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PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO PARA COMERCIAL VEGA

PRESENTACION

La finalidad de cualquier empresa es obtener una alta rentabilidad a través de los
bienes o servicios que éstas prestan, pero para elevar esta rentabilidad debe
diferenciarse de sus competidores, y en este caso en particular Comercial Vega
gue se dedica a ofrecer soluciones integrales para la construccion, remodelacion y

decoracion del hogar.

Considerando que el marketing se ha convertido en un elemento fundamental para
coordinar las actividades empresariales correctamente a través de la orientacion al
consumidor; este principio permite desarrollar un direccionamiento estratégico

organizacional que guie a la empresa no solamente a vender un producto o
servicio, sino mas bien a estar atenta a ofrecer soluciones a las necesidades y
satisfaccion de los deseos del mercado meta. Conocer a fondo el mercado meta
permite orientar a la empresa en las acciones que se desarrollaran

coordinadamente en sus niveles, con una propuesta de valor que genera ventaja

frente a la competencia.

Asi mismo, el cliente como eje central de todas las actividades de la organizacion,
es la maxima prioridad, por esto se hace necesario que Comercial Vega oriente
sus esfuerzos a conocer realmente quién es su cliente, enfocando sus directrices y
estrategias para este objetivo, conscientes de que ésta sera una férmula
triunfadora, la cual asegurara su éxito en cuanto a la rentabilidad y

posicionamiento.

Por otro lado se encuentra la creciente tendencia a la individualizacion masiva de
los productos y servicios, la cual ha sido posible gracias a los grandes avances de
la tecnologia, asi las empresas pueden conocer mucho mas a sus clientes y sus
requerimientos para crear una mayor variedad de productos y servicios que cubran

las necesidades de pequeiios segmentos o de clientes puntuales.
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Para llevar a cabo este fin se aplicaran los pasosin plan de marketing
estratégico como son: Analisis de la situacion, RODbjetivos de marketing,
Estrategias de marketing y las decisiones opegtiealo lo mencionado con el
fin de satisfacer las necesidades de los clien&dogro de la rentabilidad de la

empresa.
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ANTECEDENTES

La implementacién del presente proyecto es con la finalidad de lograr incrementar
las ventas e incentivar la economia de la empresa a través de un diagndstico
FODA, para promover los productos que se comercializan con el compromiso

organizacional, establecimiento de estandares y redefinicién de los procesos de

Comercial Vega.

Por tal razon fue necesaria la implementacion del plan de marketing estratégico y
asi mejorar y fortalecer el desarrollo de las ventas de los productos para el hogar

gue ofrece esta empresa.

El plan de marketing estratégico en Comercial Vega serd un proceso de cambio
creativo, de reinventar y renovar las estructuras, para medir los resultados de las
ventas y el desempefio del personal. Esta transformacion implica también
concienciar y saber aprovechar las oportunidades, hacer las cosas lo mejor
posible, con efectividad y beneficio maximo que logre la rentabilidad esperada en

el negocio
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MARCO NORMATIVO

Constitucion Del Ecuador 2008:

Art. 54.- Las personas o entidades que presten servicids@gib que produzcan
o comercialicen bienes de consumo, serén resp@&ssabil y penalmente por la
deficiente prestacion del servicio, por la calidafectuosa del producto, o cuando
sus condiciones no estén de acuerdo con la puddicefectuada o con la
descripcion que incorpore. Las personas seran meaptes por la mala practica
en el ejercicio de su profesion, arte u oficio, empecial aquella que ponga en

riesgo la integridad o la vida de las personas.

Plan Nacional del Buen Vivir:

Objetivo 8.- Consolidar el papel del Estado como dinamizadda geeoducciéon y
regulador del mercado.

Objetivo 9.- Impulsar actividades econdémicas que permitan genecanservar
trabajos dignos, y contribuir a la consecuciongleho empleo priorizando a los
grupos histéricamente excluidos.

Objetivo 10.- Fortalecer la economia popular y solidaria —ERS4as micro,

pequefas y medianas empresas —Mipymes— en latesérpooductiva.

Ley de Régimen Tributario Interno (SRI):
Dando cumplimiento a las obligaciones tributar&eg como:

» Declaraciéon Mensual IVA.

» Declaracién Impuesto a la Renta.

» Declaracion de Retenciones en la fuente.
* Anexo transaccional simplificado.

* Anexo relacion bajo dependencia.
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Ley Orgénica de Régimen Municipal:

Articulo 364.
Articulo 365
Articulo 366



PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO PARA COMERCIAL VEGA

OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO

General.

Presentar el Plan de Marketing Estratégico paraeGaal Vega

Especificos.

1. Entregar herramientas de Marketing Estratégico @araercial Vega.

2. Presentar herramientas de publicidad y promociéa @amercial Vega.
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Fases de la Metodologia aplicada del Plan de Markag
Estratégico Comercial Vega

PLAN DE MARKETING
ESTRATEGICO

|
| |
ANALISIS DE ANALISIS DE
SITUACION INTERNA SITUACION EXTERNA
[
| [
| I ] | [ |
Talento Marketing Financiera | | Escenarios Clientes Competencia
Humano Proveedore
| | l | | |
|
Analisis FODA
Objetivos

Estrategias

Téacticas

Actividades

Presupuesto

Control

Elaborado por: Elizabeth Altamirano.
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FASE 1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL.

ANALISIS ACTUAL DE LA SITUACION EXTERNA

a) Escenarios que rodean a Comerc

ial Vega

ESCENARIO ECONOMICO

ESCENARIO TECNOLOGICO

El aporte a la economia del pais |

parte de la construccion hasta finalegportunidades

del 2012, fue del 10% al produc
interno bruto (PIB), siendo la industt
de la construccién la segunda de ma
crecimiento.

El crecimiento del sector fu
estimulado  por incentivos QU
involucran el otorgamiento de crédit
por parte del BIESS, y la financiaci
de viviendas de interés social (VIS) q
estda a cargo del Ministerio ¢
Desarrollo Urbano y Vivienda.

D@l factor tecnoldgico cre
de expansion,
timportante que la empresa invierta
iallo.

yBt internet hoy en dia se le utiliza
nuestras actividades diarias. Por me
ede sus herramientas intranet y sit
evebs mas facil: las consultas en lin
pogamites bancarios, gubernamenta
DIentro otros.

ue

le

a
es
en

en
dio
i0S

ga,

€s,

ESCENARIO LEGAL

ESCENARIO SOCIAL

Ejercida por el Gobierno Centra
repercute directamente sobre todas
empresas por medio de su polit
gubernamental, que en los ultimos a
a buscado proteger a la indust
nacional.

En este marco legal se considera a
entes reguladores basicamente
Servicio de Rentas Internas.

lEn  este  aspecto es importa
leensiderar, el mercado Ilabor
ocaxecimiento de la poblacion, ingres
foscibidos por parte de los emigran
riecuatorianos.

Mercado Laboral: Muestr
lmerementos al finalizar el afio 2012.
alCrecimiento Poblacional: Segun
censo poblacional del 2010,
poblacion ecuatoriano es
14°483.499. mostrando un crecimier
porcentual del 1,6 respecto al censo
2010.

- Emigrantes: Se han convertido en {
gran fuerza para la economia del pai
en centro de atencidn para las empre
inmersas en el sector de la construcc

nte
al,

0s
tes

a

el
la
e
nto
del

Ina
5, Y
2sas
on.

Elaborado por: Elizabeth Altamirano.
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b) COMPETENCIA, CLIENTES, PROVEEDORES.

ENTORNO COMPETITIVO

ENTORNO CLIENTES

Considerando que en la actualidad

El cliente recurrente y constante de

comercio en cualquier &mbito mercantdmpresa, es el cliente de condicion g

al que pertenezca, debe estar prepa
para luchar contra la competencia,
particularmente en el ambito de
construccion, en el cual

radedia, que esta en posibilidad
gostearse la construccion, mejq
lampliacion 'y adecuacion de

basa swsvienda, otros clientes son del sec

actividades Comercial Vega, el entornarivado como hoteles.

competitivo  de
mencionada

la empresa
esta

ya
formado

aproximadamente por seis empresas de

similares caractésticas, pero se dek
considerar la ubicacion geografica

Comercial Vega .lo cual proporciona

una ventaja competitiva.

de

Ita,
de
ra
sU

tor

ENTORNO PROVEEDORES

Teka, Megakons, Matex, Cerlux, Almacenes Boyaaagriep, Home Vega.

Elaborado por: Elizabeth Altamirano

MERCADO (Competidores)

COMPETIDORES DEBILIDADES FORTALEZAS POSICIONAMIENTO NIVEL DE
EN EL MERCADO ACEPTACION
ImporAkbados Comercialize Promocione: Fuertt Alto
productos en permanentes
mal estado.
Constru Hogar No existe buen| Ofrece servicic Fuertt Alto
atencion al de transporte
cliente. gratuito.
D’Liz Sementacior | Ofrece servicic Fuert: Alto
Decoraciones del mercadg de  transportg
limitado. gratuito.
HiperMarket No existe| Variedad en su Fuert: Alto
atencion productos.
personalizada.
El Gasfitera No existe buen| Facilidades d Fuertt Alto
atencion al pago para e
cliente. cliente.
Tecno Acabado No ofrece| Precios Débil Bajo
garantia en suj accesibles.
productos.

Fuente: Comercial Vega
Elaborado Por: Elizabeth Altamirano
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c) Etapas del Ciclo de Vida de los productos que comercializa Comercial
Vega.

Etapa de Introduccion en el mercado.

En la fase de introduccion se encuentra la linea de productos: calentadores
eléctricos, cocinas de induccién y paneles solares, ya que por disposiciones del
actual Gobierno se pretende dejar a un lado la utilizacion del gas. Sus ventas estan
a niveles bajos porque todavia no hay una amplia aceptacion de estos productos

en el mercado.

Etapa de Crecimiento

Las lineas de productos que integran esta etapa son los cabinas y tinas de
hidromasaje, cortinas de bafio, columnas de hidromasaje, estos productos estan
logrando mejorar su acogida en el sector, por lo que sus niveles de

comercializaciobn estdn aumentando de acuerdo a las exigencias de los

consumidores.

Etapa de Madurez

La etgpa de madurez que ha logrado Comercial Vega en la comercializacion de
sus productos ha sido gracias a los materiales para acabados de construccion,
accesorios de cocina, accesorios de bafo, repisas, estanterias, espejos de bafio, ya
que el nivel de las ventas se ha estabilizado. Estos productos tienen gran
participacién en el mercado y generan muy buena rentabilidad para la empresa

Etapa de Declive
Esta etapa estd conformada por la linea de sanitarios ya que han sufrido una

disminucion en sus ventas, algunos de los factores que podrian ser participes de

este fendbmeno es la alta competencia del sector.

10
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Ciclo de vida de los productos “Comercial Vega

Introduccién Crecimiento Madurez Declive

Fregaderos
cocina

Calentadores
eléctricos

\

Sanitarios

Columnas y tinas de
hidromasaje

i\

/ (
Paneles <3
\

Estanterias
de bafio

Solares

/ .; "A.L

v

Fuente: Observacién de campo
Elaborado por: Elizabeth Altamirano

ANALISIS ACTUAL DE LA SITUACION INTERNA.

En lo que respecta a la situacion interna de Caalérega se manifiesta:

La empresa esta dirigida por su propietaria deemdaampirica, para lo cual es
importante el plan de marketing estratégico, camaido que existe una falta de
control del personal, un andlisis y control dedosductos que ofrece.

Existe satisfaccion de necesidades segun lo ravieacel trabajo de campo, un
buen porcentaje esté satisfecho con lo que eneuentrComercial Vega, pero es
preocupante la baja de las ventas.

11
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Factores Estratégicos de COMERCIAL VEGA

FACTOR

COMPORTAMIENTO

IMPACTO

RESPUESTA

FUNCION
ORGANIZACION .
-Organigrama
Estructural

-Organico Funcional.

-Preparacion del
personal.

-Sistema informatico.

FUNCION
ECONOMICA
FINANCIERA

Costo de Ventas

Presupuestos

Inexistente

Inexistente

Tradicional.

Obsoleto.

Creciente

Inexistentes

No controlados.

Identificacion
inapropiada de lo

departamentos
existentes en I
empresa

Dificultad para

identificar tareas Y
funciones de log
miembros de
Comercial Vega

Atencion no
personalizada.

No persuasion a lg
clientes.

-No es compatible

con el sistema
operativo.

-Se entregar
informes a
destiempo, lo qué

produce retraso e
la realizacion de la
tareas de log
colaboradores.

Disminucién en las
utiidades de |4
empresa.

Incumplimiento de
metas.

-Baja rotacion,

Elaboracion de u
organigrama
estructural donde g
definan clarament
los departamento
dentro de
Comercial Vega.

2BV AN )

Crear el orgénicq
funcional, para un
mejor desempefip
de los
colaboradores

dentro de
Comercial Vega

Capacitacion a
personal.

-Adquisicién de un
nuevo sistema
informatico.

Mejorar las
politicas de
compra.

Elaboracion anual
de presupuestos,
para el desarrollp
de actividades
controladas.

12
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Inventarios

Estados Financieros.

FUNCION
MARKETING.

Productos.

Promociones.

Precios

No analizados.

No analizados.

No analizados.

Inexistentes.

Competitivos.

tardan en bodec
alrededor de cinc
meses.

-Mercaderia ng
exhibida para |Ig
venta.

-Productos que n

estdn en bue
estado.

-Merma en los
inventarios.
-Incremento en |03
costos de lg
empresa.

-Disminucién en lag
utilidades.
-Insatisfaccion  dg
los clientes al ng
poder atenderlos
tiempo.

No se
decisiones
econdémicas
financieras
apropiadas.

toman

-No  existe un
estudio sistematic
y permanente de Ig
necesidades de g
clientes.

-No existen
promociones  qué
permitan un

incremento en 104
niveles de ventas.

-Control en e
manejo de log
inventarios.
-Busqueda de

nuevos productos
proveedores.

-Codificacion a

tiempo de los
productos
exhibidos y en
bodega.

-Toma extra

contable de cierto
items de productog
mensualmente.

-Revision de I4q
mercaderia cad
vez que lleguer

nuevos productos.

-Control de los
pedidos para evita
duplicidad.

Interpretar Y
analizar los|
resultados

obtenidos durant
el ejercicio

econdmico, para |
toma de decisione
oportunas.

-Realizar estudio:
de mercado.

-Realizar camparia
publicitarias  pard
promocionar  log
productos que

oferta el almacén.

-Establecer e
servicio técnico
post venta par

|

afianzar a log

13
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Clientes satisfech: | clientes actuale

Ubicacion geografica Rotacién en log
estratégica. niveles de|
Plaza inventarios.

Incremento en €
nivel de ventas \y
Conocimiento del rentabilidad de la
almaceén. empresa.

Mayor nivel de
ventas.

Fuente: Comercial Vega (Riobamba)
Elaborado por: Elizabeth Altamirano.

FASE 2. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL.

La matriz FODA es un resumen de las Fortalezasoffeg criticos positivos con
los que se cuenta), Oportunidades, (aspectosvassitjue se puede aprovechar
utilizando fortalezas); Debilidades (factores co# negativos que se deben
eliminar o reducir) y Amenazas (aspectos negatieaternos que pueden
obstaculizar el logro de objetivos).

Es asi entonces que se hace necesario determiatria FODA para Comercial

Vega

14
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Matriz de estrategias.

CRUCE DE
ESTRATEGIAS

OPORTUNIDADES
Clientes potenciales
Medios de comunicacion
Crecimiento del sector d
la construccién
Crecimiento poblacional

AMENAZAS
Competencia
Desastres naturales
Inestabilidad Econdmica

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIAS FA

FORTALE ZAS
Atencion al cliente
Calidad en el producto
Precios competitivos
Ubicacion Estratégica

Ofertar nuevos €
innovadores productos
los clientes.

Realizar las ventas a trav
del internet.

Establecer alianza
estratégicas  con fo
proveedores.

Entregar los productos
tiempo y segin g
solicitado.

Mantener
permanentemente o
analisis sobre la
competencia.

Asistir a cursos
seminarios, talleres, sobre
reformas  politicas
tributarias.

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

DEBILIDADES
No se cuenta con u
Organico Funcional.
No hay capacitacion ¢
personal de Ventas.

No se elaborar
presupuestos.
No se aplica un
procedimiento  definidg
para el control deg
inventarios.
No se interpretan
analizan los estadg
financieros

No se realiza un analis
sistematico y permanen
de las necesidades de |
clientes.

No se realizar
promociones par
incrementar los niveles d
venta.

Definir  un  orgéanico
funcional para evita
desorden en la realizacid
de actividades..

Analizar los estado
financieros para la tom
adecuada de decisiones.
Disefiar un plan dq
marketing estratégico pa
aprovechar el crecimient
del sector y mejorar €
posicionamiento de |
empresa.

Definir procedimientos de¢
control de inventario.
Mantener los producto
en stock.

Mejorar el servicio post
venta para lograr fidelizgr
a los clientes.
Capacitar a los empleadps
sobre los productos que se
ofrecen asi como en
técnicas de ventas, para
una mejor atencién a Iqgs
clientes.

Incentivar y motivar a
personal

2]

Fuente: Observacion de campo
Elaborado por: Elizabeth Altamirano.

15
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Evaluacién de factores Internos y externos

Para la elaboracién de las matrices de factorde iaternos como externos se
considero los siguientes indicadores:

El peso es un valor subjetivo analizado entre A,0 y

Para una Fortaleza y Oportunidad mayor el indicadat

Para una Fortaleza y Oportunidad menor el indicad @&

Para una Debilidad y Amenaza mayor el indicadd& es

Para una Debilidad y Amenaza menor el indicaddr es

La ponderacién oscila entre 0,0 sin importancialy fuy importante para cada
factor.

La ponderacion dada a cada factor indica la impoidarelativa de dicho factor
en el éxito de la division, de tal manera que laaoria de las ponderaciones sera
igual a 1, el resultado ponderado debe oscilaeehf’r como maximo y 1.0 como
minimo, el promedio es entonces 2.5

Evaluacion de factores internos

FORTALEZAS Peso Calificacion Ponderacion
Atencién al cliente. 0,5 4 2
Calidad en el producto. 0,05 3 0,15
Precios competitivos. 0,1 3 0,3
Ubicacion estratégica. 0,07 4 0,28
TOTAL: 2.73
DEBILIDADES
No se cuenta con un Organico Funcional. 0,04 1 0,04
No hay capacitacion al personal 0.05 1 0.05
Ventas.
No se elaboran presupuestos. 0,08 2 0,16
No se aplica un procedlmlento defini 0.05 > 01
para el control de inventarios.
No se interpretan, analizan los estados 0.02 2 012
financieros.
No se realiza un andlisis sistematico y
permanente de las necesidades de|l los 0.02 2 0.04
clientes..
!\lo se reallzan promociones para 0.02 2 0.04
incrementar los niveles de venta.
1,00 0.55

Elaborado por: Elizabeth Altamirano

16
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Andlisis.- Tomando en consideracién el resultado ponderado se establece que las

fortalezas son superiores a las debilidades, por lo cual se deben eliminar las

mismas con el apoyo en las fortalezas.

Evaluacion de factores externos

OPORTUNIDADES Peso Calificacion Ponderacion
Clientes potenciales. 0,09 4 0,36
Medios de comunicacion. 0,05 3 0,15
Crecimiento del sector de la construccion. 0,06 4 0,24
Crecimiento poblacional. 0,1 4 0,4
TOTAL: 1.15
AMENAZAS
Competencia. 0,6 1 0,6
Politica Tributaria. 0,05 1 0,05
Inestabilidad Econdmica 0,05 4 0.10
TOTAL: 1 0.75

Elaborado por: Elizabeth Altamirano

Andlisis.- Con los resultados obtenidos en el analisis externo se concluye que las
oportunidades que brinda el entorno son favorables para el crecimiento de
Comercial Vega.

FASE 3. DEFINICION DE OBJETIVOS

Una vez determinado las fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades las
mismas que han sido analizadas en la Matriz FODA y en la Matriz de estrategias,

se procede a la determinacién de los objetivos estratégicos para Comercial Vega.

Dichos objetivos estratégicos se los establece en base a la nueva mision y visiéon
de la empresa, para lo cual se elaboré la Mision y Vision de Comercial Vega.

17
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MISION.

Comercial Vega es una empresa de comercializaciéon que brinda soluciones
para estilos y ambientes del hogar, de calidad con asesoramiento
personalizado, ofreciendo precios competitivos, cuenta con colaboradores
capaces, honestos, alegres y creativos, siendo de este modo participes e
progreso del pais.

VISION.

Ser una empresa especialista en el asesoramiento y provision de acabados y
equipamiento para la construccion, con base en la innovacién, la calidad y
compromiso por el servicio al cliente.

Asi también es importante que Comercial Vega cueoteun distintivo para su
identificacion en el medio en que desarrolla suwidades, es decir un logotipo,

el mismo que se presenta a continuacion:

casa & ideas

Asi también es importante que se establezca lachsta organizacional para
Comercial Vega, considerando que es una de latiddelgis que se encontré en el

Andlisis FODA realizado, por lo cual a continuacg@nestablece el mismo:

18
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Organigrama propuesto Comercial Vega

GERENCIA

\
Secretaria/Contadc

Asesoria leg;

Area de vente

Vendedore

LEYENDA

Nivel directivo
Nivel Asesor
Nivel Auxiliar
Nivel Operativo

Elaborado por: Elizabeth Altamirano C.

Aprobado por: GERENCIA

Fecha aprobacion:Junio 2013

19
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OBJETIVOS ESTRATEGICOS DE COMERCIAL VEGA.

Objetivo Estratégico 1. | Objetivo Estratégico 2: | Obijetivo Estratégico 3:
Difundir una campafnaElaborar un Plan dglmplementar un plan de
publicitaria para mejorarcapacitacion para mejorapromociones para
las ventas de Comerciakl servicio al cliente. incrementar las ventas |y
Vega. por ende la rentabilidad
de Comercial Vega.
Problema Problema Problema
Inexistencia de campafiagscasa capacitacion [aAusencia de promociones
publicitarias por parte depersonal de la empresa | propias de la empresa
Comercial Vega, lo que
influye directamente ep
sus niveles de venta.
Meta Meta Meta
Incrementar un 15% elMejorar el desempefioSe pretende que
namero de clientes ddaboral en un 100% Comercial Vega con este
Comercial vega a traves objetivo incremente suUs
de la publicidad ventas en un 5%
realizando spost en |a
television local,
publicaciones en prensa
escrita y radial.
Elaborado por: Elizabeth Altamirano
FASE 4. ESTABLECIMIENTO DE ESTRATEGIAS
Estrategias Objetivo 1: | Estrategias Objetivo 2: | Estrategias Objetivo 3:
* Obtener proformase Realizar talleres ye Establecer
para la ejecucion de  cursos de promociones que
cufas, en los  capacitacion para €l permitan ingresar en
diferentes medios. personal. nuevos segmentos de
e Obtener proformase Asistir a seminarios  mercado.
para la realizacion de  de capacitacion panee Realizar ofertas en
afiches, tripticos la gerente de dias especiales.
bolsas de entrega, Comercial Vega. * Realizar sorteos par
papeleria y tarjetas de un monto de
presentacion del adquisicion para

personal de ventas
Comercial Vega.

* Ejecutar los
respectivos contratgs
con las empresds

pertinentes.

e

incentivar la comprg
de los clientes.

==

Elaborado por: Elizabeth Alta

mirano
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PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO PARA COMERCIAL VEGA

FASE 5. TACTICAS

Tacticas para Comercial Vega

OBJETIVO ESTRATEGICO 1

TACTICAS 1 TACTICAS 2
Realizar La gerencia de
publicidad en los Comercial Vegd
horarios de Ig gestionara log
noche, para dar Cursos y
conocer los| & seminarios  tanto
productos qu€ en institucioneg
ofrece Comercia 8 privadas o0 de
Vega. Q caracter  publicg
Disefiar el artg % tales como e
para la publicacion & SECAP.

en el mes de mayp il El personal de la
y diciembre. g empresa asistira a
Disefiar tripticos| los talleres |
tarjetas deg o seminarios
presentacion, © designados.
afiches. Proporcionar
Disefiar bolsas de material didacticg
entrega para los para el correcta
productos desarrollo de los
pequefios seminarios.
Disefiar un slogan

que se pueda

recordar y

permanezca en |
mente de la
ciudadania.

OBJETIVO ESTRATEGICO 3

TACTICAS 3

Se realizara ur
sorteo en e
mes de mayo \
diciembre con
la
participacion
de todos los
clientes cuyas
compras
fueron a partir
de los 1000
dolares.

N

Elaborado por: Elizabeth Altamirano

FASE 6. ACTIVIDADES

Actividades Objetivo estratégico 1:
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La Prensa, medios de comunicacion de mayor acépteaaila ciudad.

Contratar la publicidad de la empresa televisivé&s]TRadio Tricolor y Diario



PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO PARA COMERCIAL VEGA

Television: La publicidad se colocara en su noticiero edicion estelar que es mayor

sintonia, dicha cuia se detalla a continuacion:

Comercial Vegauenta con lo que Ud. necesita para remodelar su hogar.

Con los mejores precios del mercado, el mayor surtido en accesorios para su
hogar y una amplia gama de acabados de construccién con estilo y calidad.
Contamos con profesionales que le brindaran el asesoramiento necesario para su
satisfaccion y requerimientos.

Visitenos en las calles Guayaquil y Col6n Esquina.

Radio Tricolor: Medio radial de gran aceptacion en la ciudad

Comercial Vega le ofrece las mejores marcas, precoogetitivos y todo lo qui

usted requiere para remodelar y todo los acabados para su hogar

El mayor surtido en accesorios para su bafio, cocina y una amplia gama de
acabados de construccidn, para que convierta a su hogar en su sitio con estilo y
calidad.

Visitenos en las calles Guayaquil y Colon Esquina
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Prensa Escrita- Diario La Prensa

LTTE T - _
COMERCIAL VEGA ' , § g:;g: -2812(8)6YGUAYAQUIL ESQ

commvegaa@yahoo.es

casa & ideas

Elaborado por: Elizabeth Altamirano
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» Entregar tripticos, tarjetas de presentacion y catalogos a los clientes que
ingresen al almaceén.

TRIPTICO

‘eramica pi

\
casa & ideas
Colén 2106 y Guayaquil esq

Teléfono 2961-828 *Telefax: 2069
Riobamba Ecuador

FEX(’T“ @Y'dutiny, s

griferia

Elaborado por: Elizabeth Altamirano
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TARJETAS DE PRESENTACION

A baios . cocinas « pisos

casa & ideas

EJECUTIV

A

Juan Inguillay V.
0 AS

A banos + cocinas . pisos

casa & idens




PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO PARA COMERCIAL VEGA

AFICHES

speciticaciones

Corriente eléctrica  Modelo Potencia Impedancia
220V NH66 6,6kW 30A
NH88 8,8kw 40A
~ NH99 9,9kW 45A

nstalacion

1 Lainstalacién cel calentador de agua cebe ser llavada a cabo por una persona cualiticada

2.Corte el agua y la corriente ANTES de empezar la nstalacion

3.Colocue en vertical el calentador de agua.

4 €l primer paso es limpiar cualquier resta de viruta que haya sobre la unidad y asegurarse de gue la
unidad contiene agua an.es de conectar tocos los clementos.

5.Cste aparto DEBEC estar conectaco aunatoma

6.Fay dos puntos de entrada para cables. Puede elegir uno de cllos. Debe cortar el plato posterior.

7.El cable de alimentacién, el Interruptor prircipal y la proteccion del circuito (Interruptor
Automitico Diferencial] deben ser suficientes para el amperaje requerida (véanse las

especificaciones de la pigina 1.) £ cable de alimentacior del modelo 45A debe ser mayor de 10
mm.2

rra.

w»

La valvula de retencion debe ser colocada en Ia tuberla para preven'r el retorno del agua en el

modelo NH. Fste modelo también requiere una valvula para el agua fria

9.Atornille la manguera a la szlida del calentacor y & la alcachofa ce ducha asegurancose de que las
arande as suministradas estan en ambos extremos de a manguera.

10.Encienda el sumi 21 de agua del calentador y a continuacion encienda el suminictro

deelectricidad @ través delinterruplor aislado.

Atencién: el calentador no dese ser colocadc en un lugar en el que esté exauesto a la congelacion.

ot

Caite 20

e

Elaborado por: Elizabeth Altamirano
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INSTAMATIC'

ALl cléctrico de agua instantianeo

nstrucciones de uso e instalacion

Funcionamiento

*Para encender el calentador de agua:
<.Abra la valvula de suministro Ge agua para que corra el agua.
2.Laluz delindicador se encenders.

‘Para apagar el calentador de agua: Cicrre la vélvula de sum
dejara de correr.

siro de agua y el agua

*Cémo usar el selector de potencia: el selector de potencia tiene cinco posiciones
Apagado-Agua fria. Un punto-Agua templada. Dos puntos Agua caliente.
Tres puntos-Agua mds calicnte. Cuatro puntos-El agua mds caliente.

“Para ajustar la temperatura: La temperatura del agua también se ve afectaca por el
aumento o [a disminucién del flujo ce agua que pasa a través del ca entador y gue es
centrolado por medio cel control de temperatura.

esolucion de problemas

Problema Causa Selucién
Tl suministro de ene-gia
o3td Interrumpido.

Compruebesielinterruptor de ccrr ente
velinter-uptor tutomitico dife-encial
son suficlentes (30A, 4CA 5 5C1.)

“Silo sor: ApagLe 0 y reinicielo.

“Sin rrusor

o ol >

1.Compruebe si el agua
cistena esta, 3l menos, 3 met 05 po
ercima del calentador.

2.Comaruebe sila valvu'a el suministre de
3guz a5t ablerta cel tocc

3. Ajuste abemba al minina de presién.

Lapresiéndel aguaes

mencr de la mirins

recuerida 5 no hay sufic ente
agus pasando po- el calertaccr.

Hay ana obstruzcion en el Comp-uebe st hayuna cbst uccién er &l 113 |
U nisto de agu deentrad |
La slcachef: Limp e o st
sbstrulca. acachofa

e hay suministo de energia Fein cie el bawon de excancide.

Facionde ol sum nistro

hota d2 cuc timp e o susti 1ditusor opsiruido
a e laalearknta

e og tn

3 g Comp-uebe silavilvulade w;"n,“m,m
agLa esta abierma,
Hayunafugadsaguaertrals  Sustizuya la arandela 5oruna nusva yvaelva
ontracadc cobre y el calentador.  aerroszariaen sulugar
Clagaa sefilt-a alinterior |
el calents Apague imeciatamente el intarruptor
FT T a'slado del suministro e éctrico ycorte
elsuministre deagua Siha comprobadola
tnidad, telefonee al servicic de atenzién al
clience.

N hay sumiaistro de egua

ey una luga
ocultas,

La unidad funcicna
defectuosamante.
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Actividades Objetivo estratégico 2

» Desarrollar un seminario el mismo que se realizardas instalaciones de
Comercial Vega, los dias sabados a partir de 4a801a 19:00 durante 3
semanas.

» La Gerencia sera la encargada de realizar lasogestpara dicho seminario.

Contenido de los seminarios

Nombre de la “Adopcién de actitud frente a los cambios”
capacitacion PRIMERA SEMANA
Objetivo Provocar un cambio de actitud el personal vent.
Duracion 3 hora:
1. Formacion de actitud.
Contenido 2.-Tipos de cambio.

3.-Rol de las actitudes en la vida cotidiana.
4.- Lo Unico estable es el cambio.

Participantes Instructor
Materiales a utilizar a. Manual de temari. a. Manual de temari.
b. Libreta de anotacion. b. Laptop, cafc.
c. Esferos, lapiz y borrad c. Pizarra,tiza liquide y
borrador.
Nombre de la “La Fuerza de Ventas”
capacitacion SEGUNDA SEMANA
Objetivo Proveer herramientas para el deslo de habilidade
profesionales.
Duracion 3 hora.
1. Tendencias en las ven.
Contenido 2.-Tipologia de clientes.

3.-El proceso de venta activa.
4.- Manejo de objeciones.
5.- Cierre de ventas.

Participantes Instructor
Materiales a utilizar a. Manual de temari. a. Manual de temari.
b. Libreta de anotacion. b. Laptop, cafc.
c. Esferos, lapiz y borrad c. Pizarra,tiza liquiday
borrador.
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Nombre de la “Motivacion y Autoestima en el entorno laboral”
capacitacion TERCERA SEMANA
Objetivo Brindar motivacion a todo el persal de Comercial Vega,
aprender a identificar sus caracteristicas positiyavalorar las
acciones de la forma més adecuada.
Duracion 3 hora:
1.-Autoestina.
Contenido 2.-Expectativas y motivacion.

3.- Motivacién al logro y al poder.

4.- Mejora de la autoestima.

5.- Autoestima y desarrollo personal.

6.- Motivacion y relaciones interpersonales.

Materiales a utilizar

Participantes Instructor
a. Manual de temari. a. Manual de temari.
b. Libreta de anotacion. b. Laptop, cafc.
c. Esferos, lapiz y borrad c. Pizarra,tiza liquide y
borrador.
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FASE 7. PRESUPUESTO

RUBRO

DETALLE

VALOR
UNITARIO

VALOR
TOTAL

OBJETIVO ESTRATEGICO 1

OBJETIVO ESTRATEGICO 2

OBJETIVO ESTRATEGICO 3

Television.

TVS, duracios
espacio 25
segundos, 3
spots mensuale
noticiero estelar.

h

D
S

$ 30.00

$ 900.00

Radio.

Radio Tricolo
duracion 30
segundos, 6
cufias mensuale
en la manana

tarde.

o

S

$5.00

$ 300.00

Prensa escrita.

Diario L
Prensa, tamaii
10 x 10, 4
publicaciones
mensuales.

$ 25.00

$ 100.00

Seminario in situ.

Conferencistas
locales,
alimentacion
conferencista,
material
proporcionado.

$ 100.00

$ 300.00

Cupones para la rifa,

1000 boletos.

$Q

.02 $ 20.00

Premio

Eleccion del

ganador.

$ 600.00

$ 600.00

TOTAL

$ 760.02

$ 2220.00

Elaborado por: Elizabeth Altamirano
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FASE 8. CONTROL

ETAPA

PRIMERA ETAPA

CONTENIDO

de

Situacién Actual: Interng

a) Analisis la
y Externo.
b) Analisis FODA Cruce

de Estrategias.

PARTICIPANTES

Gerente, Colaboradores

Comercial Vega.

de

SEGUNDA ETAPA

Objetivos: Se definen la
estrategias, tacticas

actividades.

sGerente, Colaboradores

yComercial Vega.

de

TERCERA ETAPA

Programas de accién

Gerencia.

CUARTA ETAPA

a) Presupuestos

Gerencia y Contabilidad.

b)Control

Gerencia

Elaborado por: Elizabeth Altamirano





