes estan de acuerdo con la interrogante son 239 personas de los encuestados,
quienes estan totalmente de acuerdo con la pregunta planteada son 47 personas,
quienes se muestran indiferentes son 60 personas, quienes estan en desacuerdo con
la pregunta planteada son 9 personas, quienes estan totalmente en desacuerdo 17

personas.
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Pregunta No. 12 ;De los siguientes lugares, en cual usted adquiere carcasas
para su dispositivo movil?
Tabla No. 14 Pregunta No. 12 ¢ De los siguientes lugares, en cuél usted adquiere carcasas para su

dispositivo mévil?

12). ¢De los siguientes lugares, en cuél usted
adquiere carcasas para su dispositivo movil?

Frecuencia
Centros comerciales 120
Tienda cercana a su residencia 90
Mercado libre 107
Tienda online 55
Total 372

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

12. ; De los siguientes lugares, en cual usted adguiere carcasas para su dispositivo movil?

372 respuestas

@ Centros comerciales

@ Tienda cercana a su residencia
Mercado libre

@ Tienda online

Gréfico No. 12 Pregunta No. 12 ¢De los siguientes lugares, en cuél usted adquiere carcasas para su
dispositivo mévil?

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores

Fuente: Datos de la investigacion

Anélisis

Acorde al gréafico, de las personas encuestadas el 32,3 % asegura que realiza
la compra de la carcasa para su dispositivo movil en centros comerciales, el 24,1%
asegura que realiza la compra de su carcasa en una tienda cercana a su domicilio, el
28,8% de los encuestados realiza la compra a través del mercado libre, por otro lado,
el 14, 8% de los encuestados menciona que prefiere realizar sus compras mediante
el mercado libre.

Interpretacion

Acorde a los datos obtenidos en la gréafica es posible identificar que 120

personas obtienen sus carcasas en centros comerciales, 90 personas en tiendas
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cercanas a su residencia, 107 personas en el mercado libre, por otro lado 55 personas

las obtienen mediante tiendas online.

Pregunta No. 13 jEn Guamani existe un lugar que oferta este tipo de carcasal

¢usted compraria alli su carcasa?
Tabla No. 15 Pregunta No. 13 jEn Guamani existe un lugar que oferta este tipo de carcasa!

¢usted compraria alli su carcasa?

13). jEn Guamani existe un lugar que oferta este
tipo de carcasa! ¢justed compraria alli su carcasa ?

Frecuencia
Totalmente en desacuerdo 9
En desacuerdo
Indiferente 40
De acuerdo 243
Totalmente de acuerdo 76
Total 372

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

13. IEn Guamani existe un lugar que oferta este tipo de carcasa j usted compraria alli su

carcasa?

372 respuestas

@ Totalmente en desacuerdo

@ En desacuerdo
Indiferente

@ De acuerdo

@ Totalmente de acuerdo

Gréfico No. 13 Pregunta No. 13 jEn Guamani existe un lugar que oferta este tipo de carcasa! ;usted
compraria alli su carcasa?

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores

Fuente: Datos de la investigacion

Anélisis

Los resultados obtenidos en el grafico son los siguientes el 65.3% de la
poblacion estd de acuerdo en que podria adquirir la carcasa para su dispositivo
movil en este lugar, el 20,4% de los encuestados manifiesta que esta totalmente de

acuerdo en ello, el 10,8 de los encuestados se muestra indiferente ante tal
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planteamiento, el 1,1% de los encuestado esta en desacuerdo con lo planteado, por
otro lado, el 2,4% de los encuestados se muestra totalmente en desacuerdo.
Interpretacion
De acuerdo a los datos arrojados en el grafico se puede decir que 243
personas se muestran de acuerdo con lo planteado, 76 personas que estan totalmente
de acuerdo, 40 personas se muestran indiferentes a esta pregunta, por otro lado,
tenemos 4 personas en desacuerdo, finalmente las personas gque estan totalmente en

desacuerdo con el planteamiento se conforma de 9 personas.

Pregunta No. 14 ¢(En cual de los siguientes canales de comunicacion le

gustaria recibir informacién acerca de este novedoso producto?
Tabla No. 16 Pregunta No. 14 ¢En cudl de los siguientes canales de comunicacién le gustaria

recibir informacion acerca de este novedoso producto?

14). ;En cudl de los siguientes canales de
comunicacion le gustaria recibir informacion
acerca de este novedoso producto ?

Frecuencia
Facebook 327
Instagram 26
Tik Tok 19
Whatsapp 0
Telegram 0
Total 372

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

14. ;En cuél de los siguientes canales de comunicacion le gustaria recibir informacion acerca
de este novedoso producto ?

372 respuestas

@ Facebook
@ Instagram
Tik Tok
@ WhatsApp
® Telegram

Gréfico No. 14 Pregunta No. 14 ¢En cual de los siguientes canales de comunicacion le gustaria
recibir informacion acerca de este novedoso producto?

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores

Fuente: Datos de la investigacion
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Anélisis

Acorde a los datos obtenidos en el grafico el 87,8% de encuestados desea
recibir informacién mediante la red social Facebook, el 7% de encuestados desea
recibir informacion mediante Instagram, por otro lado, el 5,20% le gustaria recibir

informacion en Tik Tok.

Interpretacion
Es posible identificar en la tabla No.15 que 327 personas desean recibir
informacion acerca del producto en la red social Facebook, 26 personas en

Instagram, por ultimo, en Tik Tok 19 personas.
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Segmentacion de mercado
El mercado no es mas que el conjunto de personas que comparten ciertos

intereses y desean satisfacer sus necesidades mediante relaciones de intercambio,
segmentar el mercado es fraccionar en segmentos pequefios a un grupo de personas
teniendo en cuenta las cualidades que sobresalen y gustan a los usuarios del
producto.

Segmentar el mercado es una gran ventaja ya que los recursos que se
emplean para llevar a cabo el plan no son desperdiciados ya que las camparias son
dirigidas a un grupo especifico, lo que significa un gran ahorro para las
organizaciones.

La segmentacidn de mercado se elaboré en base a dos criterios detallados a

continuacion:

Criterios de Segmentacion

Nacién o Estado
Regién o Ciudad
Ingresos
Ciclo de vida
Ocupacién

Gréfico No. 15 Criterios de Segmentacién
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

Tabla No. 17 Segmentacién geogréafica poblacién ecuatoriana

Segmentacion geografica

Pais Ecuador 17.866,94
Provincia Pichincha 3.228,23
Ciudad Quito 2.735,99
Parroquia Guamani 65.065

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Ministerio de Obras publicas e INEC

La segmentacion geografica es de gran aporte en la recopilacion de

informacion ya que permite tomar en consideracion la ubicacion fisica de los
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habitantes, Ecuador es un pais compuesto por 17.866,94 millones de habitantes
como se puede evidenciar en la tabla, por otra parte en la provincia de Pichincha
habitan 3.228,23 millones de personas, en la ciudad de Quito capital de Ecuador
residen 2.735.99 habitantes, el lugar hacia donde se enfoca el estudio cuenta con
una poblacion de 65.065 habitantes para el afio 2020.

Tabla No. 18 Segmentacion demogréafica

Segmentacion demogréafica

Porcentaje
Edad 25-34 Afos
Femenino 5.605,00
Genero
Masculino 5.923,00

Nivel Socio econémico

Todas las clases sociales

Total Poblacion 11.528,00
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Instituto de la Ciudad de Quito

La segmentacion demogréafica esta basada en fraccionar el mercado en
grupos mas pequefios tomando en cuenta las cualidades que sobresalen del producto
y que gustan a los usuarios. Como puede evidenciarse en la tabla No 18. La
poblacion a la que estard dirigido el producto se compone de 11.528 personas,
tomando en consideracién que la edad es de 25 a 35 afios, el género masculino
representa una poblacion de 5.923 personas, mientras que las mujeres representan
la cantidad de 5.605

Andlisis del proceso de compra

Mullins y Walker y Boyd y Larréché, (2007) sugieren que el proceso de
compra se compone de cuatro etapas muy importantes, la primera etapa se compone
de el reconocimiento del problema o necesidad existente, segunda etapa
investigacion o busqueda de informacion para encontrar la solucidn, tercera etapa
evaluacion de las diferentes opciones y seleccion, cuarta y ultima etapa decision de
compra (p. 138-139).

Cada una de estas etapas son muy importantes dentro del proceso de compra,

en la primera etapa identificamos el problema o necesidad existente y proponemos
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una solucioén al usuario despertando su interés ofertando un bien o servicio que
permita satisfacer su necesidad. En la segunda etapa el usuario realiza la
investigacion buscando la solucion a su problema, en esta etapa brindamos
informacion idénea a nuestros usuarios acerca de las caracteristicas y beneficios de
nuestro bien o servicio ofertado. En la tercera etapa del proceso de compra el
usuario realiza la evaluacion de la informacion encontrada en el proceso que le
precede y selecciona la oferta que mas le conviene o se ajusta a su necesidad, es
aqui donde el usuario debe ver que el que el producto o servicio que se le oferta es
el que méas se ajusta a satisfacer su necesidad, ofreciendo precios asequibles,

producto de la mas alta calidad, promociones y descuentos.

En la cuarta etapa o etapa final el usuario ha tomado la decision de que
producto o servicio comprara, en ella el usuario esta listo para realizar la transaccion
de intercambio, es aqui donde le brindamos informacién como testimonios de
quienes ya han adquirido el producto o servicio oferta, brindando facilidades de

pago y entrega del producto sin costo adicional.

Es importante que la empresa realice un servicio post-compra para
determinar qué tan satisfecho se encuentra el cliente con su producto y conocer las

sugerencias para el futuro del producto.

La empresa Arte WG emplea la segunda etapa en el proceso de compra, ya
que en esta el usuario busca informacion y es en esta fase donde se dan a conocer
todas las virtudes que el producto posee y se le brinda toda la informacion que el
cliente solicita brindandole una solucién. Porque de esta manera no solo se obtiene
credibilidad, sino que también se le da una solucién al usuario lo que permite que
se generen relaciones duraderas y fidelidad de parte de los clientes. Esto por otro
lado es favorable ya que estos clientes son los que recomiendan el producto con

personas de su entorno, lo que le permite a la empresa seguir creciendo.
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Reconocer el problema o
necesidad existente

Grafico No. 16 Proceso de compra
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

Analisis del entorno competencia

La competencia es un factor de analisis muy importante, este se compone
por competidores fuertes y agresivos que ofrecen un producto de caracteristicas
semejantes. Las principales empresas competidoras del sector Guamani que se

dedican a la comercializacién de carcasas son:

Descripcion de la competencia de la empresa Arte WG

Tabla No. 19 Descripcién de la competencia

Empresa Ubicacion Precio Caracteristicas

Avenida Pedro Vicente Maldonado,

Guamani S52-215, Quito, Pichincha, Duracion

Micro Cell Ecuador 19,99 prolongada
Tecnogalaxy General Julio Andrade OE2 114, Y, Duracién

.CIA.LTDA Quito 170701 25,00  prolongada
Duracién

Teccomcell Av. Josefa Lozano S52-443 calle D 21,99 prolongada
Lucia Alban de Romero OE2-107 Duracion

Rommy phone Patricio Romero 23,00 prolongada

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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Andlisis DAFO

El analisis DAFO es un método cuya aplicacion consiste en conocer la
situacion real de la organizacion, basado en una estructuracién analitica del sector

interno y externo, de acuerdo a lo propuesto por Monferrer (2013).

El analisis DAFO o comunmente conocido como FODA tiene como
objetivo analizar de manera interna y externa todos aquellos factores asociados a la
organizacion, para la deteccion de oportunidades que pueden aprovecharse y

posibles amenazas que puedan existir.

Fortalezas

Las fortalezas se analizan de manera interna, aqui se evalUan aspectos de
areas funcionales de la organizacion. Cuya finalidad es exteriorizar puntos de

fortaleza y debilidad, que den inicio a ventajas o desventajas competitivas.

Las fortalezas son: capacidades, recursos, posiciones alcanzadas y ventajas

competitivas que se utilizan para explotar oportunidades.

Debilidades

Las debilidades son evaluadas de manera interna. Las debilidades son
aquellas limitaciones a las que la empresa se enfrenta y que reducen la capacidad
de desarrollo y efectividad de las estrategias aplicadas por la empresa,
constituyendo una amenaza para la organizacion, por lo tanto, deben ser controladas

y superadas.

Amenazas

Las amenazas se analizan de manera externa haciendo un analisis del macro
entorno y microentorno. Las amenazas son aquella fuerza que impide la
implantacion de una estrategia, reduccidn de la efectividad o suponer un incremento

de los riesgos, reduccion de ingresos o rentabilidad.
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Oportunidades

Las oportunidades son evaluadas de manera externa basadas en el micro y

macro entorno, estas se componen de atributos competitivos para la empresa, o lo

que a su vez representa una oportunidad para mejorar el rendimiento de la misma.

Tabla No. 20 Analisis FODA

Factores Internos de la empresa

Fortalezas

Debilidades

F1. Creacién de promociones y ofertas

F2. Personal capacitado.

F3. Posibilidad de expansién a toda la
provincia de Pichincha.

F4. Acceso a crédito financiero.

F5. Técnica especializada en la elaboracién
del producto.

D1. Baja rentabilidad por tratarse de un producto
nuevo.

D2. Tiempo que se emplea en la elaboracion de
una carcasa.

D3. Tiempo de entrega del producto.

D4. Ventas bajas

D5. Acceso a la importacion de materia prima.

Factores externos de la empresa

Oportunidades

Amenazas

O1. Ganar prestigio en el mercado de
carcasas.

02. Probabilidad de crear alianzas
estratégicas debido a la innovacién del
producto.

03. Oferta de materia prima.

O4. Nuevas sucursales.

05. Competir con empresas de la industria.

Al. Incremento en el costo de importacion.
A2. Incremento de precio en materia prima.
A3. Desconocimiento del producto.

A4. Competencia de empresas que ofertan
productos similes.

Ab5. Publicidad inapropiada.

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores

Fuente: Datos de la investigacion

Matriz FODA

La matriz FODA es util ya que permite identificar las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas a las que la empresa esta expuesta y obtener

un diagnostico de los mismos.
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MATRIZ FODA
ARTE WG

Grafico No. 17 Matriz FODA
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

Matriz BCG

Mullins y Walker y Boyd y Larréché, (2007) definen a la matriz de
participacion y de crecimiento de Boston Consulting Group (BCG) “como uno de
los mejores portafolios de negocios, ya que este permite analizar cuan negativo o
positivo resulta realizar inversiones en diversos negocios” (p.51). La matrizde BCG
supone que cada organizacion debe generar ingresos monetarios con fuertes

posiciones de competencia en los mercados maduros.

Las carcasas con tecnologia lenticular de la empresa Arte WG se encuentran
en la etapa introductoria, considerando a su producto como interrogantes. Estos se
encuentran ubicados en un mercado de apresurado crecimiento con baja
participacion relativa en el mercado, por lo que se necesitara grandes cantidades de
dinero para lograr su expansion en el mercado y a su vez implementar estrategias

de marketing.

Se ha proyectado a las carcasas de equipos de futbol ecuatoriano y de
paisajes como productos vaca, no requieren de mucha inversion generan dinero y

con ello utilidades.
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MATRIZ BCG MODELO BOSTON CONSULTING GROUP

ALTA

BAJA

ALTA BAJA
PARTICIPACION RELATIVA DEL MERCADO

TASA DE CRECIMIENTO (USO DE DINERO)

Grafico No. 18 Matriz BCG
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Adaptado de Administracion de Marketing (p. 52)

Teniendo por otro lado, a las carcasas personalizadas de mascotas y
personajes animados del universo de Marvel ya que estas tendran un rapido
crecimiento en el mercado, lo que sera significativo para la empresa ya que estas se
transformaran o convertiran en productos estrella y ayudaran en el éxito de la
empresa, se invertird para llevar estos productos al éxito y no dejar que se conviertan
en productos perros ya que la participacion de estos en los mercados es baja y

generalmente producen baja utilidad o perdidas.

Cinco fuerzas competitivas de Porter

Mullins y Walker y Boyd y Larréché, (2007) proponen que esta mezcla
compuesta por “cinco fuerzas es util para explicar porque algunas organizaciones
tienen mas rentabilidad que otras y tener una idea clara de los recursos que se

necesitan y que estrategias deben aplicarse para ser exitosos” (p. 88).
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FUERZAS DE PORTER

Amenaza de nuevas

organizaciones

Poder de oferta de Rivalidad entre las Poder de oferta de
los proveedores organizaciones de la los compradores
incllistria

Amenaza de
productos sustitutos
Grafico No. 19 Fuerzas de Porter

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Adaptado de Administracion de Marketing (p. 89).

Mullins y Walker y Boyd y Larréché, (2007) proponen que la rivalidad entre
las organizaciones de la industria es buena ya que permite disefiar un plan de
markerting basados en superar u ofrecer un producto o servicio mejor que el de la
competencia, cuando existe rivalidad alta las organizaciones operan a toda su
capacidad (p. 89). Para que este tipo de rivalidad no afecte a Arte WG es importante
situarse lejos de la competencia y ofrecer un producto diferente al de la
competencia, trabajar dia a dia creando nuevos disefios, ofreciendo productos de

buena calidad, ofreciendo un servicio excepcional que enamore a las personas.

Amenaza de nuevos participantes Mullins y Walker y Boyd y Larréché,
(2007) la definen como una fuerza que afecta a la industria, debido a que cada uno
de los participantes busca tener participacion en el mercado, por lo que la pugna se
vuelve mas intensa, cuanto mayor es la amenaza de los nuevos competidores la
empresa se vuelve menos atractiva (p. 90) para hacerle frente a este tipo de amenaza
Arte WG ofrece productos con una fuerte diferenciacion, en este caso las carcasas

son elaboradas con ldminas lenticular lo que le da una vision en “3D”.

Por otro lado, existe el poder de la oferta de los proveedores, Mullins y
Walker y Boyd y Larréché, (2007) lo consideran un factor determinante, este poder
es ejercido mediante el incremento de precios, puede existir un gran impacto cuando
existe un numero reducido de proveedores para diversas industrias, por lo que los

costos se incrementan y representan una gran amenaza para los emprendedores (p.
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90). Para evitar este tipo de contratiempos en el poder de la oferta Arte WG realiza
importacion de materia prima desde Estado Unidos y México, estas empresas se

comprometen en hacer llegar el producto hasta la puerta de la empresa.

El poder de oferta de los compradores, Mullins y Walker y Boyd y Larréché,
(2007) la definen como “la busqueda constante de productos que ofrezcan buena
calidad, precios bajos, realizando comparaciones entre los diversos oferentes”(p.
91) Para ello el producto debe cumplir con todos los requisitos que el cliente
necesita para cubrir sus necesidades en la actualidad los usuarios o consumidores
de la industria buscan, precios que se ajusten a sus necesidades, productos de buena
calidad, es por ello que para obtener la atencion del poder de los compradores la
empresa ofrece productos de buena calidad, duraderos, diversos y diferentes a los
de la competencia, esto ayudara a mantenerse durante un largo periodo en el

mercado.

Mullins y Walker y Boyd y Larréché, (2007) sostienen que “la amenaza de
productos sustitutos esta basada en que brindan las mismas funciones lo que supone
una gran amenaza para las empresas” (p. 91). €s una gran amenaza para las empresas
que no saben como manejarlo, por ello Arte WG manejara lo mejor en calidad y
servicio a sus clientes, y de esta manera fidelizar a los clientes y lograr la

recomendacion del producto a sus conocidos.

Ventaja Competitiva

Se considera una ventaja competitiva a todas aquellas actividades que
realiza la organizacion ya sea en el disefio, produccion, distribucion y costo de sus
productos, promocién de mayores beneficios que justifiquen precios altos, asi lo
afirma Porter (1991) “Una atribucion de competitividad es aquella que genera un

valor agregado para la satisfaccion de sus clientes” (p.333).

Una de las ventajas competitivas fuerte que posee la empresa Arte WG sobre
su competencia es la diferenciacion del producto ya que la elaboracion de carcasas
es personalizada, sus disefios estan elaborados con tecnologia lenticular es decir una

impresion 3D y Unicamente se elaboran bajo pedido.
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Otra de las ventajas competitivas de la empresa es la materia prima con la

gue cuenta, debido a que su material es de calidad.

Analisis del ciclo de vida del producto

Ciclo de vida del producto etapa introduccion

La etapa introductoria es la etapa de mayor importancia ya que en esta etapa
se pone a disposicion de los consumidores el producto, y es también la etapa de
lento crecimiento en ventas, en esta etapa es posible que no exista utilidades debido
a que se invierte en publicidad y se realizan promociones para poder implantar el

bien en el mercado y lograr que los usuarios se interesen en adquirir el producto.

El producto que la empresa Arte WG pone a disposicion de los usuarios
tiene a bien satisfacer la demanda o el deseo del usuario, brindando un producto que

sera de utilidad.

Se determinara diversas estrategias en cuanto a la fijacion de precio para su
expendio y estrategias de marketing como son psicologia de precios, cupones de
descuento, recomendados, y sorteos. Con la finalidad de incrementar las ventas y

tener un lugar privilegiado en el mercado.

Introduccion

Ventas

Tiempo

Y

Grafico No. 20 Ciclo de vida del producto
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Adaptado de Administracion de Marketing (p. 98).
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Mercado meta

El mercado meta es la composicion de la poblacion a quien se dirige todos
los esfuerzos publicitarios, Kotler (2013) define al target como el “segmento del
mercado que se quiere atender y en el cual se realiza el enfoque para captar toda su
atencion” (pag. 80). El mercado meta estd compuesto por personas de nacionalidad
ecuatoriana, pertenecientes a la provincia de Pichincha del sector Guamani,
comprendido por personas de 25 a 35 afios de edad, sin distincion de genero ni clase
social.

Filosofia corporativa

La filosofia corporativa se compone de todas aquellas politicas que deberan
cumplirse en la organizacion para trabajar en armonia, fortalecer la relacion entre
el cliente interno y el cliente externo, posicionando los valores de la empresa Arte

WG, para dar cumplimiento a las metas propuestas.

Vision
Ser una empresa lider en la personalizacién de carcasas para moviles con
tecnologia lenticular reconocida a nivel nacional, con prestigio ejerciendo practicas

de mejora continua, siendo efectivos y eficaces para generar credibilidad con

nuestros clientes.
Misién

Somos una empresa que se dedica a la personalizacion de carcasas con
tecnologia lenticular para dispositivos mdviles, con el Gnico fin de satisfacer las

necesidades de personalizar de manera unica las carcasas para celulares.

Valores
e Responsabilidad. - en todas las actividades que se ejecutan dentro

de la empresa, ya que se debera tomar decisiones que no afecten el

progreso de la empresa.
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e Puntualidad. — debera imperar la puntualidad en el cumplimiento de
tareas asignadas y entrega del producto dentro del tiempo
establecido.

e Credibilidad. - dar cumplimiento a todo lo que se le ofrece al

cliente.

Objetivos
e Posicionarnos en el mercado de la provincia de Pichincha,

satisfaciendo la demanda de carcasas personalizadas con tecnologia
lenticular en la parroquia Guamani.

e Disefiar estrategias de marketing que permitan llegar a todo el
sector.

e Satisfacer la demanda existente con honestidad ofreciendo un

producto de calidad.

Logotipo

El logotipo es la imagen de marca que representara a la empresa, siendo

aquella que permite la identificacion de un producto o servicio en el mercado.

Para la elaboracién del mismo se ha tomado en consideracion la psicologia
del color, el fondo negro en marketing segin Luscher (2015) representa elegancia
poder, paz, tranquilidad. La mezcla de colores en los bordes del logo son una
conjugacion de muchos significados, rojo representa la energia, fuerza, pasion, el
violeta representa misticismo, serenidad, morado representa verdad, azul representa
tranquilidad, serenidad, verde representa seguridad, naturaleza, tranquilidad,
amarillo representa la innovacion, precaucion, por ultimo, el color naranja que

representa energia tibieza (pag. 8- pag. 14).
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HRTE. WG
pnalizacicon L.entic

Gréfico No. 21 Logotipo
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG

Slogan

El slogan es una frase Unica utilizada por la organizacion que permite
mostrar claramente lo que vende. El slogan utilizado por Arte WG es “Porque eres
unico mereces exclusividad” esto en si denota un producto exclusivo para personas

con gustos exigentes.

Grafico No. 22 Slogan
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG
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Marketing estratégico

Mufiz (2020) refiere que el marketing estratégico se fundamenta en la
busqueda de la identificacion de las necesidades de actualidad y futuras de los
clientes, localizando nichos de mercado, identificando nichos de mercado
potenciales, valorar el potencial interés de los mercados, orientar a las
organizaciones a la busqueda de oportunidades y establecer una hoja de ruta que
consiga los objetivos establecidos (pag. 10). Un plan estratégico de marketing debe
ser documentado y analizado de manera continua con la finalidad de verificar que
los objetivos propuestos se cumplan, ya que es esencial para la permanencia de la
empresa en el mercado y a su vez ocupe un lugar privilegiado en la mente de los
consumidores, estableciendo estrategias adecuadas y aprovecharlas en su maxima

expresion en beneficio propio.

Marketing Operativo

El marketing operativo induce a poner en accion las herramientas
determinadas del marketing mix para alcanzar los objetivos trazados por la
organizacion. Las funciones que le competen son la planificacion, ejecucion y
controlar las acciones propuestas de manera estratégica para llegar al objetivo

propuesto.

ESTRATEGIAS DE PRODUCTO ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

ESTRATEGIAS DE PRECIOS ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

ACCIONES TOMADAS ACCION DE HERRAMIENTA CANAL DE DISTRIBUCION

NECESIDADES ¥ CRECIMIENTO

MENSAJES
PREFERENCIAS EMPRESARIAL A DIRECTO

EFECTIVOS

Grafico No. 23 Marketing Operativo
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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Marketing mix

El marketing mix es la mezcla de las 4 P’S en el plan de marketing

Andlisis de las 4 P’S

Precio

Lamb y Hair y McDaniel (2011) refieren al precio como el “valor monetario

que se da durante el intercambio para la adquisicion de un bien o servicio” (p. 629).

El precio es aquello a lo que las personas renuncian para poder obtener
aquello que necesitan, con la finalidad de redimir los costos en los que se ha incidido
y obtener cierto excedente que genere un beneficio, dicho de otra forma, el precio
es aquello que se intercambia para obtener un bien o servicio para satisfacer deseos
0 necesidades tomando en cuenta factores como la tactica de la organizacion,

ventaja competitiva, precios de la competencia y precios de posibles sustitos.

Arte WG pone a disposicién de los usuarios el precio de $25 dolares cada
una de las carcasas teniendo en consideracion el valor que los encuestado estan
dispuesto a pagar segun el interrogante nimero 8 y porque con esto precio se pueden

crear promociones que a su vez dejen utilidad para la empresa.

Plaza

Monferrer (2013) menciona que la “plaza es el lugar fisico donde se pone a
disposicién de los consumidores el producto final, segin la demanda existente
(p.118).

La plaza es el lugar fisico o virtual donde se da a conocer el producto para
que los consumidores puedan observarlo, conocer sus caracteristicas y puedan

adquirirlo.

La plaza debe ser un lugar estratégico que permita poner al alcance de todos
quienes deseen adquirir las carcasas, es por ello que se ha elegido un lugar dentro
del sector para lograr un acercamiento productor consumidor, tomando en

consideracién los datos obtenidos en la pregunta 13 establecida en la encuesta.
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La plaza o lugar fisico donde se pueden adquirir las carcasas personalizadas
con tecnologia lenticular se encuentra ubicada en San Fernando de Guamani Calle
OE7 B S 56 A, por otro lado, Arte WG también pone a disposicion de los usuarios

la pagina web donde pueden adquirir sus carcasas.

CHILLOGALLO
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Parque Acuatico Aquazul

San Juan

Sendero Tres Cascadas
del Atacazo - Guamani| . PUCARA
i Ty SAN RAFAEL

\
Cerro f\la&:azo@ B
)

L | 2y
5 -

Amaguana Cotogche
hE35) Datos del mapa ©2021

Guamani

Grafico No. 24 Ubicacion de la plaza
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG

Promocion

Fischer y Espejo (2001) refieren a la “promocion como el medio para dar a
conocer de manera directa y personal a los consumidores la existencia de un bien o
servicio” (p. 182). Es posible decir que la promocién es la actividad que tiene como
fin incrementar las ventas por medio de espacios publicitarios. En la actualidad Arte
WG da a conocer sus productos mediante las redes sociales como son la Fanpage,
Pagina web, Instagram y Whatsapp y tienda virtual, tomando en consideracién los

datos obtenidos en la pregunta 14 establecida en la encuesta.

Se continuara con la campafia de educacién para dar a conocer el producto
ya que en la pregunta 5 establecida en la encuesta solo el 15% de la poblacién

conoce del producto.
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Pagina Web

Graéfico No. 25 Pagina Web
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG

Codigo QR

Gréfico No. 26 Cddigo QR
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG

Fanpage
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Gréfico No. 27 Fanpage
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG

Instagram

artewgec.wixsite.com/artewgec

8 PUBLICACIONES

Grafico No. 28 Instagram
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG
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Tienda virtual aplicacion Samerlabs
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Gréfico No. 29 Tienda virtual aplicacién Samerlabs
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

Producto

Fischer y Espejo (2011) refieren que el “producto es el grupo de cualidades
fundamentales en una forma identificable, también es posible decir que producto es
cualquier cosa que se oferta en el mercado para su obtencion, uso o consumo con la
finalidad de satisfacer una necesidad o deseo” (p. 104). Por lo que puede decirse
que un producto estd compuesto de la agrupacion de atributos tangibles e
intangibles que tienen como objetivo satisfacer una necesidad, expectativa y deseos.
Las ventas para la empresa son importantes por encontrarse en la etapa de insercion

del producto en el mercado, las carcasas que Arte WG se encuentra elaborando son:
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Carcasa de Guason y Harley Queen

Imagen No. 1 Carcasa de Guason y Harley Queen
Elabora por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG

Goku color azul y Goku en color amarillo

Imagen No. 2 Carcasa de Goku
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG
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Caballeros del Zodiaco en color morado y amarillo

Imagen No. 3 Carcasa caballeros del Zodiaco
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG

Spider woman en color azul, azul marino y rojo

Imagen No. 4 Carcasa Spider Woman
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG
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Batman mascara negra y azul

Imagen No. 5 Carcasa Batman
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG

Mascota (perrito) y huesitos

Imagen No. 6 Carcasa de mascota
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG
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Avengers y Capitan América, lronman

s

Imagen No. 7 Carcasa Avengers de Capitan América y Ironman
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG

Saper Sonic en color azul y negro con rojo

Imagen No. 8 Carcasa SUper Sonic
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG
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CAPITULO 11l

PROPUESTA

Plan de marketing para el posicionamiento de carcasas personalizadas con

tecnologia lenticular de la empresa Arte WG en la provincia de Pichincha.

Estrategias por cada P del marketing mix

Se ha elaborado la estrategia de marketing mix partiendo de las p del
marketing conocidas como (precio, plaza, promocién y producto) considerando los
recursos con los que la empresa cuenta, para el planteamiento de las estrategias se
ha tomado en consideracion la informacion recabada en la encuesta que se realizo

a la muestra.

Precio

Como estrategias de precios se plantean las siguientes:

Estrategias en alusidn: Se tiene en cuenta la variedad de consumidores
existentes para lograr un creciente volumen en ventas y con ello el incremento de
los beneficios. Es decir, se vende un mismo bien o servicio en situaciones distintas,

en cierto momento.

Precios variables, los precios tendréan cierta variedad acorde a la cantidad

pedida por el cliente, ya que puede negociarse el precio en cada venta realizada.

Disminucién por proporcion: se realiza una disminucion en el precio al
cliente que realiza una compra que supera lo habitual es decir mas de un articulo,

descuento del 20% en compras superiores a 6 unidades.

Disminucidn por pago rapido o pago en efectivo: reduccion en el precio
del producto cuando el cliente paga con tarjeta de debito o paga en efectivo se

procede a realizar dicho descuento.

Disminucién por referidos: descuento del 5% en la compra por cada cliente

que sea referido.
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Incremento en el precio con pago diferido o a crédito: se realiza un
incremento en las cuotas de pago debido al interés que incrementa el costo de un

producto.
Precios psicoldgicos:

Precio tomando en consideracion la entrega a domicilio: el costo del
producto con entrega a domicilio es de $25.00, sin entrega a domicilio descuento
del 20%, es decir a $20.00 la carcasa.

Plaza

Estrategias de plaza o distribucion: son trazadas con el fin de que el
cliente pueda obtener de manera sencilla el producto en el momento en que lo
necesite y en el lugar que le facilite su adquisicion. Para ello se han planteado las

siguientes estrategias:

El canal de distribucion esta dado por el trayecto que el producto tiene que
recorrer para llegar hasta el consumidor, es importante trabajar con intermediaros
ya que a través de ellos se posibilita la disponibilidad del producto en el mercado,
permitiendo de cierto modo reducir esfuerzos, logrando asi la inclusion del producto

en el mercado.

Canal de distribucion directa, ya que esta permite tener una relacion directa

entre el productor y consumidor.

Canal de distribucion

Gréfico No. 30 Canal directo de distribucion
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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Otra de las estrategias de distribucion serd la distribucion indirecta, ya que

se realizara la venta a comerciantes minoristas con el fin de poner a disposicion de

las personas el producto.

Canal de distribucién

Grafico No. 31 Canal indirecto de distribucion
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

Promocion

Como estrategias sobre la promocion se realizard publicidad para un
segmento en concreto de la poblacion, con el fin de maximizar las ganancias y
reducir las pérdidas en publicidad. Este proceso consta de obtener atencidn
favorable de los usuarios a quien se dirige la promocion y que concluye con la

compra del producto.

Estrategias de promocién — Encausamiento de publicidad

La publicidad serd enfocada a un grupo especifico bien definido de la
poblacion, es decir a un nicho de mercado en concreto permitiendo asi encausar
todos los esfuerzos a determinado grupo de la poblacion y optimizar los recursos

econémicos para su ejecucion.

De esta manera, los esfuerzos empleados en publicidad valdrén la pena ya
que se estard optimizando recursos y dirigiendo la publicidad a un segmento
determinado, por lo que se facilitara el reconocimiento de los productos que la
empresa oferta.
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Estrategia creativa: se crearan mensajes publicitarios, formado por un
conjunto de textos, sonidos, imagenes y colores que permitan transmitir un mensaje
y captar la atencién del pablico objetivo mediante la creacion de promociones,

cupones de descuento, premios por fidelidad.

Redes sociales: estas son una herramienta muy importante dentro de las
estrategias de marketing, ya que permiten dar a conocer el producto entre el pablico
objetivo de manera directa y representa mayor relevancia a la hora de promocionar
un bien o servicio debido al contacto existente entre el productor y consumidor

permitiendo obtener asi una gran ventaja.

Fanpage: Se ha creado una pagina en Facebook que permita reunir a un
grupo de personas interesadas y promocionar la marca de Arte WG generando una

mayor exposicion de las carcasas.

Instagram: Se cred una cuenta en Instagram para dar a conocer las carcasas
personalizadas con tecnologia lenticular, mediante campafias publicitarias en esta

red social.

Pagina web: Se ha creado la pagina web para facilitar el contacto paulatino
con el cliente, debido a que pueden consultar en cualquier momento los productos
disponibles. Brindandoles confianza y seguridad, es por ello que una pagina web
también es parte de la buena imagen de la empresa ya que transmite prestigio y

calidad.

Se cred la pagina web mediante la plataforma de Wix.com ya que este brinda

un Hosting y dominio gratuito a quienes crean su pagina web.

El hosting permite alojar los contenidos de la pagina web, correo electrénico
para que los usuarios puedan visitarlos en cualquier momento desde un dispositivo

que tenga conexidn a la internet.

Dominio es el nombre Gnico que es asignado a la pagina web en la internet,
el dominio permite a los usuarios encontrarlos con mayor facilidad y permite que

tengan acceso a la informacion.
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En este caso el dominio de Arte WG es:

https://artewgec.wixsite.com/artewgec

Whatsapp Business se cre6 cuenta con el perfil de la empresa, en el cual se
afiadio los horarios de atencion, la direccion de la empresa y un catalogo donde se

muestra los productos y el precio por unidad del producto que Arte WG ofrece.

Tienda virtual: es un sitio web que ha sido disefiado para ofertar productos
0 servicios mediante el comercio electronico, una de las ventajas de este sitio es que
permite a los emprendedores exponer sus productos durante las 24 horas del dia los
siete dias de la semana. Para la creacion de la tienda virtual se hizo uso de la
aplicacion: Samerlabs, esta aplicacion permite ofertar productos desde una tienda
virtual, gestionar ingresos y egresos. Por otro lado, esta app también permite
monetizar por el nimero de pedidos que se receptan mediante la misma, lo que

resulta beneficioso para la empresa.

Producto

Un producto representa beneficios para el consumidor, como son los
atributos, caracteristicas, el valor percibido, la tecnologia asociada al mismo,

calidad y disefio.
Estrategias aplicadas sobre el producto- Los atributos
Marca: Arte WG
Caracteristicas:

e Elaboracion: Las carcasas ofertadas por la empresa requieren de un
trabajo especializado para su elaboracién
¢ Disefio: Personalizado con tecnologia lenticular con iméagenes 3D

e Madico: Asequible para la mayoria de clientes y de buena calidad

Segun la clasificacion de productos:
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Los productos ofertados estdn dentro de aquellos que son adquiridos para
satisfacer necesidades personales, siendo estos bienes comerciales: ya que los
consumidores realizan su adquisicion luego de un periodo de bulsqueda y

comparacion entre calidad, tiendas, disefio y marcas.

Beneficios del producto:

Materia prima de calidad que prolonga la vida util del producto

Material resistente a las caidas

Impresion lenticular en 3D

Personalizacion exclusiva con las imagenes que el cliente desea.
Estrategia sobre el producto- Psicologia del color
Colores:

Negro: Denota fortaleza, autoridad, formalidad representa el poder la

elegancia se lo asocia a productos de exclusividad o de alta gama.

Azul: Denota tranquilidad, relacion, confianza, sabiduria, verdad, lealtad y
seguridad este color es idoneo para realizar publicidad, debido a que genera

confianza.

Circunferencia de colores en modo arcoiris alrededor del logotipo: para
brindar una serie de emociones como, tranquilidad, seguridad, poder, ambicién,

lujo, calidez, amor, pasién, alegria y optimismo.
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Cuadro estratégico

PRECIO

PRODUCTO
VIVT1d

PROMOCION

Grafico No. 32 Marketing Mix
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion

Plan de marketing

La elaboracion de este plan tiene como finalidad incidir en las personas para
aumentar el requerimiento de carcasas personalizadas con tecnologia lenticular
“3D” de Arte WG haciendo uso del marketing mix que incluyen precio, plaza,
promocion y producto.

Objetivos del plan de marketing

Objetivo general

Alcanzar el posicionamiento de las carcasas personalizadas con tecnologia

lenticular de Arte WG en Guamani provincia de Pichincha.

Objetivos especificos
e Fijar estrategias para cada una de las P’S del marketing mix, para

dar notoriedad de los beneficios de las carcasas personalizadas
con tecnologia lenticular.

¢ Realizar campafias publicitarias dirigidas a la poblacién objetivo
mediante las diversas redes sociales.

e Incrementar la cartera de clientes y obtener utilidades.
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Presupuesto

Burbano (2011) refiere al presupuesto como una “programacion sistemica,

de condiciones para realizar operaciones, y obtener resultados en un tiempo

determinado” (p.9). Por lo cual se puede decir que el presupuesto son recursos que

se destinan para planificar actividades futuras, organizar las actividades que se

realizaran para ser rentables, dirigir las acciones tomadas segun lo planificado,

controlar que el presupuesto se ejecute segun lo planificado y en caso de no ser asi

tomar medidas correctivas.

El presupuesto permite ejecutar actividades programadas establecidas para

lograr una meta propuesta.

Presupuesto de implementacion
Tabla No. 21 Presupuesto para implementacién

VALOR VALOR
ITEM RUBRO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
1 Camparia publicitaria Facebook 7 25 175
2 Campafia publicitaria Instagram 7 25 175
3 Campafia publicitaria Telegram 12 1,33 15,96
4 Campafa publicitaria Whatsapp 12 1,33 15,96
Total 52,66 381,92

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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Promocion y publicidad aplicada

Contactos

Carcasas \\_)

personalizadas
con tecnologia lenticular

Encuéntranos en redes
sociales como Arte WG

q RTEWE Walter Guilcazo

pnalizacién Lentic Asesor de ventas
g ° +593984069363
+593985438142

A

Gréfico No. 33 Contactos
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG

Plan referido

Arte WG
Plan referidos

Walter Guilcazo
Asesor de ventas

Grafico No. 34 Plan referido
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG
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Descuento del 10% dia del padre

QRT%.WE
Solo por este mes te

traemos el 10% en tu

'@ < 74 { f'_," 3

compra oo - I
W DIiA DEL
§ PADRE

e R % N

>

Gréfico No. 35 Descuento dia del padre
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG

Sorteo dos cupones con el 15% descuento

\L EN ESTA SEMANA ESTAREMOS

QRTéWG REALIZANDO EL SORTEO DE 2
onelizacin Lerntc CUPONES CON EL 15% DE
DESCUENTO

CARCASAS

EXCLUSIVAS |§‘ : @ «

Grafico No. 36 Sorteo dos cupones con descuento del 15%
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG
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Agosto en julio sorteo de dos cupones 20% descuento

ARTE W.G
TE TRAE TU AGOSTO ADELANTADO

Durante este mes By
realizaremos el
sorteo de 2

cupones con el
20% de descuento

Grafico No. 37 agosto adelantado sorteo de 2 cupones con el 20% de descuento
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG

1000 likes para sorteo de una carcasa gratuita

una carcasa totalmente
gratis entre todos los
ARTEWG
partipantes onalizacién Lenti

Grafico No. 38 1000 likes para sorteo de una carcasa gratis
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG
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Cddigo QR invitacidn a seguir en redes sociales

J

J’%y e

¥

Grafico No. 39 Invitacion de seguimiento Fanpage con codigo QR

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores

Fuente: Arte WG

Cronograma de implementacion del plan de marketing

Tabla No. 22 Cronograma de implementacion

DETALLE DE Junio Julio

Agosto

Septiembre

LAACTIVIDAD [1 T2 3 T4 1123

1|2

1

2

3

Campafia
publicitaria X X X
Facebook (video)

Campafia
publicitaria X X X
Instagram (video)

Flyer publicitario
para Facebook e X | x| x| x| x]x
Instagram

Campafia
publicitaria X | x| x| x]x]x
Whatsapp (video)

Flyer para
Whatsapp

Campafia
publicitaria X X X
Telegram (video)

Flyer para

X[ x| x| x| x]x
Telegram

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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Resultados Obtenidos en la aplicacion del plan de marketing

Tabla No. 23 Ventas enero- abril

Enero Febrero Marzo Abril
Suma mensual Suma mensual  Suma mensual Suma mensual
50 75 50 100
Diferencia $ 25 -25 50
Porcentaje  100% 50% -33% 100%

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG

Tabla No. 24 Ventas mayo-septiembre

Mayo Junio Julio Agosto Septiembre
Suma Suma Suma
mensual mensual Suma mensual Suma mensual mensual
189 272 456,5 830,75 867,5
89 83 184,5 374,25 36,75
89% 44% 68% 82% 4%

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG

Beneficios de la aplicacion de un plan de marketing

El procedimiento aplicado en el plan de marketing tiene como finalidad

obtener los siguientes beneficios:
Incremento en la cartera de clientes
Fidelizacién de los clientes
Mejorar el nivel de rentabilidad

Expansion del producto a distribuidores
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CONCLUSIONES

Seleccionar el publico objetivo e identificar el lugar que el producto ocupa
en el mercado, fue importante, ya que su pudo conocer hacia donde habia que

enfocar las camparias publicitarias.

La implementacién de estrategias de marketing mediante las redes sociales

permite optimizar los recursos de la empresa, posicionar el producto.

El establecimiento del plan de marketing promocionando el producto dio
como resultado el posicionamiento e incremento de la cartera de clientes de la

empresa.
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RECOMENDACIONES

Para poner en marcha un plan de marketing es importante seleccionar el
publico objetivo para dirigir todas las campafas publicitarias hacia ese nicho de

mercado para la aplicacion de campafias publicitarias.

Por otro lado, es importante establecer estrategia de marketing mediante

redes sociales ya que resultan efectivas y poco costosas.

El establecer un plan de marketing es importante debido a que se conoce

cudl es la ruta a seguir y analizar si las estrategias aplicadas estan funcionando.
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ANEXOS
Imagen de encuesta aplicada

4% Instituto Tecnolégico Superior
Lo Vida Nueva

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO
VIDA NTEVA
Tecnolosta Superior en Admmistracion de emgresas

Encuesta dirigida a los habitamtes del sector Goamam pertemeciente al canton
Qrmito de la provincia de Fichincha

Objetivo: Araizr el grado deaceptacion del producto v aplicar 1 phn de
markefiny pam el poskimamienio de carcasas pesombzmdas con tecnologn eetcubr de
b enpresa Ame WG en b provincia de Pichincha

Su opiion es muy mporante por b g kb osoliiames que ka detenidamente v
responda b sizmentes prepmias de acuerdo 2 s Crieno.

1). Genero

Mascuine [ ] Femenio []

2). Edad

EinEE'mhsD deEﬂnEinEnaD

3). Dopacion
Evpesdo [ | Desenpleado [ | Independiente [

4). Esfado cxl
Sobem ] Camado [[Dworciade [ Vido [ |
Imagen No. 9 encuesta aplicada pag. 1 de 4

Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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3. ;Ha eacuchado hablar sobre carcazas con tecrologia lenticolar?

=i []
HNo |:|
Talvez |:|

&, Las carczsas con tecnologia lenticnlsr son carcasas personalizadss con
imagenss unicas v exclusivas de zu preferenciz, que le dzn una impresion 3D ;La

Fustaria adouinir exta carcaza’?

Totalmente en desacuerdo |:|

En desacuerdo |:|
Indiferents |:|
De acuerdo |:|

Totalmente de acnerde |:|

Ty, ;Cuanto estaria dispussto 2 pagar por este tipo de carcasa?

25 Diolares |:|
30 Diolares |:|
35 Dolares |:|

3. ; Con que Secuencia cambia la carcasa de zu dispositive movil?

1. vez al afio |:|
2. veces al afio |:|
3. Veces al zfio |:|
4. Cada dos afio |:|

Imagen No. 10 Encuesta aplicada pag. 2 de 4
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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9). ;Comsilera mpomante b caldad precio, diseno v utlxiad a b hora de

COoOpmar camasa’

11). ;Corsideraria Jos atrbwos de b carcaza a b borm de conprarkh?

Totalmente en desacuerdo |:|
En dezacuerdo
Indsereme

Die acuerdo
Totaments de acuerdo

NN

1Z). ;De bos smentes lnmares, en oml usted adquiers carcasas pam su
dEposiivo mowil?

Cenfros comerciales []
Tienda cercama a s residencn [ |
Mercado Bre W
Tienda onie [

Imagen No. 11 Encuesta aplicada pag. 3 de 4
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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13). ;En (rmmam existe wm nspr goe oBra este tipp de carcaszas ;oosted
cooprare al so caracasaT

Tomhents en desaoogerdo |:|

En dezacuerdo |:|
Indserenie |:|
De acusrdo []
Totakmenes de acoerdo |:|

14). ;En cual de b simpentes camalkes de conEmicacion ke gustara recihir
mfrpmcion acerca de este producks v S5 pronmecionss”
Facebook

Insiazram
Tik Tok

Wharsapp
Telesram

OOOoan

Imagen No. 12 Encuesta aplicada pag. 4 de 4
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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Imagen certificado validacion

FICHA PARA VALIDACTION DE INSTEUMENTOS DE DNVESTIGACTON
ESFECTALTSTAS
1. Temlo de lbn Propuestac
Phn de maskctieg parz &l poeicioeaimsicnts de carcasas persombizzds con tecno e
koticeiar de b aogaesa Arte Wiran b porvicis de Pichincha
Doz persenales del especslisca

=]

Nembre 7 Ape lhidos: Varcoica Gabmel Bnang Fiomes
Grado acsdemice {area): Ing Comercin
Experencia en el srea: 3 adios

3. Amnrccevalmacion del espedaliz i

Mlarcar comtma "N

Fmenite: de argume niscide de oz conocmisstos sobre | Alio Aedis | Bajo
el bema
OEOCENRIECS. bedricos sobre b propussts X
[ Experencis s ol Tataps profesiona] reRcnmades a B x
FEUpmsa
Rafurencis de propusstzs sindhires &n otros oot -
asnacionos

4. Valoracign de la propoesca

Criterins WA [BA] A [FA

Estroctoma de b propuasta

Chndad do b edeccicn (kosmie seocdlc)

Portmoncm del comenyds O B propacsi=

oberenn e &l oo phoitade ¢ micadores para
medir reseitzdos esperados

oS oe NI AT PUSSitd A conseracaem dul =
sigecaiEa

Disanaciooos

B Py soopimbic, HAe: Sesissicsrciabe, & Aocpisbic, FAC Pooo Soopietic, P inscosd absr

REVISOR

Nombre: Verdnica Gabricla Huang Flores

Fecha: 05/05/2021

Imagen No. 13 Ficha de validacién de instrumento de investigacién
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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FICHA PARA VALIMMACTON DE INSTREUMENTOS DE INVESTIGACTON

ESFECTIALISTAS
1. Temls de la Propoesoa-

Pln de marketing para sl pouichnmamignie de carcasas parsom frsds s oon e iegi

kotrear do b arpresa Are WiE en b provincis de Pichicha
Dratos personales del expedshizce

P

Mombre v Apellidos: fequebne Tergsa Bone Pordlls

Grado acsdémice (area): Ing Fn Comabitidad Supenor Andisoria w Foemees CPA

Experiencis =n el area: § ados

3. Aunccevalmacion del ezpedalizis

Bdarcar com e “R

Feenie: de argonme niscidm de oz conocmiemsios sobre | Alio Afedin | Bajo
el e ms
COmOCITEITEos. [earoos sobre b propuscts X
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Imagen No. 14 Ficha de validacidn de instrumento de investigacion
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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FICHA PARA VALIDACTION DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACTON
ESPECTATTSTAS
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Imagen No. 15 Ficha de validacion de instrumento de investigacion
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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Imagen validacién Alfa de Cronbach
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Imagen No. 16 Alfa de Cronbach
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Investigador

Imagen proceso de calidad

[
L J

Preparacion
imagenes en
Fotoshop

Impresion de - Si -
imagenes

Pegar imagen
case con
adehesivo
doble cara

]

Pegar lamina
lenticular

Corte de
orificios para
camara

No

Entrega

Imagen No. 17 Proceso de calidad
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG
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Imagen del chat solicitando ayuda para envio de encuesta

Maglster Dlanlta B
t. vez hoy a la 3

Magister Dianita buenos dias le Saluda Juliana Giler, le escribo por pedlrle un
favor

Buenas tardes sefiora digame, si puedo con gusto le ayudo.

Le comento estoy realizando una investigacién para mi tesis y acudo ante usted
para pedirle que por favor me ayude con su base de datos de los correos
electranicos de los representantes legales, para hacer una encuesta los datos
que necesitaria si usted me los facilita desde luego serian de primer grado hasta
4to grado.

Estimada mamita no le puedo ayudar con esa informacién, ya que es
informacidn confidencial de la escuela y no puedo proporcionar esos datos, mil
disculpas. -

Magister Dianita en todo caso serd posible que me ayude enviando el enlace
para que ellos puedan llenar la informacion por favor.

Mire mamita le voy hacer llegar el enlace a mis docentes, para que ellos les
pasen a los papitos, pero no me comprometo a nada.

Magister Dianita de todas formas le quedo muy agradecida por su gran ayuda ¥
mil disculpas por ponerla en esta situacién.

Imagen No. 18 Chat solicitud de envio de encuesta
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Datos de la investigacion
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Porque eres anico mereces exclusividad

COTIZACION

Datos cel Propistario [N* g cotizmcian: 15
Pﬂ:pil:l:ur-:-c WS, Wiaker Guilmzo Faszipa: B/7 2021
Dirmcoon: San Femando de Susmmen Culs DETE - 984 valco hasta: Z2/7/a0E
TaiEonm: 23432142

Dtz del cliarte |

Clmmte: Shiirkey Mufaoz
Direccion: Sto. D ko Toachilas
Coren siechronim:
Telefono: SE7EL3557
ot DesTipoion P, Uritario Total
3 Supear Sonic 20,00y 100,00
3 SR Y Harkey Duesn 210,00y E0,00
3 Epil:ll:" WA 21000y 100,00
3 Eatman 210,00y E0yD0
TERMINDE ¥ COMDICIONES Suniotsl 330
Estn cotizacion esta sujsin a h:-.:tl':'r"inus'r Condicionss que son enunasdas s | Desoyentos
|:|:|n'r.rl..u|l:ic'\-'|: . Meto 320,00
i, Duracion de Ix oferta 15 dias Imp. (v 12%) 3240
2, Farm dar inicio al rabajo 5= debern reslizer un ankidpo del 70% Valkor Togal 2240

3, Una vez ajenrtacks & brabsj o senicio no Sasten gonucions.
4. Ectos costns induyen antrass & domigiic.

Hormizrne desl clisnke

Shiriey Mufvoz E_EE

Imagen No. 19 Cotizacion carcasas
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores
Fuente: Arte WG
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Pargue eres dnilco mereces exclusividad

COTIZACION

Doalery chanl % cogbon Lanr
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{1 H 45
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D Find il P o
[ SHT o2 TEE 3503
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Gl Villach "'-"ul
L
L]

Imagen No. 20 Cotizacién de carcasas
Elaborado por: Juliana Rocio Giler Flores

Fuente: Arte WG
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