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RESUMEN EJECUTIVO

El desarrollo de esta investigacion se direcciond al analisis de la problemaética que
presenta la marca Diconhisa, una empresa guayaquilefia dedicada al disefio, construccion
e implementacion de Sistemas de Deteccion y Prevencion de Incendios, para empresas
medianas y grandes de diferentes sectores econdémicos, donde; el desconocimiento de
estrategias innovadoras de Marketing y las malas decisiones de los Directivos, han
ocasionado una deficiente imagen de la marca y un bajo reconocimiento en el mercado,
afectando de esta manera las oportunidades de crecimiento de la empresa; por tal motivo
se examinO como fortalecer la imagen de la marca Diconhisa y mejorar su participacion
de mercado a través del disefio de Estrategias de Penetracion y de Comunicacién como
herramientas del Marketing; las cuales actualicen y posicionen a la marca e informen a los
clientes y publico en general de los servicios que oferta. Para llevar a cabo este fin, se
realizd una investigacion cientifica de tipo descriptiva, con un enfoque mixto y un estudio
de mercado utilizando como instrumentos a la entrevista y a la encuesta, las mismas que
permitieron el andlisis de las percepciones del grupo objetivo y la formulacion de
objetivos orientados a incrementar el Share de mercado en un 30%, al igual que sus ventas
en un 12%, demostrando cuan importante es el trabajar en la construccién de la Marca, es
decir; la identidad de la marca y que sea difundida correctamente, logrando un
fortalecimiento de su imagen en el mercado, y que la misma se convierta en un activo de

la empresa.

Palabras Claves: Marketing de Servicios, marca, imagen, posicionamiento, servicios de

deteccidn y prevencion de incendios.
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ABSTRACT

The development of this research was directed to the analysis of issues presented by the
DICONHISA brand, a company from Guayaquil dedicated to design, build and implement
the Detection and Fire Prevention Systems for medium and large enterprises from
different economic sectors; where the lack of innovative marketing strategies and bad
government decisions have caused poor brand image and low market recognition, thus
affecting the growth opportunities of the company; for this reason, it was examined how
to strengthen the image of the DICONHISA brand and improve its market share through
the design of Penetration Strategies and Marketing Communication as tools; which
updated and position the brand and inform customers and the general public of the
services offered. To carry out this purpose, a scientific descriptive research was conducted
with a mixed approach and a market study using as instruments to the interview and
survey, the same that allowed the analysis of the perceptions of the target group and
formulation targets aimed at increasing the Share Market by 30%, as its sales by 12%,
demonstrating how important the work on building the brand, example: the identity of the
brand and to have disseminated properly, achieving a strengthening of its image in the

market, and that it becomes an asset of the company.

Keywords: Marketing Services, brand image, positioning, screening / detection services

and fire prevention.
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Introduccion

En la actualidad, el mercado de las empresas dedicadas a proveer servicios
especializados en el area de la Prevencion y Deteccion de Incendios; tienen grandes
oportunidades de desarrollo, ya que las nuevas leyes y reglamentos de seguridad contra
incendios y seguridad industrial incrementaran la demanda de estos servicios y productos
en cada uno de los 19 sectores econémicos del Ecuador, debido a que el permiso de

funcionamiento de las empresas esta ligado al cumplimiento de estas normativas.

La marca Diconhisa, es una empresa guayaquilefia que pertenece a este mercado de
servicios de Seguridad Contra Incendios, cuya actividad es el disefio, construccion e
implementacion de sistemas de prevencion, deteccion e hidrosanitarios de alta calidad,
sin embargo el mal manejo de la imagen de su marca y la ausencia de un departamento de
Marketing ha impedido que su grupo objetivo recuerde la marca y a su vez no se

aprovecha a un 100% la oportunidad antes mencionada.

El propdsito del investigador y del desarrollo del presente proyecto de tesis, es analizar
las oportunidades que brinda el Marketing de Servicios en el mercado de la Seguridad
contra Incendios. Asi mismo, el entendimiento y construccion de la identidad de la Marca,
para trabajar en una propuesta que permita la comercializacion y promocion de los
servicios de Diconhisa. Ya que debido a su bajo reconocimiento en el mercado
guayaquilefio, su principal objetivo es lograr el fortalecimiento de la imagen de marca,

para incrementar las ventas a través de Estrategias de Marketing.



Cada uno de los capitulos de este proyecto, aporta al correcto entendimiento de la
investigacion, partiendo por la problematica detectada, analisis de las diferentes teorias
que rigen el estudio, seguido por una investigacion de mercado que avala la hipotesis
planteada y finalmente la solucion del problema a través del desarrollo de una propuesta

que genere impacto y tenga como beneficiario a Diconhisa y a su grupo objetivo.

Dentro del Capitulo 1, se describe con exactitud el problema que presenta la marca
Diconhisa, considerando las causas y consecuencias del mismo, generando un diagndstico.
Tambieén se justifica el hecho de llevar a cabo la investigacion, ademas se establece una

hipétesis la cual debera ser comprobada.

En el Capitulo 2, se encontrara la parte tedrica del proyecto, es decir; estudios o tesis
realizados por otros autores; que mantengan relacion con respecto a la investigacion.
También se analiza y expone las diferentes teorias encontradas en libros que hablen de
temas como la Marca, Imagen, Marketing de Servicios, Posicionamiento entre otros,

teorias que establecen las bases de la investigacion de Diconhisa.

El Capitulo 3, comprende el marco metodoldgico, en esta parte se trabaja la
investigacién de mercado, la cual permitird la obtencion de resultados y analisis de las
percepciones del grupo objetivo de Diconhisa, también esta informacion es un aporte para

la construccion de la propuesta utilizando como herramienta, estrategias de Marketing.

Finalmente, el Capitulo 4 contiene la Propuesta disefiada para fortalecer la imagen de la
marca Diconhisa e incrementar las ventas de sus servicios. El desarrollo de la propuesta

contiene estrategias y tacticas enfocadas al cumplimiento de los objetivos planteados. Asi



mismo se encuentran las conclusiones y recomendaciones, las cuales ayudaran a
Diconhisa y sus Directivos a comprender qué errores internos y externos se estan

cometiendo y sugerencias con respecto a qué se debe hacer para neutralizar el problema.



Capitulo 1: EI Problema a Investigar
1.1 Tema
Fortalecimiento de la Imagen de la Marca Diconhisa, empresa del Grupo Drouet,

Guayaquil, afo 2016.

1.2 Planteamiento del Problema

Diconhisa, es una de las compafiias, que pertenece a un conglomerado de empresas del
Grupo Drouet, las cuales se direccionan a trabajar en el desarrollo de Ingenierias que
cubran las areas: eléctrica, climatizacion y Sistemas de deteccion contra Incendios, con el
fin de ofrecer una solucién global en el &mbito de la construccién. Diconhisa, es una
pyme que se especializa en el area de Sistemas de Prevencion y Deteccion de Incendios,
nace en el 2012, y aunque es una empresa joven en el mercado guayaquilefio, el servicio
que ofrece es una necesidad para las empresas, en cuanto a los permisos de
funcionamiento, lo que permite a la empresa, tener un alto potencial de crecimiento con
clientes de empresas medianas y grandes, que requieren de desarrollo e implementacion

de proyectos de este tipo.

No obstante, el problema con Diconhisa, es que existe una deficiente imagen de la
Marca, lo que es causado por la ausencia de un Departamento de Mercadotecnia, que
trabaje en el desarrollo de actividades promocionales y estrategias de Marketing que se
preocupen en posicionar la empresa en el mercado, a diferencia de empresas de la
competencia directa como Tecoin S. A. del Grupo Instalasa e Imecanic que poseen un
alcance y exposicion de Marca superior, debido a que han trabajado en actividades
estratégicas que permitan el desarrollo e innovacion de sus Marcas, convirtiéndolas en

organizaciones con mas de 25 afios de trayectoria, mientras que la imagen de Diconhisa,



sigue siendo estatica, ya que no se ha trabajado correctamente en el disefio e
implementacion de actividades comunicacionales y publicitarias de manera integrada y

continua.

Otro problema detectado, es que la Marca no es conocida en el mercado guayaquilefio
y la reputacion de su imagen es cuestionable, debido a que se ha despreocupado por
potencializarla e impulsarla ante terceros, lo que ha dado como resultado la pérdida de
negociaciones con clientes potenciales e inclusive pasa desapercibida por los clientes
actuales, lo que va de la mano con una percepcion errada de lo que realmente es la Marca

Diconhisa.

Tener un bajo reconocimiento en el mercado, representa un inconveniente para
Diconhisa, Yy esto a su vez genera pocas oportunidades de negocio; adicionalmente
acarrea otra situacion, como lo es, el impedimento de incrementar y desarrollar nuevos
usuarios de sus servicios, por lo que, la cartera de clientes se vuelve limitada, seguido por
las dificultades de competir con la imagen actual de la Marca versus empresas de la
competencia con una imagen ya posicionada, lo que también da como resultado una

reducida participacion en el mercado de la ciudad de Guayaquil.

Diconhisa, desde sus inicios se ha mantenido con un perfil comercial basico, es decir,
que la venta de sus servicios, se dan gracias a las recomendaciones de Gerentes de
empresas, en donde se han realizado trabajos (Word of mouth), motivo por el cual no
existia la necesidad de cambiar el modelo de venta que manejan, y a su vez fue una de las
causas por la cual los Directivos no consideraron acertado invertir dinero en el Marketing

de la empresa; por tanto, en Diconhisa, existe ausencia del significado valor de la Imagen



y de la reputacion de su Marca, razén por la cual no se la promociono ni se la dio a
conocer como una empresa que ofrece tranquilidad y seguridad para el funcionamiento de

otras compaiiias.

Sin embargo, en la actualidad ha intentado realizar actividades promocionales, lo que a
generado inconvenientes; ya que el uso que le dan a la publicidad y el Marketing es
incorrecto como se puede observar en: logotipo, pagina web, brochure de sus servicios,
anuncios en prensa escrita, papeleria interna, y demas material desalineado a lo que se
quiere proyectar. En la actualidad, los Directivos de la empresa admiten que no obtienen
el éxito esperado y estan manejando el Marketing de su empresa de forma no acertada, y
exponen que es a causa de: “desconocer de estrategias de mercado y no contar con un

departamento de Marketing acorde a las necesidades de la empresa”.

Al no tener un concepto claro de qué es la Marca Diconhisa, los clientes tienen una
percepcion distinta a la que se quiere proyectar, es decir no reciben el mensaje correcto y
la Marca se queda sin valor después de un tiempo, esto gracias al desconocimiento y la
incorrecta aplicacion de estrategias y tacticas de marketing, que se basen en el
fortalecimiento de la Marca, que trabajen en la imagen deseada y a su vez en la atraccion
de clientes. A pesar que el servicio que ofrecen es muy bueno, la Marca Diconhisa se
visualiza poco profesional, convirtiéndose en una empresa obsoleta y generando

desconfianza a los clientes.

En conclusién, se considera fundamental, realizar una investigacion de mercado, que

determine los medios que se pueden utilizar, para mejorar la situacion de la imagen de la



Marca Diconhisa, y asi; definir acciones estratégicas, que logren el fortalecimiento de la
Marca; al trabajar en el Branding, la publicidad de los servicios, los clientes y la
presencia de Marca, con el fin de darse a conocer en el mercado, comunicando la
existencia de la Marca y generar nuevas oportunidades de negocios y relaciones de
confianza, con clientes de empresas medianas y grandes, y sean estos los segmentos de

mercado, los que se conviertan en defensores de la Marca Diconhisa.

1.3 Formulacion del Problema
¢De qué manera la adecuada aplicacion de estrategias de Marketing fortalecera la

Imagen de la Marca Diconhisa?

1.4 Delimitacion o alcance de la investigacion

La investigacion se realizara en el Area de Marketing, con relacion al Branding de la
empresa, al fortalecimiento y posicionamiento de la Imagen de Marca en el mercado. Se
desarrollara en la provincia del Guayas, ciudad de Guayaquil, debido a que es el lugar
donde Diconhisa, empresa del Grupo Drouet, lleva a cabo sus actividades y posee el
mayor nimero de negociaciones con clientes de medianas y grandes empresas; por lo que
su segmentacion se realizo de la siguiente manera:
Unidad Geogréfica: Guayaquil
Tipo y tamafio de empresa: Grande y Mediana
Cargo: Jefes de Seguridad Ocupacional, Industrial o Administradores
Geénero: Hombres y Mujeres
Edad: 28 — 45 afios
NSE: Medio Alto — Alto

Nivel de Instruccion: Superior



Debido a que el problema es que existe una deficiente e inadecuada imagen de la
Marca, es necesario determinar cual es la percepcion de los clientes con respecto a
empresas que ofrecen el servicio de Sistemas de Prevencion y Deteccion de Incendios,
desde los diferentes sectores en los que participan, como: bancario, comercial, industrial,
etc., para que en base a los resultados que se obtengan, elaborar Estrategias de Marketing,
que sean aplicables a Diconhisa, la misma que se encuentra ubicada en la ciudadela

Aguirre Abad Solar 57 Mz. 1-A, en el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

Este proyecto, se ha planteado para realizarse en un plazo de 6 meses, iniciando en

Diciembre 2015; la propuesta se disefiara para un afio calendario.

1.5 Justificacion de la Investigacion

La presente investigacion, permitira un fortalecimiento y posicionamiento de la Marca
Diconhisa, ubicandola en la mente de los consumidores y usuarios como una empresa
completamente especializada en disefio, construccion e implementacion de Sistemas de
Prevencion y Deteccion de Incendios; en lugar de ubicarse en el Top of Mind de los
clientes con aspectos negativos. Adicionalmente, el desarrollo de esta investigacion
generard un aporte empresarial, ya que servira como material referencial para aquellas
compafias de servicios que tienen problemas de deficiente Imagen de Marca o de

posicionamiento, y quieren hacer un cambio como el caso en estudio.

Asi mismo, existen otros factores que justifican la investigacion en desarrollo, es asi
como se consideran y siguen dos lineas de investigacion. La primera pertenece al Plan
Nacional del Buen Vivir, y corresponde a: “Fortalecimiento de pequefias y medianas
empresas en ramas estratégicas”’; cuya importancia radica en fomentar la produccion de

bienes y servicios, incentivar la competitividad y mejorar las capacidades de las empresas,
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con el fin de dinamizar la economia ecuatoriana, por tal, existe la necesidad de vincular
las estrategias de Marketing que desarrollen nuevos proyectos y propuestas competitivas

que fortalezcan a las pequefias y medianas empresas del pais.

La segunda linea de investigacion, esta dentro de la Carrera de Mercadotecnia, y se
orienta al Marketing, emprendimiento e innovacion de las Pymes; cuya importancia
radica en llevar a cabo programas y proyectos emprendedores e innovadores utilizando
las estrategias de Marketing en las pequefias y medianas empresas, identificando
necesidades como la introduccién de nuevos productos o cambios en los servicios ya
existentes, con el objetivo de que las empresas sean sustentables y perdurables;
considerando que las Pymes constituyen un aporte econdémico significativo para el pais,
del mismo modo se plantea disefiar estrategias responsables y diferenciadoras de negocios
que aporten al crecimiento sostenible del pais, que es parte de lo que busca la elaboracion

del presente proyecto.

También es necesario mencionar que, otra de las razones para realizar el estudio es que
la Zona 8 — Cantdén Guayaquil es la segunda ciudad con mayor nimero de empresas
activas, segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2014); y considerando que la
Marca tiene un alto potencial de crecimiento en la actividad que realiza, se vuelve
necesario aprovechar esta oportunidades y disefiar estrategias de Marketing y acciones a
seguir, que contribuyan al fortalecimiento de la imagen de la Marca y dando a conocer los
diferentes servicios que ofertan; generando un IMPACTO POSITIVO en clientes actuales
y potenciales; a diferencia del concepto publicitario que proyecta actualmente, el cual es

percibido por el publico en general como una empresa de poca experiencia por ser



relativamente joven en el mercado (4 afos), lo que debilita alcanzar el objetivo de la

empresa.

Este proyecto de investigacion es factible, ya que cuenta con el respaldo y apoyo de los
Directivos de la empresa, y el investigador cuenta con los conocimientos adquiridos en la
Carrera de Mercadotecnia. Dentro del ambito Social, el fortalecimiento de la imagen y
posicionamiento de la Marca, permitira el crecimiento y desarrollo de Diconhisa, es decir
se beneficiara la empresa y los colaboradores, ya que habra nuevas fuentes de empleo y se

disminuira el desempleo.

Finalmente, para proporcionar a Diconhisa un buen nivel de aceptacion por parte de los
clientes y alcanzar los objetivos planteados, se debe desarrollar una investigacion de
mercado para conocer cual es la imagen percibida de la Marca, para luego trabajar con
Estrategias de Marketing, en la imagen deseada; es por esto, que se debe trabajar en el
Marketing de la Marca, ya que al tener una buena imagen, se pueden conquistar mercados
no desarrollados, se ayuda a la decision de compra de los clientes y se garantiza la calidad
de lo que adquieren, por este motivo es que el proyecto busca disefiar y desarrollar
Estrategias de Marketing, como instrumento y guia que ayuden a Diconhisa; y en donde se
utilicen herramientas y tacticas que fortalezcan y promuevan la marca generando una
Imagen de confianza, un valor agregado a la Marca, construyendo una reputacion frente

los clientes y mejorando la participacion en el mercado.
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1.6 Sistematizacion de la Investigacion
- ¢De qué manera la imagen de marca debe posicionar a una empresa en el

mercado?

- ¢(Por qué es necesario utilizar estrategias de Marketing para elevar el

reconocimiento que tiene actualmente la marca Diconhisa?

- ¢Como la identificacion del concepto de la marca permitird conocer a su

competencia prioritaria?

- ¢Qué tipo de estrategias de Marketing se deben utilizar para incrementar las

ventas de la Marca Diconhisa?

1.7 Objetivo General de la Investigacion
- Establecer Estrategias de Marketing adecuadas, para el fortalecimiento de la

Imagen de la Marca Diconhisa en la ciudad de Guayaquil.

1.8 Objetivos Especificos de la Investigacion
- Identificar los elementos del concepto que Diconhisa requiere para que la

marca se posicione en el Grupo Objetivo.

- Reconocer las percepciones de los clientes actuales y potenciales con respecto

a la marca, para que sean susceptibles del desarrollo de Estrategias de Marketing.

- Disefar estrategias de Marketing adecuadas que incrementaran el Share de

mercado y las ventas de la Marca Diconhisa, en la ciudad de Guayaquil.
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1.9 Limites de la Investigacion
Los Limites de la Investigacion, hacen referencia a las dificultades o situaciones que
pueden presentarse a lo largo del desarrollo de la tesis, las cuales no dependen del

investigador.

Para el caso en estudio, las limitaciones que posiblemente se presenten, son en cuanto
a la busqueda y recoleccion de datos e informacion, que lleven a cabo el proyecto, por lo

gue se menciona a continuacion lo siguiente:

El primer obstaculo que se presenta, es la escasez de informacion bibliografica, con
respecto a la Marca, Fortalecimiento, Posicionamiento y Branding de la Marca, debido a
que existen pocos libros sobre estos temas que hayan sido publicados en los ultimos cinco

afios (desde el 2010 al 2015); parametro que se indica en las normas APA Sexta Edicion.

Dentro del Marco Metodoldgico, es probable que exista dificultades, al momento de la
puesta en marcha de la Técnica de la Encuesta, ya que parte del Grupo Obijetivo
investigado, no son personas de facil acceso, debido a que son Gerentes o Jefes de
Seguridad Industrial, Ocupacional o de Administradores, y en ocasiones contaran con

disponibilidad de tiempo limitada, para contestar las preguntas.

La veracidad de los datos y la informacion, se convierte en otra limitante, al momento
de realizar el andlisis e interpretacion de los resultados, puesto que tiene un componente
subjetivo, ya que dicho andlisis, se va a dar de las respuestas a las preguntas abiertas y

cerradas que se realicen al grupo objetivo, las cuales no pueden ser totalmente verdaderas,

12



ocasionando errores al momento de establecer las estrategias y tacticas de Marketing

(Silva Aycaguer, 1997).

Por todo lo antes mencionado, se concluye que existen ciertas limitantes con respecto
al acceso, recoleccion e interpretacion de la informacion, por lo que el proyecto podria

demandar maés esfuerzo, tiempo y dinero.

1.10 Identificacion de las Variables

Tabla 1: Identificacion de Variables

VARIABLE INDEPENDIENTE VARIABLE DEPENDIENTE

Incremento de las Ventas de la Marca

Fortalecimiento de la Imagen de la Marca . .
Diconhisa

Fuente: Autora del estudio

1.11 Hipotesis de la investigacion o ideas a defender
1.11.1 Hipotesis General.
o Si se establecen adecuadas Estrategias de Marketing, se fortalecera la

Imagen de la Marca Diconhisa, en la ciudad de Guayaquil.

1.11.2 Hipotesis Particulares.
o Si se identifica los elementos del concepto que Diconhisa requiere

entonces la marca se posicionara en el Grupo Objetivo.

o Si se aplican estrategias marketing apropiadas entonces se incrementara
el Share de mercado y las ventas de la Marca Diconhisa, en la ciudad de

Guayaquil.
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1.12

Operacionalizacion de la Variables

Tabla 2: Operacionalizacion de la Variable Independiente

Evidencia Fisica

Respuestas de la encuesta

. . Definicion . : : ]
Hipotesis Variables L. Fuente Dimensiones Indicadores Categoria Instrumentos
Marco Teodrico
= Consiste en 5= Excelente
8= i isefio de la
23 < Importante de las 3= Bueno Encuesta
S8 S emocionesdelos 9 Marca 2= Regular
LS < consumidores”. o 1= Malo
80 = Através de un = Marca
5 S W vistazo a la < :
S5 o 3 Branding Nivel 5= Excelente
8 S = Marcade una s R imiento 4= Muv B Encuesta
<3 . (u; empresa, que se = econocimiento 3: v uy Bueno
>g £ < encuentn = | > R“enlo Entrevista a
8- & 2 correctamente S o ma}ggc? - Megiu ar profundidad
€% B S publicitaday = ercibida = Malo
o » Z i
g2 i u ;I)romomgn?\ia, la % o .
o = . uy importante
=6 TR magen de Marca 5 Logotipo y imp
S % = puede despertar - Brochure Importante
- = E sentimientos en < Informacion Papeleria Moderadamente Encuesta
B = los clientes 8, Empresarial fono e importante
3 S = . S Diferenciacion .
D G potenciales = del Servici Poco importante
] = L ili N el Servicio o
< = 4 facilitando la C ada importante
§ S < intencion de 5
2 o o Marca N . Encuesta
S D & compra. N . *. Opinion de entrevistados
s g e Estrategias de Promocion
(%) - .
&= Marketing Personal Entrevista a
w
7

profundidad

Fuente: Autora del Estudio

14



Tabla 3: Operacionalizacion de la Variable Dependiente
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Capitulo 2: Fundamentacion Tedrica

2.1 Antecedentes Referenciales y de Investigacion

Los Antecedentes Referenciales, del presente proyecto de investigacion, fueron
examinados y analizados en articulos encontrados a través del internet y en Repositorios
de Tesis de Universidades del pais, con el fin de comprobar, como otros autores, han

logrado ejecutar investigaciones similares, que se mencionaran a continuacion.

Existen estudios afines a la investigacion que se esta realizando, como el proyecto de
tesis realizado en el 2011, en la U. Salesiana Plan Estratégico de Marketing para
posicionar la Marca e Imagen de la compafiia Interbyte, en el cual concluyen, que
mediante estrategias direccionadas a las 8P del marketing, para cambiar la imagen de la
empresa, se logra incrementar las ventas, y se demuestra con un incremento del 7% en
productos (Lopez y Molina, 2011). Comprobando que invertir tiempo y dinero en
fortalecer o reconstruir una Marca, para conseguir la imagen deseada, genera valor tanto

para la empresa como para los clientes.

Aguirre, Andrade y Carrion (2011) llevaron a cabo una Tesis de Grado, denominada
Propuesta para Fortalecer la Marca ldentidad Corporativa Universidad Politécnica
Salesiana a Nivel Nacional, los autores disefiaron su propuesta a través de Estrategias de
Marketing, la cuales se enfocaron explicitamente en potencializar y fortalecer la Marca,
debido a que es el distintivo que permite diferenciar a un producto o servicio de la
competencia, ya que entre mas fuerte es una Marca en el mercado, mayor sera su vigencia

y valor. En este estudio se concluye que mediante diferentes estrategias y tacticas de
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Marketing y comunicacionales, que se encuentren, bien disefiadas, implementadas y

controladas, se lograra tener una ventaja competitiva perdurable en el tiempo.

Asi mismo, se menciona en el Proyecto de trabajo de Grado de Farinango (2013), al
cual nombré Plan Estratégico de Marketing para el Fortalecimiento de la Imagen
Corporativa de MERQUIAUTO en la Provincia de Imbabura, el mismo que se basa, en 4
lineas estratégicas, que permitan desarrollar acciones eficientes en la imagen de la
empresa, al igual que en la identificacion por parte de los usuarios y finalmente en que se
logre un factor diferenciador que sea percibido por la comunidad imbaburefia, donde se
observa que el analisis del impacto general es positivo, debido a que genera confianza en
su posicionamiento, fuentes de empleo y mejorar la imagen corporativa; reafirmando que
el valor de la imagen, que puede tener una Marca o empresa en el mercado, es sin duda un
elemento diferenciador percibido y considerado por los consumidores al momento de

realizar una compra.

2.2 Marco Tedrico Referencial
El Marco Tedrico Referencial, describird y profundizara diversos temas pertinentes a la
Imagen de Marca, con el fin de explicar y dar una solucion a la problematica, yendo del

entorno Macro al Micro.

En la primera parte del desarrollo de este punto, se iniciara con aspectos tedricos y
conceptuales, relativos al campo de Marketing, luego la investigacion se introducira en
conceptualizar temas referentes a las Estrategias de Marca, Branding, Publicidad y

Promocion.
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Finalmente, dentro del Marco Teorico Referencial, se explicaré acerca de las empresas
cuya actividad es la implementacion de Sistemas de Prevencion y Deteccion de Incendios,

lo que es importante para conocer de que se trata este mercado y cOmo se comporta.

2.2.1 Marketing.

Es importante, que se inicie la investigacion conceptualizando la palabra Marketing,
ya que sus diversos componentes y sus definiciones, ayudaran a entender y conocer los
beneficios que aporta su aplicacién al mundo empresarial, ya que sus actividades han

conquistado la vida econémica.

2.2.1.1 Definicién de Marketing.

La evolucion del Marketing, se la ha dividido en tres fases, las cuales son
Marketing 1.0, Marketing 2.0 y el Marketing 3.0 y aunque cada fase se desarroll6 en
épocas diferentes, existen todavia empresas que se encuentran practicando la fase 1.0 y

2.0, mientras que muy pocas empresas utilizan la fase 3.0.

A continuacion se explicara en qué etapas aparece cada fase y hacia donde se

direccionan.

La evolucion y el origen del Marketing no se resumen en un dia, por el contrario, el
nacimiento del mismo se da con el desarrollo empresarial a lo largo del siglo XX, sin
embargo se debe aclarar que previo a esto, se presentaron diversas situaciones que
contribuyeron a la aparicion y formacion del Marketing como el centro de las
empresas, entre estos antecedentes se encuentra la Revolucion Industrial, entre los

siglos XVIIl'y XIX, la cual se caracterizo por el incremento de la produccion vy el
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comercio; es decir, se vendia todo lo producido a quien estuviera en capacidad de
adquirirlo: a esto se denomind Marketing 1.0, y fue este hecho que ocasioné la
aparicion de diferentes requerimientos de mercado para los empresarios (Garcia,

2008).

Los primeros institutos especializados en los consumidores y las ofertas en los
mercados, aparecieron en el siglo XX, y realmente fue a partir de los afios setenta y
ochenta que se empez6 a estudiar al consumidor, centrandose en el cliente para
satisfacer sus necesidades, ya que los consumidores de hoy se encuentran bien
informados de los productos y pueden comparar las ofertas del mercado, por lo que
aparecio la necesidad de trabajar en lo que quiere el consumidor, ya a mediados de
siglo, se contaba con diferentes funciones del marketing, poco a poco fue
incursionando al sector no lucrativo, social e industrial. También, con la aparicion de
las “cuatro P’s”, el Marketing pudo pasar los limites del ambito empresarial, ya que
nacieron nuevos conceptos, aplicaciones y técnicas, que pueden ser implementadas en
todos los sectores buscando la satisfaccion de los clientes, a esto se llama Marketing

2.0.

En la actualidad el Marketing del siglo XXI, se enfoca en estar en el Top of Mind y
corazén de los consumidores, por tal, la fase del Marketing 2.0, se considera
expresamente una actividad pasiva, para los objetivos de las empresas de hoy en dia,
dando paso al desarrollo del Marketing 3.0, el cual se centra en los valores, emociones
y parte humana de los consumidores, es decir, ya no se trata a los clientes como
simples consumidores, por el contrario las organizaciones los ven como seres

humanos.
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La fase 3.0 esta orientada a dar soluciones a sus clientes, que resuelvan los
problemas de la sociedad, asi como el Marketing 2.0 se basa en el consumidor,
también el Marketing 3.0 busca esta satisfaccion, pero lleva este concepto a lo

espiritual al elegir productos o servicios (Kotler , Kartajaya y Setiawan, 2010).

Primera década
del dg:o XXx1
Afos noventa :
*
Afios %chem
Adles setenta H
Aflos sesenta ? f ;I H
Afios d:cnelh : § : y ; Base financiera

Incertidumbre

Turbulencias

* Marketing de ROI (Retorne
de Ia Inversién)

* Marketing de valor de marca

* Guerra del emocional * Marketing de valor de
+ Pablico objetivo markefing 3 "p‘:“m‘“"l d: cliente
« Las custro P + Marketing global o « Marketing de

o Market . amient
« Clo a‘:‘iﬁ * Miopia del gy S * Marketing local ~ * Marketing responsibilldad secial

dcl producto marketing * Marketing * Megamarketing en Nnea y * Soberania del consumidor
« Imagen de marca . M g bt * Marketing directe lectrénico * Marketing en los medios sociales
« Segmentacién estile de vida * Marketing de « Marketing « Trihalismo

. sarvicles + Marketing de

del mercado de relacién troslale * Marketing de sutenticidad
« Ceoncepto de + Concepto « Marketing social con el clicnte z. « Marketing de co-creacién

marketing ampliade de « Marketing interne * 1% d¢l marketing
« Anditoris de marketing o Markotlag satiatarie =

marketing * Macromarketing

Figura 1: Evolucién de los conceptos de Marketing.
Fuente: Kotler, Kartajaya y Setiawan (2010)

Como se puede observar, esta evolucién y desarrollo es la prueba fehaciente, de la
necesidad del Marketing en diferentes sectores empresariales, es por esto que todavia
sigue siendo estudiado y conceptualizado por diversos autores, por lo que existe la

necesidad de citar siguientes definiciones:

Expertos en la materia, como Belio y Ana (2007), después de examinar la
evolucion que ha tenido el Marketing, lo definen como: “La funcion de la empresa
responsable de conocer, conquistar y mantener clientes, gracias a una satisfaccion
constante de sus necesidades y a una creacion de relaciones positivas e innovadoras

con tales clientes” (p. 15).
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Otro concepto interesante que se encontrd fue: “El Marketing es el conjunto de
actividades necesarias para convertir el poder de compra en demanda efectiva de

bienes y servicios” (Equipo Vértice, 2008).

La American Marketing Asociation (AMA), realiza una revision cada cierto tiempo
al concepto de Marketing, y se puede observar que con el paso del tiempo ha sido
modificado en base a como se esta empleando en el mercado, su ultima definicién es:
“La Mercadotecnia es la actividad, conjunto de instituciones y procesos para crear,
comunicar, distribuir e intercambiar ofertas que tengan valor para los consumidores,

clientes, socios y la sociedad en general” (Fundacion Wikimedia, Inc, 2016).

Después de la revision y andlisis de los conceptos que plantean diversos autores y,
especialistas en el tema, se concluye que el Marketing es una herramienta compuesta
por un conjunto estratégico de técnicas y un proceso social, cuyas actividades y
acciones se direccionan a brindar valor, satisfacer y fidelizar a los clientes, e introducir
nuevos productos o servicios que se comercializaran; y a su vez se genera la obtencion
de beneficios para la organizacion que la pone en practica, ya que cumple con los

objetivos que se ha planteado.

2.2.1.2 Importancia del Marketing.
En este punto se explica y demuestra la importancia que tiene el Marketing para
aumentar la competitividad y reconocimiento de las empresas que se desenvuelven en

mercados complejos, permitiendo la fidelidad y satisfaccion de los clientes.
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Segun los autores Rivera y Lopez (2012), se puede evidenciar la importancia del
Marketing, cuando se observa a las personas sin tener conocimientos, aplicando leyes
0 técnicas de Marketing en actos cotidianos, lo que quiere decir que tiene incidencia
en diferentes areas. No solamente en las empresas es en donde se desarrolla acciones
que promuevan los producto o servicio y los den a conocer en el mercado; su uso se
puede dar en diferentes sectores o profesiones, y su influencia va mas alla de vender;
por el contrario, con el Marketing se realiza un estudio de lo que se va a ofertar a los
clientes ya que debe ser atractivo para lograr un posicionamiento, debe cumplir con las
expectativas, satisfacer a los clientes a tal punto que sientan que todos se benefician, es
decir hay todo un trabajo y analisis para lograr el cumplimiento de objetivos

planteados y siendo competitivos.

Cuando las empresas, plasman en su organigrama como area funcional, al area de
Marketing, es porque conocen de la importancia y el papel que juega para lograr un
optimo funcionamiento y generar rentabilidad al negocio. Principalmente la
importancia del Marketing radica en los diversos beneficios que obtienen las

organizaciones como:

o Se responsabiliza por el desarrollo de servicios o productos, estrategias
publicitarias, promocionales y comunicacionales, las relaciones publicas de
la empresa, entre otras actividades, que generen fidelidad, posicionamiento y

rentabilidad.

o Difunde la existencia de la empresa y los servicios o productos que

maneja, para ello debe trabajar en la Imagen de Marca, en la creacion de
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material promocional, disefio de actividades comunicacionales, pues con

ellos se incrementan las ventas, la participacion de mercado y la rentabilidad.

o Detecta y promueve nuevas negociaciones, crea alianzas estratégicas

con empresas afines.

o Es el area que le da valor y satisfaccion al cliente/consumidor y a la
empresa, ya que su trabajo es conocer las necesidades de ambas partes,

generando una relacién ganar - ganar.

o El Marketing también es importante y beneficioso porque se preocupa
en desarrollar ventajas competitivas que permitan a la empresa diferenciarse

de otras que tienen un giro de negocio igual o similar.

El Marketing es una herramienta importante y poderosa, ya que consigue el
crecimiento de todo tipo de empresas, identifica las necesidades de los clientes y tiene
la capacidad de satisfacer al ofrecer un valor agregado al tratarlos como seres

humanos.

2.2.1.3 Marketing de Servicios.

Durante las dltimas tres décadas, se han realizado diversas investigaciones con
respecto al Marketing de Servicios, debido a que maestros e investigadores se han
dado cuenta que en la actualidad las personas viven una creciente economia de
servicios, y a pesar de este cambio que se esta evidenciando, en algunos lugares de

ensefianza, el Marketing se direcciona a la industria de manufactura. En el 2006,
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Ecuador, se establecio con un tamafio estimado del sector de servicios del 59% como
porcentaje del Producto Interno Bruto (Lovelock y Wirtz, 2014). Lo que demuestra
una economia desarrollada por parte de la industria de servicios, la cual supera a la de
productos. Por tal motivo, es necesario conocer las particularidades del Marketing

aplicadas a los servicios, para lograr desarrollarlas en las empresas ecuatorianas.

La investigacion que se estd realizando para Diconhisa, tiene influencia en el
Marketing de servicios, ya que la Marca lo que oferta en el mercado es el disefio,
construccién e implementacion de Sistemas de Deteccion y Prevencién de Incendios,
lo cual entra en el area de servicios profesionales. Es preciso abordar el Marketing
desde una perspectiva de los Servicios, es decir, que similitudes y diferencias existen,
entre empresas que comercializan productos y servicios. Ademas de exponer teorias de

expertos para fines de investigacion, comprension y explicacion.

El marketing es el conjunto de gestiones comerciales, cuyo objetivo es conocer lo
que requieren los consumidores, también busca fidelizar a los clientes, entre otras
actividades. Por otra parte, los servicios son actividades que se llevan a cabo en una
organizacion para satisfacer las necesidades mas complejas de su grupo objetivo,
adicional los servicios se caracterizan porque son bienes intangibles, heterogéneos e

inseparables. A través de estos conceptos se definird al Marketing de Servicios.

En el Marketing de servicios, existen implicaciones, que se diferencian de los

productos, Lovelock y Wirtz (2014) las profundizan de la siguiente forma:
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o Primera diferencia: Los servicios no se pueden inventariar, ya que son
acciones y desempefios, y no puede registrarse en un inventario, vale
mencionar que una empresa puede contar con el personal o recursos para
ofrecer su servicio, cada uno de estos constituye una capacidad productiva,
es decir cuando existe muy poca demanda por el servicio, los recursos que
posee la empresa, se convierte en una capacidad sin utilizar, generando una
pérdida de valor para sus activos, por el contrario cuando la demanda es alta,
su capacidad disminuye, y es probable que los clientes salgan insatisfechos o
tengan que esperar largas horas. La tarea del Marketing es buscar la manera
de manejar la demanda desde la perspectiva de servicios, mediante
promociones, reservas, coordinando con otros departamentos la mejora de la

calidad y capacidad de atencion.

o Segunda diferencia: los servicios son intangibles, aunque en ocasiones
los servicios que se brindan contienen productos tangibles, aquellas acciones
intangibles son las que predominan como las transacciones, mantenimientos,
la experiencia, lo que dificulta que el cliente pueda probar o tocar y a su vez
impide una evaluacion de estos componentes antes de utilizarlos. En este
punto los mercad6logos deben resaltar los aspectos fisicos que estan dentro
del servicio, asi como utilizar la publicidad o imagenes que convenzan a los

clientes.

o Tercera diferencia: Dificultad para visualizar el servicio antes de
adquirirlo, en ocasiones es muy complejo y dificil lograr una venta, de un

servicio que el cliente/consumidor no puede ver y menos imaginarse la
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experiencia, generando un pensamiento de compra riesgosa; en este punto, el
Marketing también tiene alcance, ya que la actividad que se debe realizar es
la de resaltar y educar a los usuarios del desempefio del servicio adicional

deben asegurar que existe garantia.

o Cuarta diferencia: La distribucion puede realizarse a traves de canales
no fisicos, en el caso de los productos, los fabricantes utilizan diferentes
medios para transportar sus bienes hasta el consumidor, por el contrario en
algunos servicios los canales donde se distribuye por lo general es a través
de medios electrénicos. Las paginas web o medios digitales, son las
alternativas o canales que desarrolla el area de Marketing, para que sus
servicios lleguen a los diferentes usuarios, sea en el caso de un Banco para
realizar alguna transaccion electronica, 0 una empresa que ofrece servicios
de mantenimiento o transporte, la cual comparte informacion a través de un

medio digital como las redes sociales o paginas web.

Con lo expuesto se sustenta, como las compafiias de servicios, presentan desafios

diferentes en comparacion a los productos. Siendo asi, nace el Marketing de Servicios,

por las particularidades especificas que presentan los servicios. Es importante aclarar

que las caracteristicas o diferencias que se mencionan son generalidades de los

servicios, sin embargo en ocasiones no se aplican de la misma forma.

Schneer (1999) define al Marketing de Servicios, como la posibilidad de crear

vinculos duraderos con los clientes, segmentos de mercado, relaciones con la sociedad

de los negocios, mediante actividades que se enfoquen en la calidad del servicio, en el
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analisis y satisfaccion de las necesidades mas complejas de cada uno de los
clientes/consumidores; garantizandoles que la empresa es profesional en lo que
realiza, y al mismo tiempo se trabaja en la construccion y proyeccion de una Imagen y

Prestigio Sélido.

Otra definicidn por Saldafia y Cervantes (2000) es: Siendo un sistema de accion
encuentra la forma de satisfacer las necesidades del Grupo Objetivo mediante un
“satisfactor intangible” que es intercambiado por uno tangible como lo es el dinero.
Pero como sistema de pensamiento, se enfoca en técnicas de marketing que permitan
comenzar una relacion entre el que brinda el servicio y la persona que lo necesita,

obteniendo mutuo beneficio y conocimiento del servicio.

En conclusion los principios del Marketing van a ser similares tanto para bienes
tangibles como para los servicios; pero su aplicacién se va a diferenciar debido a que
los servicios tienen caracteristicas distintas. Por tal, la Mezcla de Mercadotecnia
tendra un enfoque ciertamente distinto, con el cual se logre los objetivos y éxito de la

empresa de servicios (Soriano, 1992).

2.2.1.4 Estrategias de Marketing.
Las estrategias de Marketing, consisten en acciones o en la l6gica de Marketing,
mediante la cual los negocios esperan cumplir los objetivos de marketing que se han

propuesto (Kotler y Armstrong, 2008).

La creacion de Estrategias de Marketing, corresponde a una de las actividades que

debe realizar el mismo. Previo a ello debe analizar al grupo objetivo, con el fin de
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disefiar estrategias que se enfoquen en satisfacer las necesidades de este grupo y
fidelizarlos a la Marca, producto, empresa, etc. También se debe considerar a la

competencia y otros aspectos como la capacidad e inversion de la compafiia.

En conclusién, las Estrategias de Marketing o Estrategias de Mercadotecnia
determinan y traza el camino para alcanzar los objetivos de Marketing que se han

establecido en la planificacion.

Para una mejor administracion de las estrategias, las mismas se suelen dividir en 4
aspectos. Para el caso de bienes tangibles se tiene las siguientes variables: Producto,
Precio, Plaza, Promocion y si se trata de Servicios se suman 3 aspectos mas, los cuales
son: Personas, Procesos y Prueba Fisica. No obstante existen diferentes estrategias de

Marketing que se suman a trabajar en conjunto con las4 P'sy 7 P’s.

2.2.1.5 Marketing Mix o Mezcla de Mercadotecnia.

Es el conjunto de herramientas que son utilizadas por los expertos en
Mercadotecnia, con el fin de cumplir los objetivos de la empresa. Las variables que
conforman la Mezcla de Marketing son: Producto, Precio, Plaza y Promocién; lo que
también es conocido como las 4P’s del Marketing. Vale mencionar que las variables
que se citan, pueden ser modificadas o ampliadas de acuerdo al tipo de estrategias que

quiera implementar una empresa y a los recursos con los que se disponga.

Autores como Kotler & Armstrong en su libro Fundamentos de Marketing (2003)

afirman que es:
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El conjunto de herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa
combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de
mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la

demanda de su producto. (p. 63)

Diconhisa, es una empresa que oferta servicios, por tal para la investigacion que se
estd desarrollando, no se consideraran las 4 variables del Marketing Mix, como se las
conoce comunmente. Por el contrario serdn combinadas, modificadas y adaptadas. A

continuacion se argumenta los motivos de este particular.

o  El origen del Marketing Mix o Mezcla de Mercadotecnia, fue
conceptualizado y simplificado en el afio 1960 por McCarthy; sin embargo, fue
canalizado a la industria manufacturera mas no pensado para las empresas de
servicios, las cuales se caracterizan por ser productos intangibles que se
comercializan, por tal, en ocasiones, para aplicar las estrategias de las variables
del marketing mix deben ser adaptadas a la situacion de la empresa (Wikipedia

La Enciclopedia Libre, 2016).

o  Los productos son homogéneos a diferencia de los servicios que son
heterogéneos, es decir, cada servicio es diferente debido a que depende de los
términos de negociacion y de las personas que estén involucradas, por tal se
utilizan otras variables adicionales que aparecen, para trabajar con el Mix de
Marketing cuando se trata de los servicios, estas son: Personas, Prueba fisica
(Physical Evidence) y los Procesos, las cuales aparecen como las 7P’s de los

Servicios (Kotler, Bloom y Hayes, 2004).
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Por tal, se revisard y expondra teorias y conceptos con respecto a las variables de
las 4P’s de bienes tangibles y las variables de las 7P’s de Servicio, de acuerdo a las

estrategias que el caso en estudio, Diconhisa, necesite para disefiar su propuesta.

Como conclusién, cada uno de los elementos de la Mezcla de Mercadotecnia o
Marketing Mix realizan un aporte especifico, pero coherente y alineado a los objetivos

y estrategias planteadas, para crear la Imagen de Marca.

* Adecuacion
del Precio

* Calidad del
producto

* Eficacia del
servicio post
venta IMAGEN

GLOBALDE LA

MARCA

* FEficaciay
* Nivel y tipo de adecuacion de
distribucién los patrocinios

» Conocimiento de
Marca e Imagen que
transmite |a publicidad

Figura 2: Imagen Global de la Marca y el Marketing Mix.
Fuente: Ordozgoiti y Pérez (2003)
2.2.1.6 Estrategias de Marca (Producto).
Poseer una Marca con un alto nivel de notoriedad en el mercado y una imagen de

Marca positiva, genera un sinnimero de beneficios para las compafiias.

Para la investigacion se debe buscar el desarrollo de un bien intangible, es decir un
servicio, y por los conceptos antes mencionados, los cuales se explican por si solos, la
aplicacion de la Estrategia de Producto generalmente no puede utilizarse en su

totalidad, por este motivo se expondra teorias y conceptos referentes a las Estrategias
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de Marca, la cual es una variable que se encuentra inmersa dentro de las Estrategias de

Producto.

A través de la Marca y de sus estrategias se pueden conseguir ventajas competitivas
mediante la estrategia de diferenciacion. También por sus multiples aplicaciones, por
la imagen del producto o servicio que genera y la fidelidad que provoca en los
consumidores; es por eso que Si Se maneja correctamente se convierte en uno de los

activos mas importantes de las compafiias.

Pues bien existen diferentes estrategias de Marca, las cual varian por su uso o por el
giro del negocio al que pertenecen (Munuera y Rodriguez, 2012), las cuales se detallan

a continuacion:

o  Marcas Multiples: Son aquellas que se subdividen en Marcas por linea
de producto, es decir llevan el mismo nombre diferentes productos que tienen
relacion entre si, también existe Marcas individuales, en donde se les da
diferentes nombres o Marcas a los productos de una empresa. Ejemplo: La

empresa Unilever tiene marcas para lineas de productos como OMO o AXE

o Marca Distribuidor: Esta estrategia se da cuando ciertas empresas
industriales o fabricantes entregan sus productos a distribuidores, quienes a su
vez se encargan de darle una Marca, comercializarlo y promocionarlo. Ejemplo:
La empresa Mi Comisariato y Grupo Oro, se unieron para sacar a la venta Pollo

Mi Comisariato
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o  Marca Unica o Marca Paraguas: las empresas utilizan esta estrategia,
cuando su objetivo es que todos sus productos o servicios tengan el mismo
nombre, por lo general se observa esta estrategia en las compafiias de servicios
en donde la Marca es el nombre de la empresa. El punto desfavorable de la
estrategia que se menciona, se da cuando el producto o servicio presenta
inconvenientes, generando una mala imagen e impresion a los consumidores, o
cual sera dificil de cambiar. Ejemplo: La Marca NIVEA, su nombre es el mismo
para la empresa y sus productos, para el caso de un servicio, se puede citar a

Diners Club del Ecuador, con igual nombre para la empresa y sus servicios.

Para la investigacion en desarrollo, la estrategia que se utilizara, es la de Marca
Unica, ya que se ajusta a las necesidades de Diconhisa, en conjunto con el uso del
Branding para trabajar en la creacion de Marca con todos sus componentes e influir en

el valor de la misma.

2.2.1.7 Estrategias de Promocion o Mix Comunicacional.

De acuerdo a lo que se encuentra en el Diccionario de la Real Academia Espariola
de la Lengua, la palabra promover o promocionar significa “Iniciar o impulsar una
cosa 0 un proceso, procurando su logro”; sin embargo la aplicacion en el Marketing
Mix, es mucho mas grande y ambigua, ya que va a depender de la estrategia y tactica

de promocion que se decida utilizar.

Las estrategias promocionales incentivan a que el cliente adquiera el producto o

servicio, aunque también sigue otras lineas como lo son: el Mix comunicacional y las
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actividades de Relaciones Publicas. Sin embargo ciertas Estrategias de Promocion que
son mal manejadas, se convierten en un factor contraproducente, modificando la
percepcidon que tienen las personas con respecto a la Marca, por ejemplo si se
mantiene una promocion basada en el precio durante mucho tiempo, es probable que
se proyecte como un bien “barato y de mala calidad”, por ello las Estrategias

Promocionales deben seleccionarse de forma estratégica (Rodriguez, 2007).

La promocion definida por la autora Bastos (2006a), en su libro cita el concepto
como: “Conjunto de actividades de corta duracion, dirigidas a los distribuidores,
prescriptores, vendedores y consumidores, orientadas al incremento de la eficacia y de

la cifra de ventas, a través de incentivos economicos y propuestas afines” (p. 6).

Dentro de las estrategias de promocionales o Mix Comunicacional, participan las

siguientes variables segun Kotler (2000):

o  La Publicidad: Se define como aquellas actividades estratégicas o toda

comunicacion no personal y pagada, para promocionar ideas, bienes y servicios.

o Venta personal: Es una conversacion cara a cara con 2 0 mas personas a

las que se denominara clientes y vendedores, con el fin de concretar una venta.

o  Promocion de Ventas: Son incentivos que atraen a los clientes actuales

0 potenciales a realizar una compra, la promocion de ventas debe ser por un

lapso corto de tiempo.
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o  Relaciones Publicas: Son actividades o acciones gque se generan entre
medios de comunicacion, proveedores, clientes, con todo el publico en general
asociada a la empresa para desarrollar una imagen positiva y haciendo frente a

comentarios.

2.2.1.8 Estrategias de Distribucion o Canales de Comercializacion.
La distribucion consiste en la seleccion de los lugares o canales en donde se

venderan u ofreceran los bienes y servicios de una empresa.

Los canales de comercializacién pueden ser Directos o Indirectos. Se vuelven
Directos cuando la misma empresa que ha creado el producto o servicio realiza la
negociacion con los clientes; esta negociacion puede darse en las instalaciones de la
empresa 0 en los punto de venta, y a través de medios digitales administrados por la
misma empresa. Los canales Indirectos de comercializacion se presentan cuando se
contrata a una tercera persona o agente que gestione la venta del bien o el servicio, por

ejemplo en el caso de las operadoras turisticas (Gémez y Lopez, 2002).

Para la presente investigacion, se debe utilizar el Canal de comercializacion
Directa, debido a que el tipo de servicio que se oferta, requiere tener un contacto mas
cercano con el consumidor, no puede dejarlo en manos de un agente externo. Se debe
considerar algo muy importante, que entre mas corto es el canal del productor del bien
0 servicio con el consumidor, implica que habra mayor control y menos costos de

distribucion, al igual que un menor grado de complejidad (Kotler y Armstrong, 2003).
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2.2.1.9 Evidencia Fisica.

La evidencia Fisica se encuentra dentro de las 7P"s de servicio, y su utilidad tiene
intervencion en el caso de estudio. Las empresas que ofertan servicios por el hecho de
no contar con un producto tangible, deben valerse de la Evidencia Fisica o Prueba
Fisica, es decir, se compone por el ambiente o atmosfera donde se desarrolla el
servicio, aunque también es el material tangible con el que se comunica la existencia
de la marca o empresa. Por ejemplo los hoteles brindan un servicio, pero se
complementa con elementos tangibles que permiten a los clientes disfrutar una

experiencia diferente en sus instalaciones (Kotler, 2002).

Los elementos que componen la evidencia fisica (elementos tangibles), se citan a
continuacion: el disefio, la sefalizacion, los uniformes, el material promocional,
tarjeteria, folletos, luces, color, temperatura, disposicion de objetos, entre otros; son
los que se utilizan, para que los clientes perciban la calidad del servicio que se brinda

(Kotler, Bloom, y Hayes, 2004).

2.2.2 Marca.

Una vez analizado el concepto de Marketing, como herramienta funcional de los
negocios y de conocer lo importante y emocionante de esta area durante el siglo XXy
XXI.; se resume que el Marketing se ha centrado en 3 aristas: Gestion al producto,
Gestion al cliente/consumidor y Gestidén a las Marcas; en esta ultima disciplina se
introdujeron nuevos conceptos como valor de Marca, personalidad de Marca, Marketing
emocional, Marketing de experiencias, entre otros. Para las empresas, LA MARCA, es
una de las variables mas importantes en la actualidad, segin lo manifestado por Mufiiz

(2014): En la actualidad el mundo se encuentra bajo el Marketing de percepciones, lo
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que hace que la Marca tome protagonismo frente al producto. Cuando una Marca se

encuentra fortalecida y correctamente posicionada disfruta de un mayor reconocimiento.

Es necesario plasmar brevemente la historia de la Marca, con el fin de conocer cémo
fue su nacimiento y desarrollo; para luego conceptualizarla. Pues bien, la Marcas en el
mundo del Marketing nacen en el siglo XIX con el arribo de los productos
empaquetados, debido a que la industrializacion de la época empez0 a tener cabida en
los enseres del hogar, por tal, muchos de los productos al momento de ser distribuidos
se les colocaba un logo, el cual actuaba como una Marca, por ello también existe la
confusion que una Marca es solo un logo. También, el significado de Marca dio paso al
de Marca registrada. Los productores de la época aceptaron la aparicion de la Marca,
debido a que se dificultaba competir en mercados mas amplios, ya que no contaba con
identidad propia, induciendo desconfianza al producto. Esto dio paso a lo que hoy se

conoce como Marca (Fundacion Wikimedia, Inc, 2016).

Para profundizar en este tema, se debe especificar ;Qué es una Marca?, pues bien;
segun la Asociacion Americana de Marketing (AMA), la Marca es “un nombre, un
término, una sefial, un simbolo, un disefio, 0 una combinacién de alguno de ellos que
identifica productos y servicios de una empresa y los diferencia de los competidores™.
Pero este concepto esta totalmente desactualizado y desalineado con la realidad, ya que
la Marca va mas alla, es una herramienta de caracter estratégico, debido a que se
desenvuelve en diferentes &ambitos como el empresarial, el politico, el artistico, el social
y de beneficencia como las ONGs, se debe recordar que la Marca debe comercializar
sensaciones, experiencias y soluciones de vida, es decir vender lo intangible y

emocional de los bienes y servicios que se ofertan.
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No obstante, se vive en un mundo rodeado e impregnado de Marcas de similares
caracteristicas o beneficios, que lograr diferenciarse y captar mayor reconocimiento del
cliente, se convierte en una labor compleja, por tal para el desarrollo de una Marca debe
considerarse, todas las aristas que la involucran, es decir, desde los colores que
representan a la Marca, las piezas graficas de los anuncios, qué artista la patrocinara,
como seran las attaches que estaran en puntos de informacion: desde definir qué
concepto se transmitird en medios convencionales y medios no convencionales; la
solidez y proximidad holistica, es la via a la formacion de lo que en Marketing se

denomina Genoma de la Marca, es decir disefiar el DNA de la Marca (Otaduy 2012).

En la revista electronica Mesa Editorial Merca 2.0 (2013) sostiene que las Marcas
deben ser auténticas, tener una esencia propia, ya que los clientes identifican facilmente
cuando la Marca es legitima o falsa; lo cual se consigue con el respeto de los valores
que representan a una empresa, y lo que se entrega a la audiencia es honestidad. La
autenticidad permite a las Marcas de las empresas tener una preferencia mayor con
respecto a la competencia, y al mismo tiempo se fortalece la imagen de los productos y
el Grupo Objetivo tiene una mejor comprension de lo que proyecta la Marca, creando
una conexion. Ser auténtico es ser uno mismo, respetando los valores que representan tu
negocio, es la honestidad que le entregas a tu audiencia. Ser auténtico es ser uno mismo,
respetando los valores que representan tu negocio, es la honestidad que le entregas a tu

audiencia.

La Gestion de Marca, suele tener problemas en las empresas cuando existen dudas en
los conceptos y términos que se encuentran relacionadas directamente para desarrollar a

lo que se denomina Genoma de Marca, provocando una incorrecta aplicacion y una
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percepcion errada de lo que realmente es la Marca. Segun lo que expone Otaduy (2012)
en su libro Genoma de Marca, los términos que se deben conocer y entender para la

construccién de la Marca son los siguientes:

o Personalidad de Marca.
o Valores de Marca.
o Mantra de Marca.
o Esencia de Marca.

o Imagen de Marca.

El significado de la terminologia en mencion se encontrara descrita mas adelante, en

el Marco Conceptual de esta investigacion.

Esto significa que la Marca, en el transcurso del tiempo, lo que ha logrado es
diversificarse y multiplicarse, debido a que su participacion dejé de ser solo un simbolo
0 un nombre, y se convirtié en una herramienta estratégica que fortalece a las empresas
ya que permite diferenciarse de la competencia y ocupar una posicion en la mente de

clientes actuales y potenciales.

Finalmente se debe recordar que la Marca NO ES SOLAMENTE un logo, un signo,

una identidad, un producto; sin embargo, en el lenguaje popular se utiliza estos términos

como sindnimos de la palabra “Marca”, aunque no lo son (Velilla, 2010).
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2.2.2.1 Branding.

La Marca otorga distincion, personalidad y una amplia gama de mensajes y
atributos que generan percepciones de los productos o servicios. Una Marca que
quiere ubicarse en el Top of Mind del publico en general, debe ofrecer una enorme
innovacion la cual tenga una caracteristica diferenciadora, y al mismo tiempo renovar
la imagen de su marca, invertir en comunicacion y publicidad, para llegar a
determinados consumidores. Con lo antes expuesto se hace referencia al disefio y

creacion de la Marca.

Suele ser complejo definir el término de Branding, debido a que se cree que es lo
mismo que la Marca, por su traduccion al espafiol. Sin embargo conceptualmente el
término de Branding es definido por Gaitan (2012) como: “es el proceso de hacer y
construir una marca”, lo cual se consigue mediante la administracion estratégica del
total de activos relacionados directa o indirectamente, como lo es el nombre y simbolo

(logotipo) que identifican a la marca interviniendo en el valor de la marca.

Segun la autora Huaman (2011) el branding es: “una herramienta imprescindible
para el posicionamiento de la marca”; es decir, el branding que se trabaja para una
marca debe tener un enfoque alineado a los objetivos y estrategias de la empresa; a lo
que se suma que las percepciones de los clientes actuales y potenciales son un factor
fundamental para conseguir la lealtad, por ello se debe ser cuidado en la creacion de la
Marca. Con respecto a la funcion del branding, la autora de la Monografia “Branding -
Marca” menciona lo siguiente: El Branding, consiste en el desarrollo y conservacion

de la totalidad de atributos y valores de una marca, de tal forma que sean coherentes,
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apropiados, distintivos, susceptibles de ser protegidos legalmente y atractivos para los

clientes actuales y potenciales.

Llopis Sancho en su libro Branding & Pyme (2011), lo define como: “La disciplina
que se ocupa de la creacion y gestion de marcas”. Tradicionalmente se cree que la
injerencia del Branding se encuentra solo en el disefio y comunicacion de la Marca,
pero su trabajo va mas alla, debido a que su influencia se presenta en toda la empresa,
en todos sus clientes, consumidores y en cada uno de los lugares donde la marca tenga

presencia.

El Branding, aporta al desarrollo del valor de la marca y al comportamiento de los
clientes; busca resaltar aspectos intangibles, como la singularidad y la credibilidad,
valiéndose de determinados elementos que conjuntamente aporten a la creacion y
valor de marca que se menciona. Estos elementos a considerar son: Identidad de

Marca y Posicionamiento.

*Nombre

Identidad de Logo
Marca Color

Elementos del Personalidad

Brandin
J rupo Objetivo con

| cual la empresa
enera relaciones
omerciales.

Posicionamiento

Figura 3: Elementos del Branding.
Fuente: Huaméan (2011).

El valor que tiene la creacion de una Marca es fundamental para todas las empresas,
sobre todo para las Pymes, ya que las empresas pequefias y medianas, no pueden darse
el lujo de invertir dinero en algo que las pueda perjudicar, por tanto las pymes deben
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buscar la relacion costo — beneficio, con el fin de generar un impacto en su grupo

objetivo y en la sociedad, con su Marca.

Es el objetivo del branding crear una Imagen de Marca homogénea para todo su
publico, debido a que las percepciones estan condicionadas a la subjetividad de cada

persona.

2.2.2.2 Imagen
En marketing cuando se utiliza el término “Imagen”, se hace referencia al mensaje,
percepcion y la impresion que distingue a un producto, un servicio o una empresa. La

imagen es lo que se proyecta a todas las personas.

En ocasiones los propietarios de las empresas, consideran que la Imagen, es un
factor importante solo para las grandes organizaciones o multinacionales, lo cual es un
error, debido a que con la Imagen se proyecta lo que es una empresa, por tanto debe

ser importante para pequefias, medianas y grandes empresas.

Que un negocio tenga una mala imagen afecta a sus relaciones comerciales y la
participacion en el mercado; independiente de que no sea la intencidn de los directivos
transmitir esa imagen inadecuada. La creacion de una IMAGEN ADECUADA, es un
elemento fundamental en la Estrategia de Marketing que se disefie para un negocio;
adicional que va de la mano con el branding, la Identidad de Marca y el

posicionamiento (Hingston, 2002).
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Hingston (2002) afirma en su libro Marketing Efectivo la importancia que tiene la
Imagen, con el siguiente texto: “La proyeccion de una imagen positiva puede
incrementar el valor de [productos o servicios] (...). Si se proyecta la imagen
apropiada, ésta puede dar al cliente la confianza que precisa para comprar de un

negocio pequeno y de reciente fundacion”. (p.58)

La Imagen en el ambito empresarial pernea en diferentes aspectos, se la puede
percibir en el negocio como tal, en los productos o servicios que oferta, en la actitud
de los empleados, en el empaque, en los comentarios de los consumidores, etc. Es por
esto que desde el inicio los directivos de los negocios deben preocuparse en Definir y

Cuidar, la Imagen que desean proyectar.

2.2.2.3 Integridad de Marca.

La integridad de Marca, es la etapa en la cual la empresa medita y analiza que es lo
que realmente puede ofertar a los consumidores de manera satisfactoria, es una
valoracién de forma objetiva. Un ejemplo es la Integridad de Marca de la empresa
“Timberland”, la cual se basa en que fue una de las primeras marca de zapatos en
incorporar tecnologias innovadoras y por ser la primera Marca de botas en EEUU

(Kotler y Kotler, 2014).

Es la promesa de valor de las compaiiias y es fundamental para ganar la confianza

de los clientes, una vez definida la integridad, los valores que conforman la oferta, se

puede dar paso a estructurar la Identidad de Marca.
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Michelli (2014) afirma que es: el resultado del esfuerzo de los Directivos de forma
auténtica, consiguiendo que las expectativas y las acciones coincidan. Es decir se debe

cumplir con lo que se promete como organizacion.

2.2.2.4 ldentidad de Marca o Identidad Corporativa.

La Identidad de Marca o ldentidad Corporativa, esta conformada por un conjunto
de valores, formas de actuar y creencias, que determinan el comportamiento de las
empresas. La ldentidad de Marca es una herramienta primordial para el desarrollo de
la Marca. Es lo que hace que cada negocio, producto o servicio sea Unico y totalmente

diferente (Llopis, 2011).

La definicion de Identidad de Marca, es de vital importancia ya que es la base en
donde el branding empieza su trabajo de creacion de la Marca, adicional la identidad
es el espacio en donde la Marca se desarrolla a lo largo del tiempo. Un concepto méas

especifico que da el autor Llopis (2011) es:

Conjunto Unico de asociaciones que el estratega aspira a crear 0 mantener. Estas
asociaciones representan la razén de ser de la marca implicando una promesa de
los integrantes de la organizacion a los clientes debe contribuir a establecer
relaciones entre la marca y el cliente mediante la generacion de una proposicion de

valor que involucre beneficios funcionales, emocionales o de auto-expresion.

Vale indicar que existe confusion entre los términos Identidad de Marca e Imagen
de Marca. La Identidad de Marca representa lo que la empresa ES, mientras que la

Imagen de Marca es lo que la gente PERCIBE QUE ES la empresa.
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2.2.2.5 Posicionamiento.

La aspiracion de una Marca, es captar la atencion de los clientes potenciales asi
como la atencion de los clientes actuales, para ello primero debe plantease las
siguientes preguntas: ¢Cual sera su segmento?, ¢Quiénes seran su Grupo Objetivo? y
¢Qué posicionamiento serd el mas adecuado?; por tanto debe concretar el tipo y
tamario del mercado, y elaborar un plan de comunicacion unico y totalmente diferente,

que le impida a la competencia plagiar la estrategia utilizada (Velilla, 2010).

El posicionamiento hace referencia al lugar que ocupa una organizacién, un
producto o un servicio en la mente de los consumidores o en el ranking del mercado.
Conocer en qué lugar se ubica la empresa, es bueno porque ayuda a plantearse
Estrategias de comercializacion, de comunicacion y de publicidad, para mantener o

mejorar la posicién actual (Bastos, 2006b).

Se hace referencia a que el posicionamiento es “el lugar que ocupa en la mente del
consumidor”, siendo en este punto donde muchas compaiiias comenten errores,
confundiendo el posicionamiento deseado (la posicion que la empresa quiere o0 cree
que estd) con el posicionamiento real (el que otorga el consumidor), por tal motivo los
directivos de las empresas no deben decir que han alcanzado “X” posicionamiento, si

previo a ello no se ha estudiado y analizado a su Grupo Objetivo.

Basicamente, para lograr que una Marca se posicione es necesario, considerar dos
aspectos: A quienes se quiere vender el servicio que se oferta, es decir; a qué Grupo

Objetivo y con qué argumento se lo realizard (Rodriguez , 2014).
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Pintado Blanco & Sanchez Herrera (2013) afirman que: La finalidad de concretar
un posicionamiento para la Marca, se encuentra en brindarle una direccion unificada,
que no sea solo en las estrategias de comunicacion, las cuales son muy importantes al
momento de construir percepciones; sino en todas las Estrategias de Marketing, debido

a que asi se tendrd una misma direccion y se cumplira con el mismo objetivo.

Cuando la Marca de una empresa se encuentra posicionada con una imagen
positiva, se debe entender que las estrategias de Marketing seleccionadas para llegar a
este objetivo de posicionamiento, tienen el enfoque correcto, sin embargo la mision
del posicionamiento y de los demas elementos que trabajan en conjunto es Mantener y
Mejorar la participacion en el mercado, una Marca no debe permitir ser devaluada; los
directivos deben tener presente este aspecto, porque una marca correctamente
posicionada en la mente del consumidor, facilitara la decision de compra, es decir;

elegir una Marca sobre otras (Brujé y Clifton, 2010).

2.2.2.6 Imagen de Marca.

Si bien es cierto, el término Imagen de Marca, estd compuesto por 2 conceptos
fuertes, existe la necesidad de definir primero a la Marca y luego a la imagen, debido a
que la Marca precede a la imagen, sin embargo una Marca equivale por lo que
significa, por tanto la verdadera magnitud de la Marca no es ella, sino la imagen,
siempre y cuando se encuentre correctamente ubicada en la sociedad, es decir que
previo al resultado de la Imagen de Marca, intervienen otras variables como lo es el

posicionamiento, el branding y las estrategias de Marketing (Costa, 2004).
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Su trabajo es en conjunto, por ello expertos han realizado investigaciones del

término Imagen de Marca, el cual es la variable fundamental de la investigacion.

Ordozgoiti y Pérez (2003) aseveran que: “La Imagen de la Marca es la percepcion
global que los consumidores desarrollan sobre ella. Es la consecuencia del efecto

combinado de todos los elementos del Marketing mix”. (p.193)

La Imagen de Marca, hace referencia a las percepciones o representaciones graficas
que tienen las personas de los servicios o bienes que se ofertan en el mercado, es decir
la apreciacién que tendran las personas del producto, también se puede decir que es el
resultado del mensaje que quiere proyectar la empresa. En resumen es el conjunto de
cdmo se percibe a la identidad de Marca de la empresa.

Es importante crear la identidad de Marca de las empresas, pero mas importante es
comunicar esa identidad y transformarla en Imagen de Marca verdadera que se ubique
en la mente de los clientes actuales y potenciales, es por esto que se define como el
conjunto de representaciones mentales las cuales son dinamicas, afectivas, racionales y
susceptibles a variaciones que experimentan los clientes y el entorno social (Jiménez,

Calderdn y Delgado 2004).

Kotler, Kartajaya, y Setiawan (2010) afirman que la Imagen de Marca “consiste en
captar una parte importante de las emociones de los consumidores”. A traves de un
vistazo a la Marca de una empresa, que se encuentra correctamente publicitada y
promocionada, la Imagen de Marca puede despertar sentimientos en los clientes

potenciales facilitando la intencion de compra.
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Una buena Imagen de Marca, esta compuesta por variables o factores intangibles y
tangibles, es decir, no solo desarrolla emociones, también tiene cualidades fisicas que
contribuyen a lo que se quiere proyectar; por tal motivo los directivos de las empresas
deben meditar profundamente en las estrategias de Marca, promocion, publicidad y

posicionamiento a utilizar.

Sierra, Directora de Marketing de la Junta de Beneficencia de Guayaquil (2015), en
una entrevista manifesté que la Imagen de Marca son las percepciones del grupo
objetivo, los proveedores, los competidores, clientes potenciales y el publico en
general; causadas por la Marca sea esto un producto, servicios, una empresa, inclusive
una persona; sin embargo estas representaciones que reciben las personas, pueden
decodificarse de una forma negativa; debido a que el mensaje que se esta enviando es
el incorrecto. Un error de este sentido puede perjudicar a las empresas
definitivamente; ya que no hay nada mas poderoso y violento que la impresion que

tienen las personas de una compaiiia.

Como ya se ha mencionado, en repetidas ocasiones la Imagen de Marca, es el
conjunto de percepciones que tienes los diferentes usuarios, con respecto a un
producto o servicio, sin embargo Dobni y Zinkham consideran otro concepto, que es:
Un fendmeno de caréacter netamente subjetivo, en donde las percepciones que tiene el
consumidor se dan de forma razonada y emocional; por ello los mercaddlogos
trabajan en que los aspectos técnicos, funcionales y fisicos del producto o servicio
sean inseparables, con el fin de tener un mismo concepto. Siendo asi es necesario

aclarar que la Imagen de Marca se define en el exterior de la compaiiia (Martin, 2005).
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Los empresarios deben ser muy conscientes de la importancia de enfocarse en lo
que realmente quieren comunicar, es decir qué imagen desean transmitir, para que su
imagen de Marca no se vea afectada y por el contrario se encuentre fortalecida. Se
tiene que recordar que cambiar la estrategia e identidad de Marca, es un trabajo
complejo, por lo que la decisiéon de qué quiero comunicar, no debe ser impensada, por
el contrario las estrategias de Marketing deben ser claras y distintas a las de la

competencia.

Para cumplir con lo establecido en la fase 3.0 del Marketing, es necesario trabajar
con 3 variables fundamentales, las cuales ya hemos conceptualizado, y son: Identidad,
Integridad e Imagen de Marca, por tanto se ha disefiado un triangulo equilibrado
denominado 3i, el cual se compone también por la Marca, Posicionamiento y
diferenciacion, vale mencionar que son variables que se encuentran concatenadas con
el fin de brindar a los clientes servicios y bienes de calidad percibida y al mismo
tiempo fortaleciendo su imagen ante los clientes/consumidores (Kotler, Kartajaya, y

Setiawan, 2010).

iniegridad de marca

Peosicionamiento Diferenciacion

Marca

Figura 4: Marketing 3.0, Triangulo 3i.
Fuente: Kotler, Kartajaya y Setiawan (2010).
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2.2.3 Empresas de Deteccidn y Proteccion contra Incendios.
La Society of Fire Protection Engineers (SFPE) precisa a la Ingenieria de proteccion
contra incendios como: “La aplicacion de los principios de la ciencia y la ingenieria

para proteger a las personas y su medio ambiente contra los incendios destructivos”.

El mercado latinoamericano de Sistemas de deteccion contra incendios, tuvo un
inicio incipiente, en relacion al nimero de organizaciones que se dedicaran a este giro
de negocio; fue hasta 1991 que aparecid la primera empresa multinacional en
Latinoamérica dedicada a la prevencion y deteccion de incendios en comenzar sus
operaciones, a partir de ella muchas empresas extranjeras entraron al mercado Latino.
No obstante la aplicacién de Normas internacionales con respecto al area de prevencién
y deteccion de Incendios no se dio solo por influencia de marcas externas, fue debido al
ingreso de las primeras multinacionales, las cuales debian incorporar sus normas de
seguridad al pais donde iniciaran actividades comerciales, lo cual genero un cambio en
los paises Latinoamericanos ya que adoptaron normas de seguridad entre ellas las
Normas contra Incendios. No hay duda que es un mercado con alto potencial de

crecimiento.

En Ecuador, como en otros paises de Suramérica, este mercado no se encuentra en su
etapa de madurez, quedando un paso atras en comparacion a Norteamérica, Europa y
Asia, vale indicar que no es precisamente por el factor econdémico, por el contrario es
por la poca cultura de prevencion de Incendios, debido a que histéricamente no se posee
incendios significativos, provocando que no existe una conciencia por parte de la

sociedad, empresarios y gobiernos. La instalacion de un Sistema de deteccion y
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prevencion de incendios, es considerado por las personas y las empresas, un gasto y no

una inversion (Mendez, 2006).

El Ing. Juan Drouet A., Gerente General del Grupo Drouet, confirma la teoria antes
expuesta, y explica que en Ecuador la contratacion de este servicio se da porque es una
Normativa que se exige para que todo tipo de empresas puedan funcionar. La correcta
implementacion de un sistema contra Incendios en diferentes escalas; es un requisito
para el Permiso de Incendios y el de funcionamiento, el cual se encuentra establecido
por Ministerio de Bienestar Social, (2007) en el Reglamento de Prevencion de
Incendios del Ecuador, Capitulo XVI “REGISTROS Y AUTORIZACIONES,
PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO, PERMISO DE OCUPACION”,

En la actualidad las empresas dedicadas a ofertar el servicio de disefio e
implementacién de Sistemas de prevencion y deteccion de incendios, tienen un alto
potencial de crecimiento, debido a que sus servicios son utilizados por las diferentes
empresas de los diferentes sectores econdmicos y mas las reglamentaciones existentes,
se vuelve imprescindible la contratacion de sus servicios. Sin embargo al mismo tiempo
se ven afectadas con la aparicion de negocios precarios que dicen conocer del tema y
sus costos son mas bajos, por ende se debe buscar alternativas para ser mayormente
competitivos, por lo cual la aplicacion de la disciplina del Marketing se vuelve en su

mejor opcién (Arauz y Gema, 2014).

De acuerdo a la investigacion realizada y a varias entrevistas con los Directivos de

Diconhisa, en la ciudad de Guayaquil, existe un mercado limitado de empresas

dedicadas al servicio de disefiar e implementar sistemas contra incendios; siendo una

50



oportunidad para captar la atencion de nuevos clientes a traves de una estrategia de

Marketing innovadora.

2.3 Marco Legal

Por el giro de negocio de Diconhisa, el cual corresponde al area de Deteccion y
Prevencion contra Incendios, su trabajo pertenece al sector de Seguridad Industrial y de la
construccién, el cual se encuentra sujeto de diferentes regulaciones y normativas, que

amparan su trabajo y lo direcciona para el correcto cumplimiento de la ley.

La principal base legal del presente proyecto de investigacion, se reafirma en la Ley de
Defensa contra Incendios, publicada en el Registro Oficial N° 815 de 19-abr-1979, la cual
fue modificada por Gltima vez el 09 de Marzo de 2009, la misma que Se encuentra vigente.
Segun el Art. 35 de la Ley en mencidn, establece que los primeros jefes de los diferentes
Cuerpos de Bomberos del Pais, concederan permisos anuales, para el correcto
funcionamiento de todo tipo negocios, edificios, locales e inmuebles en general. Los
funcionarios municipales, previo a otorgar las patentes municipales, permisos de
construccion y permisos de funcionamiento EXIGIRAN al propietario o representante del
negocio que presente el Permiso Legalmente Entregado por ElI Cuerpo de Bomberos

Correspondiente.

De igual manera se encuentra la disposicién en el Reglamento de Prevencion de

Incendios del Ecuador, Capitulo XVI ‘“Registros y Autorizaciones, Permisos de

Funcionamiento, Permiso de Ocupacion”.
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Las determinaciones y regulaciones que se explican en la Ley de Defensa contra
Incendio y en el Reglamento de Prevencion de Incendios del Ecuador, benefician a la
empresa Diconhisa, debido a que permiten que se genere un mayor consumo del servicio
que oferta, ya que el cliente, debe cumplir con lo establecido en la ley, lo cual es una

oportunidad de negocio y permite el crecimiento de la empresa.

Dentro del sector de Seguridad Industrial, también existen normativas para los
profesionales 0 empresas que tengan como actividad la construccion y venta de sistemas o
dispositivos contra incendios; por ello dentro de este Marco Legal se citara a las normas
establecidas por el Servicio Ecuatoriano de Normalizacion (INEN). La normativa vigente
en relacion a la investigacion es el Cddigo Ecuatoriano de la Construccién. Proteccion
Contra Incendios CPE INEN 5, parte 8, seccidn | a VIII, cuyo objetivo es establecer los
principios generales de proteccion de incendios en edificios, asi como las normas a seguir
para prevenir un estallido, por ello las empresas de este sector, como Diconhisa, tienen
que regirse a las Normas INEN, para garantizar que el servicios y productos que ofertan es

de calidad y aportan a la proteccion de la vida y la salud humana, animal y vegetal.

También, las obras de Diconhisa se basan en el Art. 1 del Reglamento de Seguridad y
Salud de los Trabajadores y Mejoramiento del Medio Ambiente de Trabajo, en el que se
determina que toda actividad de caracter laboral, en todo centro de trabajo; debe tener
como objetivo la prevencion, disminucion y eliminacion del riesgo de trabajo; al igual que
el mejoramiento del medio ambiente laboral. Es decir, que el servicio que brinda la marca
Diconhisa, tiene como enfoque preocuparse por la seguridad y bienestar laboral de todas

las personas que trabajan en el lugar donde realizan alguna obra o servicio.
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La Ley de Propiedad Intelectual, también respalda la investigacion en desarrollo, en el
Capitulo VII — Nombre Comercial — Art. 229 y Art. 230 ya que establecen que un nombre
comercial se entendera al signo o nombre que identifique a un negocio de una persona
natural o juridica y el mismo sera protegido sin necesidad de registro. Se establece el
derecho de nombre comercial cuando su uso publico tiene un tiempo no menor a 6 meses.
En el caso de la marca Diconhisa, es un nombre comercial ya que como se identifica al
negocio y el mismo supera su existencia en el mercado de 6 meses. Ademas al trabajar en
un fortalecimiento de la Imagen de Marca el posicionamiento que desarrolle la marca por

su nombre comercial cuenta con el respaldo de no ser utilizado por otra persona o entidad.

Asi mismo, para el correcto funcionamiento de las empresas del sector industrial
incluyendo al area de deteccion y prevencion de incendios, requieren de una serie de
documentos como la obtencion del RUC, Constitucion de la compafiia en el Registro
Mercantil y Permiso de funcionamiento concedido por la Muy llustre Municipalidad de

Guayaquil entre los mas importantes.

Con relacion a la constitucion de la compafia Diconhisa, la base legal se encuentra en
la Ley de Compafias, que es el marco juridico bajo el cual funcionan legalmente las
empresas en Ecuador, y menciona en la Seccion VI de la Compafia Andnima Art. 143 que
es una sociedad cuyo capital estd conformado exclusivamente por los accionistas, los
cuales solo pueden responder por el monto de sus acciones. Las compafiias 0 sociedades

anénimas

Es asi como el Art. 2 del Reglamento para la Aplicacion de la Ley de Registro Unico

de Contribuyentes (RUC), establece que es obligatoriedad registrarse en el Registro Unico
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de Contribuyentes, toda persona Natural o Juridica, que ejerza actividades econémicas en
el territorio ecuatoriano o que disponga de bienes que deban pagar impuestos, previo al

inicio de las operaciones comerciales.

La Muy llustre Municipalidad de Guayaquil, a través de la Ordenanza que regula la
emision de la Tasa de Habilitacion y control de actividades econdémicas en
establecimientos, la cual se encuentra en el Registro Oficial N° 613, 7-1-2012, expide en
el Art. 1 y Art. 3 que todas las personas naturales, juridicas y sociedad que ejecuten
actividades econdémicas de forma habitual, en establecimientos del canton Guayaquil,
deben sacar y pagar la Tasa de Habilitacion, ya que los representantes de estos

establecimientos tienen esta obligacion tributaria.

Asi mismo, no se puede dejar de mencionar la Ley de Defensa del Consumidor, Art. 4
numeral 2 y 5, los cuales indican que todo proveedor pablico o privado debe comercializar
productos o servicios de calidad, también hace referencia a que el trato que brinden debe
ser equitativo sin hacer diferencias, medidas que conoce perfectamente Diconhisa y las
cumple a cabalidad ya que los servicios que ofertan cumplen con la funcion de proteger a
las personas en caso de incendios por lo tanto debe ser un servicio con garantia y esto

altimo se aplica a todos los clientes.
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Capitulo 3: Metodologia de la Investigacion

3.1 Métodos de Investigacion
Existen diferentes métodos, que se pueden emplear en un proyecto de investigacion,
pero para el caso de estudio, se utilizaron dos métodos, los cuales se detallan a

continuacion:

Método Analitico:

Mediante la aplicacion de este método se analizé y determind que Diconhisa, no cuenta
con personal especializado en el area de Marketing, que posee un bajo reconocimiento en
el mercado e inclusive pasa desapercibida por sus clientes actuales, lo cual ha generado
una deficiente Imagen de Marca. Por tanto se analizard la manera de fortalecer y
posicionar a la Marca Diconhisa en la ciudad de Guayaquil, a través del disefio de
Estrategias de Marketing, que se encuentren enfocadas a potencializar las ventas de

Diconhisa en el mercado.

Método Deductivo

A través del método deductivo, se lograra determinar qué factores y situaciones
influyen en la decision de compra del grupo objetivo, la percepcién que tienen los
clientes actuales y potenciales con respecto a la Marca Diconhisa, al igual que las
herramientas empleadas por la competencia para lograr sus ventas, y es a través de estos
diferentes resultados que se generara conclusiones y emitira soluciones que permitan

confirmar la hipotesis planteada en el proyecto.
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3.1.1 Tipo de Investigacion.

Para la investigacion, es necesario conseguir mayor informacion que permita conocer
a fondo la situacion General de Diconhisa, formulando asi, hipotesis y oportunidades
que puedan solucionar el problema; por tal motivo, se opté por realizar una

investigacion de tipo Descriptiva y de Campo; las cuales se detallan a continuacion:

Investigacion Descriptiva:

La investigacion Descriptiva, permitio la recoleccion de datos, al momento de aplicar
las 4 entrevistas a profundidad y las 337 encuestas al Grupo objetivo, para luego
proceder al analisis e interpretacion de los resultados con el fin de describir que hecho
se encontr6. Lo méas importante es que se pudo determinar, como relacionar las
variables del Marketing mix para servicios con las opiniones y puntos de vista de los
encuestados, para luego establecer que acciones estratégicas puedan solucionar el

problema que se detectd con Diconhisa.

Investigacion de Campo:

Se empled este tipo de investigacion, al extraer informacién en las diferentes visitas
que se realizaron a 337 empresas medianas y grandes en la ciudad de Guayaquil, ya que
es el lugar donde se encuentra el grupo a ser estudiado y en donde se pudo diagnosticar
diferentes situaciones, problemas y necesidades; donde se interactué con Jefes de
Seguridad y Salud Ocupacional de diferentes empresas, con proveedores, clientes

actuales, permitiéndole al investigador conocer diferentes necesidades.
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3.1.2 Enfoque de la Investigacion.
Para la investigacion en desarrollo, se tendrd un enfoque MIXTO, es decir
cuantitativo y cualitativo, debido a los diferentes origenes de donde se obtendra la

informacion. Las razones se describen a continuacion:

Para el caso en estudio se presenta un enfoque cualitativo, ya que toda investigacion
requiere de informacion real, como las cualidades y condiciones que presenta el
problema o el entorno en el que se desenvuelve la empresa Diconhisa, para ello las
técnicas a utilizar son la observacion y las diferentes entrevistas realizadas a los
directivos y clientes actuales, permitiendo al investigador obtener mayor claridad y
comprension de la situacion actual, también; da paso a la validacion y aterrizaje de la

hipétesis de la investigacion.

Asi mismo, se utiliza el enfoque cuantitativo, debido a que es necesario emplear en
esta investigacion; técnicas con las cuales se recolectara datos que proporcionen
informacién de medicién numérica, como lo es la encuesta, que permite un analisis de
resultados, emitir conclusiones y recomendaciones en base a las respuestas generadas

por el segmento de mercado al cual esta dirigido Diconhisa.

3.2 Poblacion y Muestra

3.2.1 Poblacion.

Esta investigacion se direcciona a los jefes de Seguridad Ocupacional, Industrial o
Administradores de medianas y grandes empresas de la Provincia del Guayas, Zona 8
del cantén Guayaquil; por ello se ha establecido realizar la investigacion de la forma

que se detalla a continuacion:
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Grupo Obijetivo:

Unidad Geografica: Guayaquil

Tipo y tamafio de empresa: Grande y Mediana

Cargo: Jefes de Seguridad Ocupacional, Industrial o Administradores
Género: Hombres y Mujeres

Edad: 28 — 45 afios

NSE: Medio Alto — Alto

Nivel de Instruccion: Superior

Poblacion a investigar:
Para definir el tamafio de la poblacion, se obtuvo informacion del Directorio
Empresarial 2014, del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), el cual indica

un total de 2,729 empresas medianas y grandes de diferentes sectores economicos.

3.2.2 Muestra.
Para establecer la muestra y cuantas encuestas se realizaran a los clientes potenciales

y actuales, se utiliza la siguiente formula:

k2 *p*q*N
T N-1 + kZxpx*q

Donde:
El tamafio de la poblacion N =2.729 La variabilidad negativa  q=0,5
El nivel de confianza k=196 La variabilidad positiva p=05

El tamafio de la muestra n=? La precision o el error e=0,05
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3.2.2.1 Calculo de la Muestra.

Calculo de la Muestra

B 1,962 % 0,5 % 0,5 % 2.729 B
T 0,052 2.729—-1 + 1,962%0,5%05

n

262093
N = 682+096

262093
=TT T

n = 336,88

n =337

Se obtiene como resultado, un tamafio de la muestra: N= 337 empresas; de las
cuales la recoleccion de informacién; se distribuird en clientes potenciales y en
clientes actuales, por ello la cantidad de encuestas se distribuirdn de la siguiente

manera (ver Tabla 5):

Tabla 4: Distribucion de la muestra para aplicacion de encuestas

. . Clientes Actuales
Clientes Potenciales (Empresas) (Empresas)
TOTAL Jefes de Jefes de
Seguridad Administradores  Seguridad  Administradores
Ocupacional Ocupacional
337 255 42 26 14
297 40

Fuente: Autora del Estudio
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La Encuesta para clientes potenciales, se aplicara a 297 empresas de la

muestra, divididas en 15 sectores econémicos, para determinar la cantidad

exacta de empresas a encuestar se utiliza la representacion porcentual de cada

sector econdmico de la Zona 8 del canton Guayaquil (ver Tabla 6).

La Encuesta para clientes actuales, se aplicara a 40 empresas de la muestra,

es decir; al 100% de los clientes de Diconhisa.

Este estudio, tiene como fin conocer y analizar qué imagen proyecta la marca

actualmente en el mercado y proveera informacidn con respecto a las percepciones que

tiene el grupo objetivo de la Marca y de las empresas que ofertan servicios contra

incendios, también se determinara qué factores utilizan los consumidores para formar

sus percepciones y preferencias sobre una marca.

Tabla 5: Distribucién de la muestra por Sector Econdmico (clientes potenciales)

Principales Sectores ErTT;r%Zas K ?Ee caQa $ector NPEE Encuestas_
Economicos Zonas 5o e evaquil (Sector Economico)
Guayaquil
Agricultura 3,00% 9
Manufacturas 8,42% 25
Construccion 4,99% 15
Comercio 39,85% 118
Transporte 8,65% 26
Alojamiento 6,85% 21
Informacion 1,38% 4
Financieras 2729 0,48%
Inmobiliarias 4,02% 12
Cientificas y técnicas 7.56% 23
Administrativos 3,65% 11
Ensefianza 1,97% 6
Salud Humana 3,15%
Artes 0,74%
Otros Servicios 5,18% 15
Fuente: INEC (2014)
297
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3.3 Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de datos

Las técnicas de investigacion son instrumentos que se utilizan para recolectar
informacién y generar nuevos conocimientos. Por este motivo para la presente
investigacion se selecciond la Técnica de la Observacion, la Técnica de la Encuesta y la

Técnica de la Entrevista a Profundidad.

Técnica de la Observacion:

Se iniciara aplicando esta técnica, debido a que permite al investigador hacer
deducciones de la situacion y del entorno. Para el caso de estudio en particular, se va a
detectar que percepcion existe con la imagen actual de la Marca Diconhisa, a traves de
mirar detenidamente que ocurre en la organizacion desde diferentes angulos, es decir
evaluando el giro del negocio, el tipo de conducta de los directivos, empleados y clientes,
conocer el proceso de acercamiento al cliente, asi como también revisar el material
promocional e informativo con el que difunden su marca y el tipo de actividades

comerciales que realiza para captar la atencion de clientes y del pablico en general.

La técnica de la Encuesta:

Consiste en la elaboracion estructurada de un cuestionario de preguntas abiertas y
cerradas, con el objetivo de facilitar la tabulacion de las encuestas. Hay que mencionar
que las mismas se aplicaran de manera externa; es decir, a 297 clientes potenciales y a 40
clientes actuales de Diconhisa, con el objetivo de obtener opiniones diversas, que aporten
a construir la nueva imagen deseada, adicional proveera informacion de como el Grupo
Objetivo percibe a la Marca y a la competencia, tambien qué factores usan los
consumidores para formar sus percepciones y preferencias sobre una marca. La encuesta

antes mencionada se puede observar en el Anexo 3.
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La técnica de la Entrevista a profundidad:

Esta técnica se empleard, a cuatro unidades de analisis con el objetivo de conocer la
situacién actual de la marca de la organizacion, como Diconhisa difunde y proyecta la
imagen de su marca, y a través de esta aproximacion también se consultard como
consideran que se debe construir una marca en el mercado, es decir se conocera sus
fortalezas y debilidades. La entrevista tiene un periodo de duracion de 30 min, con la
finalidad de favorecer la recoleccion de informacion, ya que una entrevista muy extensa,
puede deteriorar la veracidad de la misma. EIl formato de la entrevista a profundidad, que

se menciona se puede observar en el Anexo 4.

3.4 Recursos: fuentes, cronograma y presupuesto para la recoleccion de datos

3.4.1 Fuentes.

La investigacion necesita utilizar fuentes primarias y secundarias, con las cuales se
podra recoger informacion que facilite el analisis de la situacion de Diconhisa y a su vez
emitir conclusiones y recomendaciones. A continuacion se describe el origen de cada

fuente:

Como fuente primaria, se debe tener en cuenta, la informacion bésica que se
recolecta directamente del entorno donde se desarrolla la investigacion, por tal es
necesaria la intervencion del Gerente General como miembro de la Organizacion y los
clientes actuales y potenciales, debido a que son agentes activos que participan en el

desarrollo y en los diferentes procesos del negocio.
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Para el caso de las fuentes secundarias, se utiliza informacion de interés que publican
diferentes instituciones, datos que aporten a la investigacion. Para el proceso
investigativo se consultara los registros del Directorio de Empresas 2014, fuente de
informacidn proporcionada por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC);
dicha informacion sirve para determinar el nimero de empresas y establecimientos

existentes en el pais, con lo que ayuda a determinar la poblacion y la muestra.

3.4.2 Presupuesto.

Tabla 6: Presupuesto para el proceso de recoleccion de datos

CONCEPTO VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
SUMINISTROS UTILIZADOS $ 94,10
Impresiones $ 0,20 $ 31,60
Copias $ 0,05 $ 2,50
Esferos $ 5,00 $ 10,00
Internet $ 25,00 $ 50,00

$
EQUIPOS UTILIZADOS 188,00
Laptop $ 30,00 $ 30,00
Cyber $ 2,00 $ 8,00
Teléfono $ 25,00 $ 50,00
Camara Fotografica $ 100,00 $ 100,00

$
ADICIONALES 124,00
Alimentacion $ 8,00 $ 24,00
Movilizacion $ 10,00 $ 30,00
Varios e imprevistos $ 70,00
TOTAL DE GASTOS INCURRIDOS — $ 406,10

Fuente: Autora del Estudio
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3.4.3 Cronograma.

Tabla 7: Cronograma de Actividades para el proceso Metodologico

OCTUBRE |NOVIEMBRE | DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL
ACTIVIDADES 2015. 2015 2015 2016 2016 2016 2016

112/3(4|5/1/2/3|/4/5|1/2|3|/4|5|1(2|3|4|5|1(2|3|4|5|1(2|3|4|5|1(2|3|4

Seleccidn de la Técnica
para la investigacion

Elaboracién de la
Encuesta

Correccidn de preguntas
de la Encuesta

Entrega de correcciones
de la Encuesta

Aplicacion de la
Encuesta

Tabulacién de la
encuesta

Anélisis e Interpretacion
de los datos

Fuente: Autora del estudio
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3.5 Tratamiento a la informacion — procesamiento y analisis

Para cumplir con la recoleccion de informacion en el proceso Metodoldgico de la
investigacion, se empled la técnica de la Encuesta, la cual se aplicé a las empresas
medianas y grandes de la ciudad de Guayaquil, las cuales corresponden al grupo objetivo
al que esta dirigido la Marca Diconhisa. Vale mencionar que las 337 encuestas se
realizaron en la tercera semana del mes de Marzo de 2016, visitando a empresas de

diferentes sectores econdmicos de la ciudad.

La informacion recopilada durante la investigacion, se obtuvo a través de un proceso
estadistico cuantitativo, en donde los resultados conseguidos se ingresaron en el programa
de Microsoft Excel, para luego ser tabulados mediante la aplicacion de las funciones
estadisticas que son parte del Programa Excel, permitiendo la estructuracion de tablas y

graficos comparativos, ya que esta conformado por datos numéricos y porcentuales.

Una vez que la informacion recopilada se encontrd correctamente tabulada, se procedio
a realizar el analisis de la misma, para luego emitir conclusiones y el proceso culmina con

la presentacion de los resultados.

En resumen, la informacidn recolectada en el campo, se dara de la siguiente manera:
1. Elaboracién de la Encuesta
2. Aplicacion de las 337 Encuestas
3. Tabulacion de la informacion recopilada

4. Analisis e interpretacion de los resultados

Para efectos de conocimiento el formato de encuesta aplicada se encuentra en el Anexo 3.
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3.6 Presentacion de los Resultados

3.6.1 Descripcion de la utilizacion de la técnica de la Observacion

Para conocer méas a fondo el giro del negocio de la marca Diconhisa, se procedié a
realizar dos visitas para observar y analizar las diferentes actividades en las
instalaciones de Diconhisa, donde también se pudo interactuar con el personal
administrativo y ver detenidamente que es lo que realizan como también el tipo de
comportamiento y actitud que tenian. La segunda visita fue a diferentes clientes y
proyectos ya en proceso de ejecucion, donde se pudo observar como los asesores
manejaban las visitas con clientes y el proceso de negociacion; asi mismo el
desenvolvimiento del personal de planta al encontrarse en las instalaciones de los

clientes.

Durante este proceso se pudo observar que la mayoria de las negociaciones de
Diconhisa, no se concretan inmediatamente por el contrario hay proyectos que se dan al
mes de ser cotizados como otro que tardan hasta seis meses. También existen falencias
con el personal tanto administrativo como el de obra, ya que los colaboradores no
proyectan una buena imagen empresarial, lo cual se detect6 al observar el tipo de trato
con el cliente, su vestimenta y en ocasiones hasta el tipo de lenguaje que utilizaban. Asi
mismo se revisé diferentes piezas comunicacionales como papeleria interna, Brochure,
piezas graficas para publicaciones en diarios o internet los mismos que no tenian un

concepto publicitario, ya que deterioraban la imagen de Diconhisa.

Vale mencionar que esta técnica, fue de vital importancia para el investigador ya que
le permitié detectar a través de la observacion problemas que no fueron mencionados

por los directivos.
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3.6.2 Descripcion de la utilizacion de la técnica de la Entrevista a Profundidad.
En la presente técnica de investigacion, se utilizaron como Unidades de Analisis, al
Gerente General del Grupo Drouet, al Gerente Comercial de Diconhisa, a un Proveedor
de Diconhisa y uno de sus clientes actuales, estas entrevistas se llevaron a cabo el dia 24
de Marzo de 2016, iniciando la primera entrevista a las 13h30 y la Gltima entrevista
termind a 15h45, con un tiempo de duracién de 02:15:10, la misma que se registré con
la grabadora del celular del investigador, y fue realizada en la ciudadela Aguirre Abad,

instalaciones de la empresa Diconhisa S. A.

Con éxito se realiz6 un cuestionario de 13 preguntas a cada uno de los entrevistados;

quienes dieron su total apertura para el desarrollo de la investigacion. El formato de la

entrevista se puede observar en el Anexo N° 4.
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3.6.2.1 Analisis y conclusiones de la Entrevista a Profundidad.
Analisis y Conclusion - Pregunta # 1:

Es evidente que Diconhisa, es una marca joven en el mercado, sin embargo se ha
preocupado en capacitarse en el area, para ofrecer un servicio optimo, lo cual lo ha
dado a conocer a cada uno de sus clientes, También se denota que la empresa tiene
totalmente definida su cartera de servicios y que se los da a conocer, dando opciones a
sus clientes, brindando seguridad y confianza a los clientes. La preparacion y variedad
de servicios, son fortalezas que deben utilizarse para establecer estrategias que

mejoren la gestion de ventas y respalden la calidad y el precio de la marca.

Analisis y Conclusion - Pregunta # 2:

La percepcidn que tienen los diferentes entrevistados con respecto a Diconhisa y su
actividad en el area de sistemas contra incendios, es que la empresa ofrece servicios de
calidad, garantizados; sin embargo, un comdn denominador es que se proyecta como
una empresa joven, lo cual puede afectar a la imagen, ya que el concepto que esta
transmitiendo es de inexperiencia, aunque este no sea la verdad. Por ello Diconhisa,
debe dejar a un lado el concepto de “empresa joven” o “poco tiempo en el mercado”;
se debe crear un nuevo concepto de marca basado en lo que representa el servicio para
sus clientes actuales, es decir; solidez, solvencia, experiencia, estrategia y efectividad

en la ejecucion de este tipo de proyectos.

Analisis y Conclusion - Pregunta # 3:
No existe una relacion entre los servicios que brindan y la imagen que proyectan
como marca, debido a que el servicio es muy bueno, el cual se refleja en la

significativa cartera de clientes en quienes la magnitud de los proyectos ejecutados
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representa su mas importante carta de presentacion, pero eso no se percibe cuando se
conoce a Diconhisa, en una primera impresion. No obstante, esto cambia cuando ya
sus clientes hacen la contratacion del servicio, por lo que se concluye que la marca
estd manejando 2 mensajes, dependiendo de la situacion, debido a que la empresa se
ha preocupado por la calidad en el servicio y ha dejado a un lado el generar un capital
de imagen corporativa o niveles de incremento del share en este mercado. Por ello lo
correcto debe ser transmitir un mismo mensaje, que impacte al cliente antes, durante y

después de la contratacion.

Analisis y Conclusion - Pregunta # 4:

En cuanto a los factores que le hacen falta a la marca Diconhisa, los entrevistados
coincidieron, que a la marca le hace falta un cambio de imagen, al igual que incorporar
estrategias de Marketing que fortalezcan a la marca, es decir; la empresa necesita
refrescar y reinventar su marca, reforzar la imagen de Diconhisa a través de una linea
grafica atractiva y moderna que refleje profesionalismo e incorporar actividades
comunicacionales que transmitan de forma clara los servicios que ofrecen a sus grupo

objetivo.

Anélisis y Conclusion - Pregunta # 5:

Actualmente Diconhisa no cuenta con un plan basado en estrategias de marketing,
que puedan implementar para su giro de negocio, ni cuenta con personal capacitado en
esta area, por tal sus estrategias de posicionamiento para incrementar ventas y ganar
mercado, son empiricas y por ende con un enfoque que no es el correcto, ocasionando
el bajo reconocimiento, por tal los cambios que necesita Diconhisa en cuanto su

imagen debe partir por mejorar su logotipo por uno maés atractivo, y que comunique el
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profesionalismo de la empresa, debe renovar su material promocional y Brochure de la
empresa, se debe centrar al equipo de trabajo y los servicios bajo el mismo concepto

de imagen e identidad visual sélida.

Analisis y Conclusion - Pregunta # 6:

En la entrevista se pudo evidenciar, que la empresa, Diconhisa, ha superado al
logotipo que mantiene actualmente en el mercado, ya que el mismo, actualmente no
denota profesionalismo y el mensaje que transmite al publico en general especialmente
al Grupo objetivo es confuso, sin embargo los entrevistados coinciden en que debe
conservarse los colores. Por tal motivo, se debe trabajar en el redisefio del logotipo,

que represente solidez y excelencia en la ejecucion del servicio.

Analisis y Conclusién - Pregunta # 7:

Se ha analizado que la marca Diconhisa, no cuenta con un plan comunicacional ni
promocional, ya que los resultados de las entrevistas demuestran que los Unicos
medios que utilizan para darse a conocer en el mercado; son la prensa y las paginas
amarillas de Edina. En cuanto a las actividades, no han creado o participado en alguna,
sin embargo estan conscientes que estas actividades les permitiran activar a la marca y
conocer clientes potenciales. Por lo que es necesario disefiar estrategias promocionales
que impulse y difundan lo que es y hace la marca, permitiendo nuevas oportunidades

de negocio.

Analisis y Conclusion - Pregunta # 8:
La imagen y la identidad visual que tiene Diconhisa en la actualidad es confusa,

causando un bajo reconocimiento y limitadas oportunidades de negocios, esto de
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acuerdo a las respuestas de los entrevistados, por lo que se concluye que la Imagen que
mantiene en este momento no atrae al cliente, lo que mantiene a la marca es el servicio
pero esto se percibe al momento de la contratacion. Se debe disefiar estrategias de
posicionamiento que potencialicen a la marca y genere interés en el Grupo Objetivo,
adicional se debe aprovechar que la calidad del servicio es una de las fortalezas de

Diconhisa y respaldan el valor de su trabajo.

Analisis y Conclusion - Pregunta # 9:

La relacion que existe con los clientes desde sus diferentes aristas, es bastante
buena, y se comprobo con la calificacidn que recibio que fue de 4, en una escalade 1 a
5, los entrevistados afirman que el equipo de trabajo oferta un servicio cordial y se

demuestra la experiencia y conocimiento en el area de prevencion de incendios.

Analisis y Conclusién - Pregunta # 10:

Mediante la aplicacion de una técnica proyectiva, se logré determinar qué
cualidades o caracteristicas proyecta Diconhisa, para esta pregunta se pidié a los
entrevistados que indiquen con que animal se asocia la marca, con el fin de detectar y
facilitar la expresion de lo que realmente siente y percibe de la marca. Donde ciertos
entrevistados coincidieron en que Diconhisa se encuentra en un proceso de cambio y
de transformacién, una empresa que refleja independencia, agilidad y rapidez lo cual
se atribuye al servicio, también se menciono que tiene la capacidad de abrirse camino
por si sola, en conclusion es una empresa que se encuentra en desarrollo pero tiene
cualidades positivas, lo que indica que la marca no tiene por qué desaparecer 0 morir,

es decir es una marca con potencial para ser lider en el mercado.
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Analisis y Conclusion - Pregunta # 11:

De acuerdo a los resultados obtenidos por los entrevistados, existen diferentes
elementos que hacen que una marca sea positiva en el mercado, pero las cualidades
que resaltaron en la investigacion son las siguientes: Fiabilidad, es decir generar
confianza, credibilidad y seguridad, seguido por la calidad y efectividad del producto o
servicio y finalmente, los entrevistados concordaron que todas estas caracteristicas

deben ser comunicadas de forma estratégica generando vinculos emocionales.

Analisis y Conclusién - Pregunta # 12:

El posicionamiento, representa el lugar especial que ocupa una marca 0 empresa en
el mercado y en la mente del consumidor, por tal una marca correctamente
posicionada, tiene mayor reconocimiento lo cual es una ventaja competitiva, sin
embargo algunas empresas consideran que el posicionamiento se alcanza después de
10 afios en el mercado y que antes de esto no puede ser posible. Los resultados de la
investigacion indican que generalmente las empresas que alcanzan el posicionamiento
tienen en el mercado entre 7 y 10 afios, sin embargo también aclaran que no es una
verdad absoluta, ya que productos o marca nuevas que se lanzan al mercado logran
posicionar en poco tiempo, debido a que son marcas de moda y crean un vinculo
emocional con su grupo objetivo, lo cual lleva a la conclusion de que el tiempo de una
empresa para lograr posicionarse es relativo, el mismo dependera de las estrategias de
posicionamiento que utilice la empresa tengan un correcto enfoque y sea un trabajo

constante.
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Analisis y Conclusion - Pregunta # 13:

Parte de los objetivos de una organizacion es convertirse en una empresa de
prestigio, por ello durante esta etapa de la investigacion fue necesario determinar que
caracteristicas debe tener una marca para que sea considerada prestigiosa por el Grupo
Objetivo y pablico en general, y los entrevistados aclararon que debe ofrecer calidad y
garantia, demostrar experiencia y conocimiento, orientarse a satisfacer al cliente en
todo momento, es decir, el prestigio de las empresas se visualiza cuando se proyecta

seguridad, experticia y se genera un plus o valor agregado que satisfaga a su cliente.
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3.6.3 Andlisis e interpretacion de los Resultados de la Encuesta.

1. ¢En esta empresa se considera importante que exista un Sistema de prevencion

y deteccion de Incendios?

Tabla 8: Importancia de un Sistema de prevencion y Deteccion de Incendios

Descripcion Frecuencia %
Muy importante 216 64.09%
Importante 74 21.96%
Moderadamente importante 42 12.46%
Poco importante 5 1.48%
No es importante 0 0.00%
TOTAL 337 100.00%

Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado
por: Autora del estudio

Importancia de un Sistema de prevencion y Deteccidn de
Incendios

0
12% 2% 0% Muy importante
W Importante

B Moderadamente
importante

22%

B Poco importante

64%

No es importante

Figura 5: Importancia de un Sistema de prevencion y Deteccién de Incendios.
Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado por:

Autora del estudio.
El 64% de las empresas en la ciudad de Guayaquil, consideran que la
implementacion de un Sistemas de Prevencion y Deteccion de incendios es muy
importante, seguido por un 22% de la muestra, esto por la magnitud de sus negocios y la

cantidad de empleados que laboran en los mismos, lo cual es una gran oportunidad para
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Diconhisa, ya que el servicio que oferta tiene la importancia suficiente en el mercado;

dando como resultado una gran apertura a nuevas negociaciones y desarrollo de
Servicios.
2. De los siguientes items ¢ con que frecuencia usted contrata estos servicios?

Tabla 9: Frecuencia con la que se contratan nuevas implementaciones.

Nuevas Implementaciones

Descripcion Frecuencia %
Cada 3 meses 16 4,75%
Cada 6 meses 105 31,16%
Anual 216 64,09%
TOTAL 337 100,00%

Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado
por: Autora del estudio.

Frecuencia con la que se contratan nuevas
implementaciones

3%

V

B Cada 3 meses
31%

Cada 6 meses

B Anual

Figura 6: Frecuencia con la que se contratan nuevas implementaciones.
Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado

por: Autora del estudio.
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Tabla 10: Frecuencia con la que se contrata el Mantenimiento de Equipos.

Mantenimiento de Equipos

Descripcion Frecuencia %
Cada 3 meses 58 17,21%
Cada 6 meses 180 53,41%
Anual 99 29,38%
TOTAL 337 100,00%

Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado
por: Autora del estudio.

Frecuencia con la que se contrata el Mantenimiento
de Equipos

17%

B Cada 3 meses

Cada 6 meses

Figura 7: Frecuencia con la que se contrata el Mantenimiento de Equipos.
Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado
por:  Autora del estudio.

Los resultados obtenidos demuestran que el 64% de las empresas encuestadas,
generalmente realizan nuevas implementacion una vez al afio, este resultado se debe a
que los proyectos nuevos; demandan mas tiempo y dinero, adicional también dependen
de los cambios que reciban del Cuerpo de Bomberos de Guayaquil, para sus permisos
de funcionamiento, sin embargo el 31%, 105 de 337 empresas encuestadas lo realiza

cada 6 meses.

Por otro lado, el 54% de los encuestados realizan el mantenimiento de equipos o
implementaciones de este tipo cada 6 meses, seguido por el 29% una vez al afio y el

17% cada tres meses. Los resultados logrados permiten evidenciar que Diconhisa tiene
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una gran oportunidad de negocio y que debe desarrollar estrategias de marketing que
comuniquen y potencialicen el servicio de mantenimiento que brindan a las empresas de

la ciudad de Guayaquil y asi lograr incrementar las ventas.

3. ¢Por qué medio de comunicacion se enterd acerca de la empresa con la que

contraté el servicio?

Tabla 11: Medios de Comunicacion donde se entero6 de la empresa de prevencion y
deteccion de incendios.

Descripcion Frecuencia %

Visita de un asesor 97 28,78%
Amigos, contactos, r,eferenuas 76 22 55%
proveedores en comdn

Periddico 51 15,13%
Internet 51 15,13%
Otros: 21 6,23%
Mailing 18 5,34%
Revista 16 4,75%
Radio 7 2,08%
Television 0 0,00%

TOTAL 337 100,00%

Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado por:
Autora del estudio.

Medios de Comunicacion donde se entero de la
empresa de prevencion y deteccion de incendios

Televisién

Radio

Revista

Mailing

Otros:
15,13%
15,13%

22,55%
28,78%

Internet
Periddico
Amigos, contactos, referencias...

Visita de un asesor

Figura 8: Medios de Comunicacion donde se enterd de la empresa de prevencion y deteccién de

incendios.
Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado por:

Autora del estudio.
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El 28,78% de los encuestados han conocido o visto publicidad sobre Sistemas contra
incendios a través de la visitas de asesores comerciales de estas empresas, el 22,55% por
referencias de contactos, amigos o proveedores en comun, seguido por el 15,13% tanto
para periddico e internet y en menor porcentaje se observa el Mailing, Revista, Radio,
Television y otros. Los resultados demuestran que la mayoria de las empresas que
ofertan Sistemas contra incendios; no utilizan medios publicitarios de mayor impacto,
por el contrario su gestion comercial es basica, esto se debe a que las empresas de esta
area consideran que es un servicio dificil de comercializar y se basan en el

convencimiento de un asesor o de las referencias de otros clientes.

4. Defina en una sola palabra ¢(Qué percepcion tiene de la marca con la que

contraté el servicio?

Tabla 12: Percepcion de la marca con la que contrato el servicio.

Descripcion Frecuencia %
Garantia 4 1,19%
Solida 9 2,67%
Compromiso 7 2,08%
Servicial 3 0,89%
Capacidad de respuesta 12 3,56%
Eficiencia 45 13,35%
Excelencia 5 1,48%
Experiencia 57 16,91%
Especialistas 14 4,15%
Profesionalismo 81 24,04%
Confianza 21 6,23%
Seguridad 79 23,44%

TOAL 337 100,00%

Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016).
Elaborado por: Autora del estudio.
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Percepcion de la marca con la que contratd el servicio

Seguridad 23,44%
. Seguridad
0
Confianza 6,23% 29.67%
Profesionalismo 24,04% |
Especialistas Profesionalismo
28,19%
Experiencia 16,91%
Excelencia Experiencia
18,39%
Eficiencia 13,35%
] Eficiencia
Capacidad de respuesta 17.80%

Servicial
Compromiso
Solida

Garantia

Figura 9: Percepcion de la marca con la que contraté el servicio.
Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado por:
Autora del estudio.

El 23,44% percibe a las marcas contratadas;, como empresas que proyectan
Seguridad y el 24,04% Profesionalismo, seguido por un 16,91% que indica que lo que
visualizan es su experiencia, un 13,35% identifica la Eficiencia, y en menor porcentaje
se evidencia percepciones como el Compromiso con un 2,08%, empresa Solida con un
2,67% y Garantia con el 1,19%. Vale mencionar que los encuestados mencionaron otras
caracteristicas las cuales son parte de las cuatro cualidades de mayor porcentaje, como

se observa por la relacion de colores en la Figura 9.

En resumen, mas de la mitad del Grupo Objetivo contrata servicios de prevencion y
deteccidon de Incendios, con empresas que proyectan Seguridad y Profesionalismo,
cualidades que debe adoptar Diconhisa en su nueva imagen y considerar dentro de la

propuesta.
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5. De las siguientes cualidades que le voy a mencionar, por favor elija ¢cual
considera que es la mas importante y que debe reflejar una empresa de

prevencion y deteccion de incendios?

Tabla 13: Cualidades que debe reflejar una empresa de prevencion y deteccion de

incendios.
Descripcion Frecuencia %

Fiabil!dad: Confianza, credibilidad y 152 45,10%
Seguridad

Profesionalismo - Conocimiento 72 21,36%
Experiencia — Trayectoria 53 15,73%
Solidez - Solvencia 14 4,15%
Efectividad 39 11,57%
Otros 7 2,08%

TOTAL 337 100,00%

Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado por:
Autora del estudio.

Cualidades que debe reflejar una empresa de prevencion y
deteccion de incendios
45,10%
21,36%
15,73%
11,57%
: L
Fiabilidad: Profesionalismo Experiencia — Solidez - Efectividad Otros
Confianza, - Conocimiento Trayectoria Solvencia
credibilidad y
Seguridad

Figura 10: Cualidades que debe reflejar una empresa de prevencion y deteccion de incendios.
Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado por:
Autora del estudio.
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El 45,10%, es decir; 152 de cada 337 encuestados indican que la cualidad mas
importante que buscan al contratar el servicio de sistemas contra incendios es
Fiabilidad, lo que involucra: confianza, credibilidad y seguridad, seguido con un
21,36% que buscan Profesionalismo - Conocimiento y el 15,73% prefieren que las
empresas reflejen Experiencia — Trayectoria. En conclusion el Grupo Objetivo prefiere
contratar empresas que brinden tranquilidad, ya que al tener credibilidad el cliente

confia y a su vez se siente seguro del servicio ofertado.

6. Pensando en relacion al siguiente logotipo, ¢(Qué ideas, sentimientos o

pensamiento le transmite?

DiCONHISAE

Tabla 14: Ideas, sentimientos o pensamientos que transmite la Marca.

Descripcion Frecuencia %

Joven en el mercado 20 5,93%
No me agrada 18 5,34%
Prevencion de Incendios 30 8,90%
Empresa de Mantenimiento 40 11,87%
Empresa de Plomeria 53 15,73%
Construccion 64 18,99%
Ferreteria 112 33,23%

TOTAL 337 100,00%

Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016).
Elaborado por: Autora del estudio.
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Ideas, sentimientos o pensamientos que transmite la
Marca

Ferreteria 33,23%

Construccion 18,99%

Empresa de Plomeria 15,73%

Empresa de
Mantenimiento

11,87%

Prevencion de

Incendios 8,90%

No me agrada

5,34%

Joven en el mercado 5,93%

Figura 11: Ideas, sentimientos 0 pensamientos que transmite la Marca.
Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado
por: Autora del estudio.

Se observa gue el logotipo actual de Diconhisa, tiene una percepcién equivocada de
lo que realmente es, ya que el 33,23% de los clientes potenciales y actuales, es decir la
tercera parte del mercado objetivo visualiza a la marca como una Ferreteria, el 18,99%
como una empresa de construccién, el 15,73% percibe una empresa de plomeria y
solamente la onceava parte de 337 encuestas, es decir el 8,90% tiene la percepcién de
Prevencién de Incendios, siendo muy baja su asociacion, por ello el logotipo debe

cambiarse por un disefio que trasmita el mensaje correcto.



7. Del siguiente logotipo que le voy a presentar, ¢Coémo lo valoraria en una escala

de 1 a5 (Donde 1 es menor y 5 es mayor)?, considere los siguientes aspectos

Tabla 15: Valoracion del logotipo de Diconhisa segun su Atractivo.

Atractivo
Puntuacion Frecuencia %
5 12 3,56%
4 39 11,57%
3 74 21,96%
2 102 30,27%
1 110 32,64%
TOTAL 337 100,00%

Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado
por: Autora del estudio.

Valoracion del logotipo de Diconhisa segiin su ATRACTIVO

-

] ) 32.64%
- ) 3D27%
el 21.96%
S 11,57%

- 3.56%

B b b

Lh

Figura 12: Valoracidn del logotipo de Diconhisa segun su Atractivo.
Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado por:
Autora del estudio.

Se observa que la mayoria de encuestados estimaron el atractivo del logotipo de
Diconhisa, con las valoraciones mas bajas, donde la tercera parte de la muestra,
representada con el 32,64% le dio la calificacion de 1, lo que indica que el atractivo es
muy malo, seguido por el 30,27% que lo califica con 2, es decir que se percibe como
malo y solo un 3,56% le dio la calificacién de 5, la cual hace referencia a que el
atractivo que genera es muy bueno. En conclusion el logotipo actual debe ser cambiado
ya gue no tiene impacto visual en el mercado objetivo y se corrobora que no transmite el

mensaje correcto.
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Tabla 16: Valoraciéon del logotipo de Diconhisa segun su Relacion con Sistemas
Contra Incendios.

Se relaciona con sistemas contra incendios

Puntuacion Frecuencia %
5 7 2,08%
4 30 8,90%
3 60 17,80%
2 90 26,71%
1 150 44 51%
TOTAL 337 100,00%

Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado por:
Autora del estudio.

Valoracion del logotipo de Diconhisa segiin su RELACION
CON SISTEMAS CONTRA INSENDIOS

| 26.71% 44,51%

17,80%
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Figura 13: Valoracion del logotipo de Diconhisa segun su Relacidn con Sistemas Contra Incendios.
Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado por: Autora
del estudio.

Se observa que el logotipo de Diconhisa, carece de asociacion con los Sistemas
contra Incendios, ya que el 44,51% le dio la menor calificacién la cual es de 1, lo que
significa que la asociacion para casi la mitad de encuestados es Inexistente, seguido por
el 26,71% que consideran que su correlacion es Poca, el 17,80% de los encuestados
estimd la relacion con 3, lo cual es regular y solamente el 2,08%; es decir, ni 10

encuestados consideran que si existe una relacion.

Debido a que casi la mitad de las 337 empresas encuestadas, coincidieron que el

logotipo actual de Diconhisa no se relaciona, se confirma que se debe trabajar en una
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propuesta de un nuevo logotipo que sea atractivo para el grupo objetivo y se relacione

con la actividad de la marca.

Tabla 17: Valoracién del logotipo de Diconhisa segun el Rechazo que Produce.

Produce Rechazo

Puntuacion Frecuencia %
5 92 27,30%
4 81 24,04%
3 108 32,05%
2 44 13,06%
1 12 3,56%
TOTAL 337 100,00%

Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado por:
Autora del estudio.

Valoracion del logotipo de Diconhisa segun el
RECHAZO QUE PRODUCE

32,05%

27,30% 24,04%

13,06%

Figura 14: Valoracion del logotipo de Diconhisa segun el Rechazo que Produce.
Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado por: Autora
del estudio.

Se observa que el 32,05% calificé al logotipo de Diconhisa segun el rechazo que
produce con 3, lo que significa que el nivel de desagrado es Regular, seguido por el
27,30% y 24,04% de encuestados calificaron con la puntacion mas alta el rechazo que
produce el logotipo, y solamente el 3,56%; calificd con la menor puntacion, que es 1, lo
que es igual a que no produce algin tipo de enojo o resistencia. En conclusion el

logotipo actual, esta generando confusion al grupo objetivo, debido a que el grupo
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objetivo no considera que el logotipo actual produzca rechazo, pero si se evidencia que
no se identifica correctamente la actividad de Diconhisa, es decir se estd enviando un

mensaje equivocado a los clientes.
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8. Marque con una X el nivel de importancia que representa cada uno de los

componentes que crean una buena Imagen de Marca

Tabla 18: Nivel de importancia que representan los componentes de la Imagen de

Marca.
Descrincion Muy Importante Moderadamente Poco Noes
rp Importante P importante importante importante

Logotipo v Slogan 32,82% 36,80% 10.39% 0,00% 0.00% 100,00%
Personal capacitado 77.45% 19.88% 2.67% 0,00% 0.00% 100,00%
Brochure: folletos, tarjetas de

presentacion, papeleria, etc. 43.03% 32.03% 22.55% 1.48% 0.89% 100,00%
Manual de Imagen Corporativa 38.28% 34.42% 16.91% 7.42% 2.97% 100,00%

Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016).

Elaborado por:  Autora del estudio.
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; 2,97%

wd 7,42%

Manual de Imagen Corporativa |l 16,91%

34,42%
38,28%

Brochure: folletos, tarjetas de = No es importante
presentacion, papeleria, etc P
43 03% Poco importante
Moderadamente importante
8883’ = Importante
0

Personal capacitado é,67% = Muy Importante
19,88%

77,45%

Logotipo y Slogan 10,39%

36,80%
52,82%

Figura 15: Nivel de importancia que representa el Logotipo y Slogan para una Marca.
Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016).
Elaborado por: Autora del estudio.

Se observa que 77,45%; es decir, 261 de cada 337 empresas encuestadas,
consideran al Personal Capacitado, uno de los componentes mas importantes para
fortalecer la Imagen de Marca, asi mismo; el 52,82% es decir, més de 178 empresas
consideran que un buen logotipo y Slogan son muy importantes, al igual que el brochure
y papeleria en un 43,03%, ya que son parte de la identificacion visual de la compafiia y
lo que recordara el cliente y el publico en general, en el caso del Manual de Imagen
Corporativa, el 71.92% (sumatoria de 38,28% y 34,22%) ubican a este componente
como Importante para la imagen de una marca, ya que en el mismo se describe y explica
como se la debe utilizar. En conclusion la Propuesta para Diconhisa debe incluir estos
elementos, ya que aportan al fortalecimiento de la Imagen y generan impacto en el
grupo objetivo.
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9. Mencione en orden de importancia, siendo 1 menos importante y 3 mas

importante, que elementos usted considera que aportan a una “Buena imagen

empresarial”

Tabla 19: Nivel de importancia de elementos que aportan a la Imagen Empresarial

Descrincion Frecuencia ~Mais importante  Frecuencia  Imporfante  Frecuencia M;z:r:f:;l::te
P Nivel 3 Nivel 3 Nivel 2 Nivel 2 Nivel1 P.
Nivel 1
Publicidad en Medios
83 2463% 173 5134% 81 24.04%
Agilidaden el servici
SHICICELEL servicto 03 6024% 7 23.44% 55 1632%
Actividades - Eventos
empresariales vinculados al
servicio 51 15,13% 85 2522% 201 59 64%
37 100,00% 337 100,00% 337 100,00%

Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado por:
Autora del estudio.

Nivel de importancia de elementos que aportan a la Imagen Empresarial

15,13%

25,22%
59,64%

51,34%

24,63% 24,04%

Mas importante Importante Moderadamente
Nivel 3 Nivel 2 Importante
Nivel 1

Actividades — Eventos empresariales vinculados al servicio
m Agilidad en el servicio
Publicidad en Medios

Figura 16: Nivel de importancia de elementos que aportan a la Imagen Empresarial.

Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado
por: Autora del estudio.
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Mas del 50% de las 337 empresas encuestadas, coinciden y consideran que los
elementos que aportan a una buena imagen empresarial; segin su nivel de importancia,
se ubican de la siguiente manera: El 60,24%, es decir; 203 de 337 empresas ubican a la
Agilidad en el servicio como la actividad Mas importante, seguido por el 51.34% que
indica que es la Publicidad en Medios y el 59,64% consideran que las Actividades -
eventos empresariales vinculados al servicios tienen un nivel moderado de importancia,
lo cual permite identificar y establecer el nivel de importancia que se debe dar a cada

actividad, al momento de disefiar las estrategias y tacticas para la propuesta.

10. De los siguientes Medios Publicitarios, ¢Cudl influye mas en usted o considera

gue es importante para dar a conocer los sistemas contra Incendios?

Tabla 20: Medios de Comunicacion que tiene mayor influencia en el Grupo Objetivo.

Descripcion Frecuencia %
Redes Sociales 16 4,75%
Television 7 2,08%
Radio 63 18,69%
Mailing 42 12,46%
Periddico 25 7,42%
Revista 143 42,43%
Internet 27 8,01%
Vallas publicitarias 5 1,48%
Otros 9 2,67%

TOTAL 337 100,00%

Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016).
Elaborado por: Autora del estudio.
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Medios de Comunicacion que tiene mayor influencia en el
Grupo Objetivo
Otros
Vallas publicitarias
Internet 8,01%
Revista |\ 42,43% )
Periddico H]:' 7,42%
Mailing 7|f 1 12,46%
Radio 7IL ] 18,69%
Television | 2,08%
Redes Sociales | 4,75%

Figura 17: Medios de Comunicacion que tiene mayor influencia en el Grupo Objetivo.
Fuente: Encuestas aplicadas a empresas medianas y grandes de Guayaquil (2016). Elaborado por:
Autora del estudio.

La investigacion demuestra que son 3 medios de comunicacion, que tienen mayor
influencia en el Grupo Objetivo, donde se observa que el 42,43%, es decir 143 de 337
empresas encuestadas consideran que las publicaciones en Revistas tienen mayor
influencia, seguido por la Radio con un 18,69%, y también el Mailing con un 12,46%.
Existen otros medios seleccionados por los 337 encuestados, que tienen menor
influencia; representados con un 26%, menos de la tercera parte, los mismos que
corresponden a Periddico, Television, Redes Sociales, Internet, Vallas Publicitarias, con
lo que se evidencia que los encuestados consideran que no son medios para que se

publiciten los Servicios Contra Incendios.
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3.7 Analisis e Interpretacion de los Resultados de la Investigacion

Luego de la revision, de los resultados obtenidos, en la investigacion realizada al
personal interno de DICONHISA, Proveedores, y Grupo Obijetivo, se ha logrado
identificar que las fortalezas de la empresa son el conocimiento y experiencia del
personal, ya que desde el Propietario como los colaboradores se encuentran altamente
capacitados, a lo que se suma las diferentes certificaciones en el area que posee la
compafiia; lo cual es perfecto para el correcto desarrollo del negocio, al igual que su
cartera de clientes, en quienes la magnitud de los proyectos ejecutados representa su
mas importante carta de presentacion, adicional que la misma esta compuesta por

compafiias medianas y grandes de mucho prestigio en el pais.

Sin embargo el estudio de mercado, demuestra que no existe capital de imagen o
niveles de incremento del “share” en este mercado; debido al tipo de negocio no se
considerd importante en sus inicios, adicional los componentes de la Imagen de Marca
gue maneja actualmente, como el logotipo, slogan, brochure, material promocional,
publicidad entre otros, los encuestados consideran que no proyectan lo que es la
empresa; lo cual causa el bajo reconocimiento que tiene Diconhisa en el mercado. Asi
mismo en las entrevistas a profundidad se pudo confirmar que el problema que presenta
la empresa es que no logra incrementar su participacion en el mercado y por ello su
reconocimiento es minimo, debido a que la empresa no cuenta con una planificacion ni
disefio de Estrategias de Marketing que se enfoquen en el posicionamiento de la

empresa y a incrementar las ventas.

Se pudo detectar como oportunidades, la escasez de empresas de seguridad contra

incendios en el mercado y la Ley de Defensa contra Incendios, exige que todas las
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empresas 0 negocios deben obtener el permiso de funcionamiento del cuerpo de
Bomberos, motivo por el cual las empresas se ven en la obligacion de contratar a
compafiias de este tipo para nuevas implementaciones que hayan sido solicitadas por el
Benemérito Cuerpo de Bomberos o para el mantenimiento de los equipos ya existentes,
convirtiéndose esta normativa en una oportunidad de incrementar las ventas, por ello se
debe trabajar en estrategias de marketing que le permitan a Diconhisa fortalecer la
imagen de la marca, logrando posicionarse y a su vez incrementar la participacion en el

mercado guayaquilefio.

Por lo tanto, se debe disefar estrategias de Marketing, que tengan como enfoque
refrescar la marca actual, logrando una identificacion visual por parte del Grupo
Obijetivo y el publico en general, por lo que se debe mejorar el logotipo, slogan,
articulos promocionales y brochure; al igual se plantearan estrategias comunicacionales
para difundir la labor de Diconhisa utilizando medios de comunicacion que tienen

mayor influencia en el segmento de acuerdo a los resultados del estudio realizado.

Por lo antes mencionado, el fortalecimiento de la Imagen de Diconhisa, se basara en
estrategias de Marketing que permitan lograr que la marca se ubique entre las 3
primeras opciones de empresas que ofertan sistemas contra incendios en el 30% del

Grupo Objetivo.
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Capitulo 4: La Propuesta

4.1 Titulo de la Propuesta
Estrategias de Marketing como herramienta para el fortalecimiento de la Imagen de la

Marca Diconhisa, en la ciudad de Guayaquil.

4.2 Justificacion de la Propuesta

El desarrollo de la presente Propuesta, tiene como objetivo fundamental conseguir que
la Marca Diconhisa, logre posicionarse de manera positiva y atractiva en el mercado de
prevencion de incendios en la ciudad de Guayaquil, objetivo que seré alcanzado cuando la
Imagen de Marca de Diconhisa se encuentre fortalecida y potencializada. Adicional esta
propuesta también permitira el mejoramiento de los niveles de ventas en la empresa, asi

como la captacion de nuevos clientes 0 mercados.

Sin embargo, para que Diconhisa alcance los objetivos planteados, y se convierta en
una organizacion capaz de competir a la par con empresas de mayor trayectoria y ya
posicionadas en el mercado de Prevencion de Incendios; es necesario trabajar en el
desarrollo y disefio de Estrategias de Marketing, que se encuentre correctamente

canalizadas y enfocadas a este fin.

Por otra parte, vale mencionar la propuesta en mencion es viable, debido a que la
misma cuenta con el apoyo total del Gerente General de Diconhisa y accionistas del
Grupo Drouet, debido a que la propuesta servira y aportard en la construccion de un

nuevo modelo de negocio visto desde el area de Marketing y Publicidad.
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Para finalizar, el analisis de toda la problematica de la empresa y de la investigacion, ha
permitido identificar que la principal justificacion de la propuesta con la cual se esta
trabajando, se origina en Diconhisa; ya que no existen referencias de haber disefiado e
implementado planes de Marketing, campafias de activacion de marca, actividades
comunicacionales o publicitarias, antes propuestas; para lograr el fortalecimiento de la

Imagen de la Marca Diconhisa.

Es necesario recordar que el principal beneficiario de la investigacion y del disefio de la
propuesta es Diconhisa, ya que da a conocer el camino que debe seguir y ensefia como
lograr la posicion empresarial que quiere alcanzar, ya que la propuesta tiene como fin
encaminar correctamente las acciones comerciales para que atraigan a los clientes que se

encuentren interesados a la actividad que realiza Diconhisa.

4.3 Objetivo General de la Propuesta
Disefar estrategias de marketing que permitan el fortalecimiento de la imagen de la
marca DICONHISA para el incremento de las ventas, en la ciudad de Guayaquil para el

afo 2016.

4.4 Objetivos Especificos de la Propuesta
- Reforzar la imagen de la marca Diconhisa a través de una linea gréfica
moderna que transmita excelencia en ejecucion y comunique de forma clara los

servicios que ofrece.
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- Estimular a clientes actuales y potenciales para que requieran de los diferentes
servicios de la Marca Diconhisa, mediante actividades comunicacionales y

publicitarias que proyecten una buena imagen empresarial.

- Lograr que Diconhisa esté entre las primeras 3 opciones de empresas que

ofertan sistemas contra incendios en el 30% del Grupo Objetivo.

- Maximizar el “Share” de mercado y su nivel de ventas para que se posicione
Diconhisa como una Marca competitiva de servicios de prevencion y deteccion de

incendios.

4.5 Listado de contenidos y Flujo de propuesta
Listado de Contenidos:

4.5.1 Antecedentes.

452 Mision.

453 Vision.

4.5.4 Alcance.

455 Determinacion de Matriz FODA.

456 Relacion Matriz FODA y Estrategias de Marketing.
4.5.7 Vision Estratégica de Marketing para Diconhisa.
4.5.8 Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter.

45.9 Determinacion de Objetivos.

4.5.10 Desarrollo de Estrategias de Marketing.

4.5.11 Planificacion y Disefio de Programa de Accion.
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4.5.12 Presupuesto y Cronograma de actividades.
— Proyeccidn de Ingresos / Ventas
— Compras y Costos de Produccion
— Gastos Administrativos
— Gastos d Ventas
— Estado de Pérdidas y Ganancias
— Inversién y Financiamiento
— Flujo de Caja Proyectado
4.5.13 Planificacion Financiera.
4.5.14 Determinacion de Indicadores Financieros.
— Determinacion de Periodo de Payback

4.5.15 Modelo de Evaluacién de la Propuesta.

Flujo de la Propuesta:

& I Antecedentes
Modelo_@e Matriz FODA
Evaluacion

Planificacion l

Financiera
VAN - TIR

W

Determinacion
de Obijetivos

Planificaciony
Disefio de Plan
de Accion

Estrategias de

' Desarrollo de
Marketing

Figura 18: Flujo de la Propuesta.
Fuente: Autora del Estudio.
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4.6 Desarrollo de la Propuesta
4.6.1 Antecedentes
Diconhisa, es una de las compairiias, que pertenece a un conglomerado de empresas
del GRUPO DROUET, es una pyme que se especializa en el area de Sistemas de
Prevencién y Deteccion de Incendios, nace en el 2012, y aunque es una empresa joven
en el mercado guayaquilefio, el servicio que ofrece es una necesidad para las empresas,

en cuanto a los permisos de funcionamiento y seguridad del pablico en General.

Con el analisis de la situacion actual, se pudo identificar algunas debilidades que
posee Diconhisa, entre ellas se encuentra la falta de planificacion y desarrollo de
estrategias de Marketing, actualmente la empresa carece de conocimiento en lo que
respecta al area de Marketing; por tal motivo la forma de aplicar estrategias
comunicacionales y publicitarias se estd realizando de una forma errada y no se
proyecta la visién empresarial, provocando que la Imagen de la Marca sea poco

reconocida, y a su vez impidiendo el incremento de las ventas de la empresa.

El mercado de las compafiias que ofrecen servicios especializados de la construccion
ha crecido en el pais a la par del abrumador crecimiento del area de la Seguridad contra
Incendios; y se debe a las obras y desarrollo urbanistico y comercial de las grandes
ciudades. Sumado a esto, existe una importante variable a considerar y es la
obligatoriedad, exigencia y reglamentacion que se aplica en las construcciones por parte
de las entidades municipales, de bomberos y gubernamentales para otorgar los permisos
de funcionamiento y construccion de las grandes edificaciones y comercios. La
actividad de Diconhisa, esta compuesta por estas dos aristas como los son: la Seguridad

y la Construccion, lo que permite a la empresa, tener un alto potencial de crecimiento
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con clientes de empresas medianas y grandes, que requieren de desarrollo e

implementacidn de proyectos de este tipo.

4.6.2 Mision
Brindar un servicio profesional, con altos estandares de calidad en las diferentes
areas de seguridad y prevencién contra incendios, regido de las principales normas y

estandares nacionales e internacionales para la satisfaccion de nuestros clientes.

4.6.3 Vision
En el 2019, ser la compafiia lider del mercado nacional en disefio, construccion e
implementacion de Sistemas contra Incendios, manteniendo la eficiencia, calidad y

puntualidad que caracteriza la entrega de los proyectos.

4.6.4 Alcance

Para esta Propuesta se empleara como herramienta a las Estrategias de Marketing
para el fortalecimiento de la Imagen de marca Diconhisa, en la ciudad de Guayaquil.
Para lograr este fortalecimiento de la marca, se desarrollara estrategias de Penetracion
de Mercados y de Comunicacién; con el fin de incrementar las ventas atrayendo a
nuevos clientes, mejorar su posicionamiento, un alto fortalecimiento de la imagen y

fidelizacion de los clientes actuales de Diconhisa.
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4.6.5 Determinacién de Matriz FODA

Tabla 21: Matriz FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Personal con conocimientos en el
area de Prevencién y Deteccion de
Incendios

Cuenta con una importante cartera de
clientes en quienes la magnitud de
los proyectos ejecutados representan
su més importante carta de
presentacion. (Word of mouth)
Buena situacion y administracion
financiera.

Crecimiento del sector de la
construccion

Permiso de funcionamiento de las
empresas ligado a permiso de
prevencion de incendios.

Posibilidades de ampliar su cobertura
(Ley de Prevencion de incendios).

No hay productos o servicios
sustitutos.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Imagen pobre de la marca.

Falta de conocimientos en el area de
Marketing y publicidad.

Pocos asesores comerciales.

Incremento de impuestos en equipos
de Seguridad contra incendios.

Empresas ya posicionadas con mas
de 25 afios en el mercado.

Fuente: Autora del Estudio.
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4.6.6

Relacion entre la Matriz FODA vy las Estrategias de Marketing

Tabla 22: Matriz FODA y Estrategias de Marketing.

O-A

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES
O1: Crecimiento del sector de la
construccion.

0O2: Permiso de funcionamiento de
las empresas ligado a permiso de
prevencion de incendios.

03: Posibilidades de ampliar su
cobertura.

O4: No hay productos o servicios
sustitutos.

AMENAZAS:

Al: Incremento de impuestos en
equipos de Seguridad contra
incendios.

A2: Empresas ya posicionadas con
mas de 25 afios en el mercado.

FACTORES INTERNOS

D1: Imagen pobre de la marca.

DEBILIDADES

D2: Falta de conocimientos en el area de

il
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D3: Pocos asesores comerciales.

DO1: Generar un concepto
nuevo de la marca Diconhisa,
que represente una imagen
profesional, moderna y de
Seguridad contra incendios, a
través de elementos de
identificacion visual.

DO2: Materializar los
servicios que oferta Diconhisa
al Grupo Objetivo.

o ESTRATEGIAS FO|ESTRATEGIAS FA
D - (5]
—_ o]
© e S o B . . . - .
T2 goFE S |FOL1: Comunicar y difundir la | FAL: Utilizar medios
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DAL: Desarrollo de eventos
0 actividades vinculados al
servicio como ferias y
congresos, con las cuales se
dé a conocer los servicios de
la marca.

Fuente: Autora
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el Estu
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4.6.7 Vision Estratégica de Marketing para Diconhisa

Tabla 23: Vision Estratégica de Marketing de Diconhisa S. A.

« Fortalecimiento de la Imagen de la marca Diconhisa.

de comunicacion.

- Estrategias de Marketing: Estrategias de penetracion y Estrategias}
* Afio 2016. }

‘\
« Todos los colaboradores y directivos de Diconhisa.
‘\
» Mejorar el nivel de posicionamiento.
94 ° Incrementar las ventas.
¢Para que? 5,

» Guayaquil

Fuente: Autora del Estudio
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4.6.8 Andlisis de las cinco Fuerzas de Porter

AMENAZA DE INGRESO
DE PRODUCTOS
SUSTITUTOS

* No existen productos
sustitutos.

RIVALIDAD ENTRE :
PODER DE NEGOCIACION COMPETIDORES: PODER DE NEGOCIACION

CON LOS PROVEEDORES: S CON LOS COMPRADORES:
Tecoin *Garantfa en permisos de

o ¥ Imecanic Empresas Medianas y

y financiamiento. Grandes.

\ | \ *RTM

*Negociar forma de pago

AMENAZA ANTE NUEVOS |
COMPETIDORES:

*Microempresas
familiares.

* Personas Naturales.

Figura 19: Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter para Diconhisa.
Elaborado por: Autora del Estudio.

Amenaza de Nuevos Competidores:

El mercado de los Sistemas contra Incendios tiene una competencia fuerte, a pesar de
no existir muchas empresas dedicadas a esta actividad, sin embargo la amenaza latente
que tiene Diconhisa en este mercado o también denominados nuevos competidores, son
las microempresas familiares o personas naturales dedicadas en su mayoria a la venta de

extintores y el servicio de recargas.

Las microempresas 0 personas naturales suelen disfrazarse de empresas
especializadas en Sistemas de Prevencion y Deteccion de Incendios, al subcontratar

personal para realizar desde el disefio hasta la implementacion de estos servicios,
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permitiéndoles obtener como ventaja competitiva precios mas bajos, ya que reducen sus
costos de los sueldos y beneficios de los empleados que no tienen enrolados en la
empresa. Sin embargo a pesar de ser una amenaza, Diconhisa sabe que estos nuevos
competidores no cuentan con la preparacion suficiente para ofrecer un servicio de

calidad y con garantia.

Poder de Negociacion con los Proveedores:
Diconhisa es una empresa que ofrece una variedad de servicios, los cuales se
complementan con equipos provenientes de diferentes proveedores certificados en la

venta de equipos especializados en el area de la prevencion y deteccion de incendios.

La calidad de la marca Diconhisa, se debe en gran parte a los equipos con los que
trabaja, por este motivo es muy importante para la empresa, manejar buenas relaciones
comerciales con los proveedores que tiene, permitiéndole tener el poder de negociacion,
es decir; se ha logrado desarrollar mejores formas de pago y en ocasiones decidir el tipo
de financiamiento. Gracias al historial de Diconhisa ellos manejan un crédito de 30 y
hasta 60 dias, con proveedores que generalmente aceptan pagos de contado. Adicional
se obtienen los equipos para implementaciones de los diferentes sistemas contra
incendios, con crédito a un plazo que le permite a Diconhisa recuperar a tiempo lo que
ha invertido. También hay que mencionar que el 70% de los proveedores de la marca
son extranjeros y solo un 30% nacional. Al relacionarse con proveedores extranjeros
puede importar a menor costo los diferentes equipos que necesita y manejar mejores
precios, aunque en ocasiones los aranceles de la importacion encarece en algo el valor

del servicio.
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Poder de Negociacion con los compradores:

La marca Diconhisa, atiende al segmento de Empresas Medianas y Empresas
Grandes de diferentes sectores econdmicos. Vale mencionar que el 70% de ingresos se
obtiene de los sistemas de prevencion de incendios y de gabinetes contra incendios, ya
que son los servicios de mayor demanda por los clientes corporativos. Sin embargo el
Poder de negociacion se evidencia por la seguridad que ofrece con respecto a la
obtencion del permiso del Cuerpo de Bomberos (requisito basico para el
funcionamiento de las empresas), ya que Diconhisa se encuentra presente durante la
inspeccion del BCBG, y garantiza que la misma sea exitosa, por ello la marca se ha

caracterizado por la tranquilidad que ofrece a sus clientes.

Amenaza de Ingreso de Productos Sustitutos:

El mercado de la deteccidn y prevencion de incendios, los servicios y equipos con los
que se trabaja son especificos, poseen las mismas caracteristicas y deben cumplir
normas aprobados por el Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil o de las

diferentes ciudades del pais.

Este tipo de sistemas y equipos, cumplen la funcion de detectar un incendio y de
mitigar el mismo, por ello estan sujetos a normas internacionales estandarizadas, por tal
motivo no existen productos sustitutos, ya que no hay otro servicio que pueda cumplir
esta actividad. Para Diconhisa este punto es muy importante ya que sus clientes no
pueden buscar otros equipos u omitir partes en el disefio de todo un sistema contra
incendio, la decision de compra se basara en la diferenciacion que percibe el cliente al

momento de la negociacion.
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Rivalidad entre los competidores:

En la ciudad de Guayaquil, existen pocas empresas cuya actividad principal es la de
proveer servicios de deteccion y prevencion de incendios, sin embargo a pesar de que es
un grupo pequefio, la competencia directa tiene mas de 25 afios en el mercado
guayaquilefio. A traveés de las encuestas se pudo corroborar que los principales
competidores de Diconhisa son: TECOIN, IMECANIC, RTM INTERNACIONAL,
empresas que ya se encuentran posicionadas, sin embargo Diconhisa trabaja en la
diferenciacion del servicio y la propuesta esta disefiada para fortalecer la imagen que

tienen los clientes potenciales y actuales de la Marca Diconhisa.

4.6.9 Determinacion de Objetivos

- Reforzar la imagen de la marca Diconhisa a través de una linea gréfica
moderna que transmita excelencia en ejecucion y comunique de forma clara los

servicios que ofrece.

- Estimular a clientes actuales y potenciales para que requieran de los diferentes
servicios de la Marca Diconhisa, mediante actividades comunicacionales y

publicitarias, que proyecten una buena imagen empresarial.

- Lograr que Diconhisa esté entre las primeras 3 opciones de empresas que

ofertan sistemas contra incendios en el 30% del Grupo Objetivo.

- Maximizar el “Share” de mercado y su nivel de ventas para que se posicione
Diconhisa como una Marca competitiva de servicios de prevencion y deteccion de

incendios.
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4.6.10 Desarrollo de Estrategias de Marketing

Tabla 24: Relacion Objetivos de la propuesta y Estrategias de Marketing.

OBJETIVOS

ESTRATEGIAS

MIX DE MARKETING

Reforzar la imagen de la
marca Diconhisa a través de
una linea grafica moderna
que transmita excelencia en
gjecucion y comunique de
forma clara los servicios
que ofrece.

Generar un concepto nuevo de

la marca Diconhisa, que
represente una imagen
profesional, moderna y de

Seguridad contra incendios, a
través de elementos de
identificacion visual.

Marca
Producto

Materializar los servicios que
oferta Diconhisa al Grupo
Objetivo.

Evidencia Fisica

Estimular a clientes actuales

Generar valor al servicio y una

a conocer los servicios de la
marca.

y potenciales para que|pyena imagen empresarial a
requieran de los diferentes |través del  personal  de Personas
servicios de la Marca|Diconhisa.
Diconhisa, mediante - —
g Comunicar 'y difundir la
actmdgdes_ existencia de la  marca
comunicacionales Y| Diconhisa y sus servicios en Publicidad
publicitarias que proyecten | medios publicitarios de mayor Promocién
una buena Imagen | influencia para el Grupo
empresarial. Objetivo.
Utilizar medios digitales de
gran impacto para promocionar Publicidad
Lograr que Diconhisa esté los servicios de la marca. Promocion
entre las primeras 3
opciones de empresas que
ofertan  sistemas  contra|Desarrollo de — eventos o
incendios en el 30% del |3ctividades  vinculados al .
Grupo Objetivo. servicio como  ferias y Pubhc@a}d
congresos, con las cuales se dé Promocion

Maximizar el “Share” de
mercado y su nivel de
ventas para que se posicione
Diconhisa como una Marca
competitiva de servicios de
prevencion y deteccion de
incendios.

Plan de Accién

Marca / Producto
Evidencia Fisica
Personas
Publicidad / Promocién

Fuente: Autora del estudio
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4.6.11 Planificacion y Disefio de Plan de Accion

Estrategia de Marca
Generar un concepto nuevo de la marca Diconhisa, que represente una imagen
profesional, moderna y de Seguridad contra incendios, a través de elementos de

identificacion visual.

Tactica 1:

Desarrollo de un Manual de identidad de Marca para Diconhisa.

Descripcion:

El Manual de identidad de Marca, satisface el propdsito de fortalecimiento de la
Imagen de Diconhisa y asegurara la correcta aplicacion de los diferentes elementos
visuales que representan a una marca, con el fin de otorgar una imagen con

caracteristicas bien diferenciadas las cuales son reconocidas por el Grupo objetivo.

El Manual de identidad de marca, contard con elementos de identificacion visual
pero bajo un nuevo concepto, esta propuesta consiste en el disefio de un nuevo
logotipo, uso correcto e incorrecto del logotipo, uso de la tipografia, uso del color, el
logotipo y sus aplicaciones y elementos de comunicacion como: Hoja membretada,

sobres, tarjetas de presentacion, carpetas, credenciales.

- Todas las aplicaciones deben cumplirse de acuerdo a los lineamientos

establecidos en el Manual.
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- Los lineamientos del Manual, estdn dirigidos para quienes tienen la
responsabilidad del disefio y de la creacion de todo tipo de material grafico de

comunicacion.

Lugar: Guayaquil
Tono: Profesional, Seguridad y Casual
Responsable: Gerente Comercial

Duracion: 1 mes (Agosto 2016)

Propuesta Manual de Identidad de Marca

Uso del Logotipo

El uso correcto del Logotipo de Diconhisa en todas las comunicaciones y medios
publicitarios, ayudan a mantener una identidad memorable y consistente. Es
fundamental tener en cuenta los lineamientos en la aplicacion del nuevo logotipo, para

mantener y proteger la imagen de la marca.

A

DICONHISA

Figura 20: Nuevo Logotipo para Diconhisa.
Fuente: Autora del Estudio.
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Construccién del Logotipo
Para la construccion, se utilizd una cuadricula basica, excelente herramienta para
lograr una adecuada reproduccion del logotipo de Diconhisa; asi mismo esta compuesto

por 3 Isotipos, tipografia tipo Futura y un espacio de proteccién de 2 cm.

Es importante que la reproduccion del logotipo sea en tecnologia de alta resolucion,

con el objetivo de garantizar un nivel mayor de consistencia y precision.

X= 16X

N
v

6X

DICONHISA

Figura 21: Construccion del Nuevo Logotipo.
Fuente: Autora del Estudio.
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Tipografias y Colores del Logotipo

La tipografia empleada en el nuevo logotipo de Diconhisa es muy importante para la
marca. Posee un estilo tipografico limpio, claro y moderno, lo que aporta en el
fortalecimiento de la imagen de marca. Los colores del Logotipo de Diconhisa son:

Amarillo, Naranja y Rojo para su isologo y Azul para el cuerpo del texto.

A

DICONHISA

FUTURA BOLD

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVW
abcdefghijklmnopqrstuvwxyz

FUTURA HEAVY Naranja
ABCDEFGHIUKLMNOPQRSTUVWXYZ

abcdefghijkimnopgrstuvwxyz

FUTURA BOOK Rojo
ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ

abcedetfghijklmnopgrstuvwxyz

FUTURA MEDIUM Azul
ABCDEFGHUUKLMNOPQRSTUVWXYZ

abcdefghijklmnopqgrstuvwxyz

Amairillo

Figura 22: Tipografia y Colores del nuevo Logotipo para Diconhisa.
Fuente: Autora del Estudio.
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Uso correcto del logotipo para fondos de color

El logotipo propuesto es inalterable en su forma, tamafio, tipografia y color, sin
embargo para la reproduccion del logotipo en variantes especificas determinadas por el
material o fondos de color, se ha disefiado 2 tipos de aplicaciones: el logotipo de
Diconhisa en Blanco/Negro y sobre fondos de color, para que nadie puede jugar con los

colores.

APLICACIONES DEL LOGOTIPO

L0GO B/N

Figura 23: Aplicacion En diferentes fondos.
Fuente: Autora del Estudio
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Uso incorrecto del logotipo
- No se puede alterar los colores establecidos de los isotipos ni del texto.
No se puede reemplazar un isotipo por otro elemento.

- No se puede Alterar las alineaciones establecidas o formas del logotipo.

>
2

DICONHIS A

Figura 24: Uso Incorrecta del Logotipo.
Fuente: Autora del Estudio.

Elementos de Comunicacion de la Imagen de Marca

Diconhisa maneja piezas de comunicacion que estan planteadas para trabajar en

conjunto, las cuales son: hojas, sobres, tarjetas, firma electrénica (correos). Cada uno

representan a la marca y a su vez a la organizacién en diferentes ocasiones y para

diferentes publicos; en conjunto, estas piezas componen una herramienta poderosa que

proyecta seguridad, profesionalismo y consistencia en la imagen; expresando al grupo

objetivo lo que es y lo que hace.
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Ing. Nombre de la Persona
Gerente General

A a nombre@grupodroust.com
‘) ) Cel: 0999999999

DICONHISA Toléf: (593 4) 2398562 - 2390473

Cdla. Aguirre Abad Solar 57 Mz. 1-A
Guayaquil - Ecuador

www.grupodrouet.com

k il
Figura 25: Aplicacion Tarjetas de Presentacion.
Fuente: Autora del Estudio.

DICONHISA

Cdla. Aguirre Abad Solar 57 Mz. 1-A
(593 4) 2398562 - 2390473 - 2397084
0969245542

Figura 26: Aplicacion Sobre carta.
Fuente: Autora del Estudio.
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DICONHISA

Caila. Aguirre Abad Solar 57 Mz. 1-A
(593 4) 2398562 - 2390473 - 2397084
0969245542

Figura 27: Aplicacion Hoja Membretada.
Fuente: Autora del Estudio.

Figura 28: Aplicacion Carpetas

0N

Figura 29: Aplicacion Carpetas.
Fuente: Autora del Estudio.
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Estrategia de Evidencia Fisica:

Materializar los servicios que oferta Diconhisa al Grupo Objetivo.

Tactica 1:

Elaboracion de material publicitario y souvenirs para clientes actuales y prospectos.

Descripcion:

Se desarrollara y disefiara material grafico con la nueva imagen de la marca, para
reforzar la propuesta y la gestion de ventas, como: folletos, Brochure de la marca y sus
servicios, roll up y junto con la papeleria de la empresa, seran las herramientas a utilizar

durante presentaciones con clientes actuales y potenciales.

Adicional se propone la elaboracion de material promocional como: boligrafos,
cubos de notas, gorras y cuadernos. Los boligrafos y cubos de notas se entregaran en
Seminarios 0 congresos a las personas que asistan y en visitas con clientes interesados
en contratar a la empresa; mientras que las gorras y cuadernos se entregaran a los

clientes de Diconhisa, como obsequios en el mes de Diciembre.

Lugar: Guayaquil

Tipo: Material comunicacional

Tono: Profesional, Seguridad y Casual

Responsable: Gerente Comercial y Asistente de Oficina

Duracion: 2 semanas (Septiembre 2016)
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Propuesta de Material Publicitario y Promocional

Folletos Roll Up

Cuaderno
Portada Interior
NV
DICONHISA
(A
DICONHISA

Figura 30: Material para Seminarios o visitas con clientes.
Fuente: Autora del Estudio.
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Gorras promocionales

Boligrafos Cubos de notas

- = o
e A (.12 I )
DICONHISA
Faspatre: v e — "B

Figura 31: Material Promocional para Clientes.
Fuente: Autora del Estudio.

Estrategia de Personas

Generar valor al servicio y una buena imagen empresarial a través del personal de

Diconhisa.

Téctica 1:
Disefio de un Script de atencion al cliente; para llamadas entrantes, despedida y para

llamadas comercializacion de servicios.

Descripcion:
En la mayoria de ocasiones el medio telefonico es el primer contacto con los clientes,

por tal motivo se debe tener mucho cuidado con el trato y la imagen que se proyecta.
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Para la presente propuesta, se disefiard un guion con un tono profesional y cordial
para contestar todas las llamadas que reciba la empresa, con el fin de que sea un habito

en todos los colaboradores.

Medio: Telefonico - Atencion al cliente
Tono: Profesional y Casual
Responsable: Asistente de Oficina — Asesor Comercial Junior

Duracion: Implementacion 1 semana (aplicacion constante)

Propuesta de Script:

Introduccion llamadas entrantes: “Diconhisa Buenos dias (Buenas tardes), mi

nombre es (nombre de la persona), en que podria ayudarle”.

Despedida en General: ;Algo mas en que lo pueda ayudar?”, (...) "le recuerdo mi
nombre es (nombre de la persona), gracias por llamar a Diconhisa, que tenga un buen

dia (buena tarde)".

Téctica 2:
Confeccion y entrega de uniformes con la nueva imagen, al personal de Diconhisa,

para que a través de la estética de la vestimenta se refleje la buena imagen empresarial.

Descripcion:
El nuevo uniforme debe tener el logotipo de la Marca bordado, y debe tener al menos
uno de los colores de Diconhisa. El estilo del mismo se lo consultara con una empresa

especializada en confeccidn de uniformes, para conservar una imagen moderna y casual.
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Propuesta de Uniformes:

Figura 32: Uniformes para el personal de Diconhisa.
Fuente: Confecciones Don Lucho.

Estrategia de Promocion y Publicidad 1
Comunicar y difundir la existencia de la marca Diconhisa y sus servicios en medios

publicitarios de mayor influencia para el Grupo Objetivo.

Téactica 1:

Publicaciones en Revistas Especializadas.

Descripcion:
Se elaborara publicaciones en revistas especializadas, es decir; ligadas al area de la

Seguridad contra incendios, industrias y construccion, que tengan circulacion local.

Medio: Revista Camara de la Construccion, Revista Industrias, La Revista
Tono: Profesional, Seguridad y Casual

Formato: Media Pagina Vertical Derecha

Responsable: Gerente Comercial

Duracion: 11 Meses (Septiembre 2016 a Julio 2017)
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Propuesta de Publicidad para Revistas Especializadas

- Revista “Construccion y Desarrollo” de la Camara de la Construccion
de Guayaquil: Se distribuye a las empresas afines y empresarios de la

construccion.

- Revista “Industrias” de la Camara de Industrias de Guayaquil: Se

distribuye a los socios de la Camara e Industrias del sector.

- “La Revista”, El Universo: 45.000 suscriptores, amplia lectoria del
sector NSE Alto y Medio Alto.

1A

DICONHISA

Toda la experiencia vy
conocimiento en el disefio y
desarrollo de proyectos de
Seguridad contra incendios.

Sistemas

Contra Incendio
Realzamos sstemas
contra incendio, de
deteccion electronca y

BUdOevacuscon.

Sistemas Deteccion | Avalado por:
de Incendio

Realizamos proyectos de
deteccion electronca contra
incendios y audioevacuacon

Sistemas

Hidrosanitarios
Realizamos instalaciones
hidréulicas y santanas para

proyectos empresanales.

Teléf.: (593 4)23298562-2390473
Cdla. Aguire Abad SI57 Mz. 1-A

Teléf.: (593 4) 23298562 — 2390473
Cdla. Aguirre Abad SI 57 Mz. 1-A

Guayaquil - Ecuador Guayaquil — Ecuador

Figura 33: Aplicacion arte para Revistas Especializadas.
Fuente: Autora del Estudio.
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Téctica 2:
Transmisiones de cufias radiales y menciones dando a conocer los Servicios de

Diconhisa.

Descripcion:
Pautaje especifico en programas especializados y comerciales en horarios rotativos,

dirigidos al target de Diconhisa y del sector NSE Alto, Medio Alto.

Lugar: Guayaquil

Medio: Radio

Numero de Radios: 19
Formato: 40”

Tipo: Noticias — Rotativos
Responsable: Gerente Comercial

Duracion: 11 Meses (Septiembre 2016 a Marzo 2017)
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Tabla 25: Plan de Transmision de cufias radiales.

Septiembre Octubre Noviembre Febrero
. Week35 Week36 Week37 Week38 Week39 Week40 Week45 Week46 Week47 Week48 Week49 Week50 Week51 Week52 Week03 Week04 Week05 Week06 Week07 Week08 Week09 Week10 Week11 Week12 Week13 Week14 Week15 Total Costox .
EMISORA Horario  Seg Programa  Tipo Inversion Pauta
01/09 08/09 15/09 22/09 29/09 06/10 13/10 20/10 27/10 03/11 10/11 17/11 24/11 01/12 16/01 23/01 30/01 06/02 13/02 20/02 27/02 06/03 13/03 20/03 27/03 03/04 10/04 Spots Spot

RADIO CENTRO 101.3 | 06HO0- 19H00| 40 Rotativo 00 200 20 2 B 1B 15 15 B 1B 15 1B 1B 15 15 20 200 207 N B 15 355 | $16,00 $5.630,00
RADIO CENTRO 101.3 |13H00- 14H00 | 40 [Televistazo | Noticias 2 ) ) 2 ) ) 2 S 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 77| 52000 $1.540,00
ONDAPOSITIVA 06H00- 19H00| 40 Rotativo 00 200 200 2 00 200 200 2 Bl 5 15 15 200 00 2 00 200 207 15 15 390 | $21,30 $8307,00
ONDA(Q 06H00- 19H00| 40 Rotativo B 1B 15 15 B 1B 15 5 B 1B 15 1B 1B 15 15 B 15 1B 5 B 15 315 | S0 $7.15050
CARAVANA 06H00- 195H00| 40 Rotativo B 1B 15 15 Bl 1B 15 15 Bl 15 15 1B 15 15 15 25 | $2800 $6.300,00
SUPER K800 06H00- 19H00| 40 Rotativo 00 200 200 2 00 200 200 2 1B 15 15 15 200 00 N 20 200 207 15 15 390 | $2800 $10920,00
RADIO 199 06H00- 19H00 | 40 Rotativo 00 200 20 2 00 200 20 2 B 15 15 15 200 200 2 00 200 0 2 15 15 3% | 520,00 $7.800,00
SUCRE 06H00- 19H00| 40 Rotativo B 1B 15 15 B 1B 15 15 B 15 15 BB 15 15 15 25 | $20,00 $4.500,00

Contactoal
RADIO SANTIAGO | 06H00-07HO0| 40 | Amanecer | Noticias 3 3 3 3 3 3 3 3 33 3 31 3 3 3 3 3 3 3 3 I 3 63 | 51600 $1.008,00
11Q1049 06H00- 19H00| 40 Rotativo 00 200 200 2 Bl B 5 1 Bl 15 15 B B B 15 00 200 207 15 15 355 | $16,00 $5.630,00
RADIO MORENA 640 A| 06H00- 19H00| 40 Rotativo A 0 0 2 B 15 15 15 200 200 2 15 15 BL| BN $4319,70
FOREVER MUSICS.A. 9| 06H00- 195H00| 40 Rotativo 0 N N 2 00 200 20 20 B 1B 15 15 200 200 2 NN N 2 BB 15 406 | 520,00 $8.120,00

Micro

informativo
FOREVER MUSICS.A. 9[09H30- 18H30 | 40 | 60seg | Noticias ) ) 2 ) ) 2 2 0 3 ) ) 2 2 )y ) 2 ) 2 4 | $4000 $1.680,00
JCRADIO LA BRUJA 93] 06H00- 19H00| 40 Rotativo 00 200 200 2 Bl 5 15 BB 200 0 2 15 15 230 | $2130 $4.899,00
RADIO FUEGO 106.5 | 06HO0- 19H00| 40 Rotativo BB B B 00 200 0 2 B 15 15 15 200 200 2 BB BB BB 450 | 51870 $8.415,00

Noticiero
RADIO FUEGO 106.5 |08H00- 09HO0 | 40 Uno | Noticias Y ) 2 0 Y ) 2 0 0 4 ) A ) 2 Y ) 2 ) 2 2|51 $ 785,40
FABU 105.7 06H00- 19H00| 40 Rotativo B 1B 15 15 Bl 1B 15 15 Bl 1B 15 1B 1B 15 15 B 15 1B 5 BB 15 315 | $2,00 $6.930,00
RADIOELITE99.7 06H00- 19H00| 40 Rotativo B 1B 15 18 B 1B 15 1B 15 15 15 15 18 201 | $1870 $3.758,70
PUNTORO0JO89.9 | 06HO0- 19H00| 40 Rotativo 1B 15 15 15 1B 15 15 15 on o n n B 1B 15 15 15 15 15 0 1 297 | $21.30 $6.326,10
ROMANCE 90.1 06H00- 19H00| 40 Rotativo Bl 1B 15 15 Bl 1B 15 15 D n 0 n B B 15 1B 15 1B 15 0 1 297 | $30,00 $8910,00
RADIOCITY89.3-EL |13H30- 15H00 | 40 |Sin Tacos ni|Mencion S5 5 5 5 S5 5 5 6 S5 5 5 5 5 6 5 5 5 5 5 5 107 | $11,90 $1.273,30
UNIVERSO 13H30-15H00 | 40 | Corbata | Cufia 5 5 5 5 5 5 5 5 S 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 105 | 914,00 $1.470,00
CANELA 90.5 06H00- 195H00| 40 Rotativo 1B 15 1B 15 BB 15 90 | $30,00 $2.700,00

Total Spots semanales 0271 271 271 274 0 295 294 294 280 0 211 207 211 211 312 312 283 0 274 289 289 277 0 236 236 05598
1087 883 909 1118 1129 4n

§118.472,70

Total Spots munsuales
Fuente: Autora del Estudio
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Estrategia de Promocion y Publicidad 2

Utilizar medios digitales de gran impacto para promocionar los servicios de la marca.

Tactica 1:
Desarrollo e implementacion del Mailing (Marketing Directo), con informacion de la

marca y novedades, para clientes actuales y potenciales.

Descripcion:

Es necesaria la creacion de una base de datos con informacion de los clientes
actuales y de clientes potenciales, por tal se accedera a estos datos a través de
organizaciones como la Camara de Comercio y la informacion obtenida en esta

investigacion.

Se desarrollara piezas graficas interactivas con la nueva imagen de Diconhisa, donde
habra informacion con respecto a los servicios, actividades, videos, felicitaciones por
fechas especiales del area de la seguridad, etc., las cuales se enviaran a los clientes
actuales y potenciales por el correo electronico; info@diconhisa.com, también este e-
mail se encontrara vinculado a la pagina web, a través del hipervinculo incrustado en la

imagen.

Medio: Internet — correo electronico

Tono: Profesional, Seguridad y Casual

Periodo: Una vez por semana (actualizacion continua)
Responsable: Webmaster — Agencia Creativa

Direccion de correo electrénico: info@diconhisa.com
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Propuesta de Mailing

Sistemas Contra Incendio , Deteccion de Incendio e Hidrosanitarios

’?" www.grupodrouet.com
‘\ @ Telsf: (593 4) 2398562 - 2390473
2 Cdla. Aguirre Abad Solar 57 Mz. T-A

D I C o N H I S A Guoyaquil - Ecvador

@
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Figura 34: Arte para Mailing. .
Fuente: Autora del Estudio.

TActica 2

Compartir informacion a través de la red social de Facebook, con respecto a

Seguridad, al area de prevencion y deteccién de incendios y novedades de forma

periddica.
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Descripcion:
Se utilizara Facebook, la red social de mayor nimero de internautas, para dar a

conocer la marca Diconhisa.

A través de Facebook, se compartird informacion de interés, por lo que se crearan
anuncios especificamente para el grupo objetivo, se proveera a los seguidores de
contenidos y actividades; con lo que se transformard su exposicion en afinidad.
También se subira videos relacionados a los servicios, al area de seguridad industrial,
por aniversarios o festividades, que alentaran al Grupo objetivo y pablico en general a

comentar y compartir acerca de la marca incrementando el “Brand Awareness”.

Estas actividades deben mantenerse de forma asidua, para conservar activos a los

seguidores.

Medio: Internet
Tono: Profesional, Seguridad y Moderno
Periodo: Diario (compartir contenido de forma periddica)

Responsable: Webmaster — Agencia Creativa
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Figura 35: Muestra de Disefio de pagina de Facebook.
Fuente: Autora del Estudio.

Estrategia de Comunicacion
Desarrollo de actividades vinculadas al servicio como ferias o congresos, con las

cuales se dé a conocer los servicios de la marca.

Téctica:
Creacion de un Seminario/Congreso Anual, de Seguridad Industrial organizado por
Diconhisa en alianza con la National Fire Protection Agency (NFPA) y el Cuerpo de

Bomberos de Guayaquil.

Descripcion:
Se entregard invitaciones a todos los clientes actuales y a un selecto grupo de
potenciales. Adicional, se traerd especialistas en la materia, (como un representante de

la NFPA) para debatir temas de interés en el campo.
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Lugar: Guayaquil

Tipo: Seminario Informativo

Tono: Profesional, Seguridad y Casual
Responsable: Gerente General y Gerente Comercial

Duracion: 5 horas (Enero 2017)

Figura 36: Empresas aliadas a Diconhisa para Seminario Anual.
Fuente: Autora del Estudio.

4.6.12 Presupuesto y cronograma del plan de accién

Para el desarrollo de la presente propuesta de Marketing, se ha establecido el
siguiente presupuesto y cronograma de actividades. Vale mencionar que el mismo
corresponde a la inversion que necesita la marca Diconhisa para proyectar el

fortalecimiento de su imagen.
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Tabla 26: Presupuesto del Plan de Accidn.

COSTO
ACTIVIDAD USD
Desarrollo de un Manual de Identidad de Marca $ 820,00
Desarrollo de un Programa de Medios Digitales $ 500,00
Piezas Graficas $1.920,00
Base de Datos $ 480,00
Elaboracion de Material publicitario y promocional
Brochure de la empresa (digital) $ 200,00
Folleteria (1000) $ 350,00
Roll up (2) $ 120,00
Tarjetas de presentacion (500) $ 175,00
Hojas membretadas (800) $ 160,00
Sobres carta (500) $ 105,00
Sobres manila (500) $ 27,50
Carpetas (500) $ 295,00
Cubos de notas (600) $ 600,00
Boligrafos (1000) $ 350,00
Gorras (200) $ 500,00
Cuadernos (100) $ 500,00
Script para el personal $ 100,00
Uniformes para el personal $4.000,00
Desarrollo de publicaciones en Medios Publicitarios
Publicaciones en Revistas
Arte para revista $ 200,00
Céamara de la Construccion $8.250,00
Céamara de la Industrias $8.360,00
La Revista $8.100,00
Grabacion de cufia $ 320,00
Pautaje 19 Radios segmentadas $118.472,70
Seminario - Taller de Seguridad Industrial $5.000,00
TOTAL $ 159.905,20

Fuente: Autora del Estudio
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Tabla 27: Cronograma del Plan de Accion.

ACTIVIDAD

MES A

MES S

MES O

MES N

MES D

MES E

MES F

MES M

MES A

MES M

MES J

MES J

Semana

Semana

Semana

Semana

Semana

Semana

Semana

Semana

Semana

Semana

Semana

Semana

Desarrollo de un Manual
de ldentidad de Marca

Desarrollo de un
Programa de Medios
Digitales

1/2|3|4

Piezas Gréficas

Base de Datos

Elaboraciéon de Material
publicitario y
promocional

Brochure de la empresa
(digital)

Folleteria (1000)

Roll up (2)
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Tarjetas de presentacion
(500)

Hojas membretadas
(800)

Sobres carta (500)

Sobres manila (500)

Carpetas (500)

Cubos de notas (600)

Boligrafos (1000)

Gorras (200)

Cuadernos (100)

Script para el personal

Uniformes para el
personal
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Desarrollo de
publicaciones en Medios
Publicitarios

Publicaciones en Revistas

Arte para revista

Céamara de la Construccién

Céamara de la Industrias

La Revista

Grabacién de cufia

Pautaje 19 Radios
segmentadas

Seminario - Taller de
Seguridad Industrial

TOTAL

$ 159.905,20

Fuente: Autora del Estudio
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4.6.13 Planificacion Financiera

El objetivo de la Planificacion Financiera, esta direccionado a presentar el monto de
la inversion y la rentabilidad de la propuesta, a través de dos herramientas como lo son:
El VAN (Valor Actual Neto) y el TIR (Tasa interna de Retorno), con las cuales se

determinaré la viabilidad de este proyecto.

Para poder presentar dicho andlisis, se hizo uso de diferentes elementos financieros,
que permiten conocer los costos y gastos que deberia incurrir Diconhisa. Los elementos

en mencién; se explicaran a continuacion:

Proyeccion de Ingresos - Ventas:

Para poder proyectar los ingresos de Diconhisa en los préximos afios, se utilizaron
datos del 2014 y 2015, aplicando la formula valor actual menos valor anterior y este
resultado dividido para valor anterior, siendo el 5,08% la tasa de crecimiento en ventas,
a lo que se suma el 12% de incremento por la puesta en marcha de la propuesta, es

decir; que la tasa de crecimiento para la proyeccion de ingresos es de 17%.

Tabla 28: Histdrico de ventas y Proyeccion de Ingresos.

Arios 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

\'/’;%rtzzos"or $758.49506 $797.167.91 $836.800,00 $979.056,00 $1.145.49552 $1.340.229,76 $ 1.568.068,82

Otros Ingresos
Operacionales $ 168,25 $ 178,43 $ 196,27 $ 215,90 $ 237,49 $ 261,24 $ 287,36

TOTAL $ 758.663,31 $797.346,34 $836.996,27 $979.271,90 $1.145.733,01 $1.340.491,00 $ 1.568.356,18

Fuente: Autora del estudio
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Compras o Costos de Produccion:
Para determinar los costos de operacion del Proyecto para los proximos afios, se
utilizé la misma tasa de crecimiento en ventas para la proyeccion de costos fijos y

variables.

Tabla 29: Proyeccion de Costos de Compras o Produccion.

COSTOS DE OPERACION

Lo 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Descripcion

. $145.671,86 $170.436,07 $199.410,20 $233.309,94 $272.972,63 $319.377,97
Costos Fijos

ngltgsl o $218507,78 $255.65411 $299.11531 $349.96491 $409.45894 $479.066,96
TOTAL $364.179.64 $426.09018 $49852551 $583.274.85 $682.43157 $798.44494

Fuente: Autora del estudio

Gastos Administrativos:
Corresponden a todos los costos fijos y variables que incurrird Diconhisa y se
encuentran estructurados por sueldos y salarios con un 78,78% y los gastos generales

con un 21,22% como se observa en las Tablas 31, 32 y 33.

Gastos en Ventas:
Dentro de esta cuenta, se encuentran los sueldos y salarios del area comercial de
Diconhisa representados con el 29,29% y demas gastos en publicidad y promocion con

un 70,71%. Revisar las Tablas 34, 35y 36.
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Tabla 30: Sueldos y Salarios proyectados del personal Diconhisa 2016.

SUELDOS Y SALARIOS

SUELDOS | BENEFICIOS SOCIALES |
Empleados Cantidad Salario = Mensual Anual Decimo |- Decimo Vacaciones AP  [FETTeEs TOTAL
Tercero  Cuarto Patronales Reserva

Gerente General 1 $3.000,00 $3.000,00 $36.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $1.500,00 $4.014,00 $3.000,00 $50.514,00
Gerente
Comercial 1 $1.200,00 $1.200,00 $14.400,00 $1.200,00 $1.200,00 $600,00 $1.605,60 $1.200,00 $20.205,60
Asistente 1 $550,00 $550,00 $6.600,00 $550,00 $550,00 $27500 $73590  $550,00 $9.260,90
Ingenieros de
Campo 3 $ 800,00 $2.400,00 $28.800,00 $2.400,00 $2.400,00 $1.200,00 $3.211,20 $2.400,00 $40.411,20
Auxiliares 8 $ 366,00 $2.928,00 $35.136,00 $2.928,00 $2.928,00 $1.464,00 $3.917,66 $2.928,00 $49.301,66

14 $120.936,00 $169.693,36

Fuente: Archivos de Diconhisa. Elaborado por: Autora del Estudio.

Tabla 31: Gastos Generales Diconhisa 2016.

GASTOS GENERALES

Descripcién Mensual Anual
Servicios Béasicos $ 770,91 $9.250,92
Alquiler de Oficinas $ 600,00 $7.200,00
Mantenimiento Furgonetas $ 800,00 $9.600,00
Suministros de Oficina y Repuestos $1.500,00 $ 18.000,00
Otros $1.649,93
TOTAL $ 45.700,85

Fuente: Archivos de Diconhisa (2015). Elaborado por: Autora del Estudio.
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Tabla 32: Total Gastos Administrativos Diconhisa 2016.

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Descripcion Valor Total Porcentaje
SUELDOS Y SALARIOS $ 169.693,36 78,78%
GASTOS GENERALES $ 45.700,85 21,22%
$215.394,21 100,00%

Fuente: Datos Pagina 135. Elaborado por: Autora del Estudio

Tabla 33: Sueldos y Salarios Area Comercial Diconhisa 2016

SUELDOS Y SALARIOS AREA COMERCIAL

SUELDOS BENEFICIOS SOCIALES
Empleados  Cantidad Salario Mensual Anual DEEIY |- IDIEle Vacaciones AIOALS
Tercero  Cuarto Patronales
Reserva
Asesor
Comercial Junior 1 $550,00 $1.100,00 $13.200,00 $550,00 $ 366,00 $ 275,00 $1.471,80 $550,00 $16.412,80

1 $13.200,00 $16.412,80
Fuente: Archivos de Diconhisa. Elaborado por: Autora del Estudio.
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Tabla 34: Gastos de Publicidad Diconhisa 2015.

GASTOS DE PUBLICIDAD

Descripcion Mensual
Publicidad y Promocién $ 28.000,00
Servicios prestados Webmaster $ 257,00 $3.084,00
Comisiones $ 200,00 $ 2.400,00
Otros $6.131,65
TOTAL $ 39.615,65

Fuente: Diconhisa. Elaborado por: Autora del Estudio.

Tabla 35: Total Gastos de Ventas Diconhisa 2016.

GASTOS DE VENTAS

Descripcion \ Valor Total Porcentaje
SUELDOS Y SALARIOS AREA COMERCIAL $16.412,80 29,29%
GASTOS DE PUBLICIDAD $ 39.615,65 70,71%

$ 56.028,45 100,00%

Fuente: Tabla 34 y 35 (Pag. 136 -137). Elaborado por: Autora del Estudio
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Estado de Pérdidas y Ganancias:

Es un estado financiero que se presenta de forma detallada y ordenada los ingresos y
egresos que generd Diconhisa durante el 2015, y que gracias a la tasa de crecimiento
obtenida se puede realizar la proyeccion de los Estados de Pérdidas y Ganancias de los
afios 2016 — 2017 — 2018 — 2019 — 2020.

Tabla 36: Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO
Al 31 de Diciembre de 2.015
(Expresado en Dolares)

TOTALES
2015 %

VENTAS NETAS (ingresos Operacionales) $797.167,91
Otros Ingresos Operacionales $178,43
(-) Descuentos, rebajas y Bonificaciones concedidas
(+) TOTAL INGRESOS $ 797.346,34 100
(-) COMPRAS (6 COSTO DE PRODUCCION) -$364.179,64| 45,67
(-) COSTO DE VENTAS (Operacionales) -$364.179,64| 45,67
UTILIDAD BRUTA $433.166,70| 54,33
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS -$195.812,92| 24,56
(-) GASTOS DE VENTAS -$ 30.285,65 1,79

$ 0,00 0,00

$0,00 0,00
UTILIDAD OPERATIVA $207.068,13| 25,97
(-) GASTOS FINANCIEROS -$ 3.309,68 0,42
(-) DEPRECIACION $ 0,00 0,00
(+) OTROS INGRESOS $ 767,07 0,10
(-) OTROS EGRESOS (Gastos Diversos) -$4.673,42 0,59
(+) INGRESOS FINANCIEROS $ 0,00 0,00
UTILIDAD (o Perdida) Neta Antes de IR $199.852,10| 25,06
(-) Utilidad Trabajadores (15%) -$29.977,82 3,76
(-) Impuesto a la Renta (22%) -$ 37.372,34 4,69
UTILIDAD (o Perdida) Neta $132.501,94| 16,62

Fuente: Archivos de Diconhisa (2015)
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Tabla 37: Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado 2016 — 2017 — 2018 — 2019 — 2020

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO

TOTALES TOTALES TOTALES
2016 % 2017 % 2018 %

VENTAS NETAS (ingresos Operacionales) $ 836.800,00 $979.056,00 $ 1.145.495,52
Otros Ingresos Operacionales $ 196,27 $215,90 $ 237,49
(-) Descuentos, rebajas y Bonificaciones concedidas
(+) TOTAL INGRESOS $ 836.996,27 100 $979.271,90 100 $1.145.733,01| 100,00
(-) COMPRAS (6 COSTO DE PRODUCCION) -$426.090,18| 50,91 -$498.525,51| 50,91 -$583.274,85| 50,91
(-) COSTO DE VENTAS (Operacionales) -$ 426.090,18 50,91 -$498.525,51 50,91 -$ 583.274,85 50,91
UTILIDAD BRUTA $410.906,09 49,09 $ 480.746,39 49,09 $562.458,16 49,09
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS -$ 215.394,21 25,73 -$ 243.395,46 24,85 -$ 282.338,73 24,64
(-) GASTOS DE VENTAS -$ 56.028,45 6,69 -$ 65.553,29 6,69 -$ 76.697,35 6,69

$0,00 0,00 $0,00 0,00 $0,00 0,00

$ 0,00 0,00 $ 0,00 0,00 $ 0,00 0,00
UTILIDAD OPERATIVA $139.483,43 16,66 $171.797,64 17,54 $203.422,08 17,75
(-) GASTOS FINANCIEROS -$ 3.309,68 0,40 -$ 3.309,68 0,34 -$ 3.309,68 0,29
(-) DEPRECIACION $ 0,00 0,00 $ 0,00 0,00 $ 0,00 0,00
(+) OTROS INGRESOS $ 767,07 0,09 $ 767,07 0,08 $ 767,07 0,07
(-) OTROS EGRESOS (Gastos Diversos) -$5.467,90 0,65 -$6.397,44 0,65 -$ 7.485,01 0,65
(+) INGRESOS FINANCIEROS $ 0,00 0,00 $ 0,00 0,00 $ 0,00 0,00
UTILIDAD (o Perdida) Neta Antes de IR $131.472,92| $15,71 $162.857,59| $ 16,63 $193.394,46| $16,88
(-) Utilidad Trabajadores (15%) -$19.720,94 2,36 -$ 24.428,64 2,92 -$ 29.009,17 2,53
(-) Impuesto a la Renta (22%) -$ 24.585,44 2,94 -$ 30.454,37 3,11 -$ 36.164,76 3,16
UTILIDAD (o Perdida) Neta $ 87.166,54 10,41 $107.974,58 11,03 $128.220,53 11,19

Fuente: Diconhisa (2015). Elaborado por: Autora del estudio.
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Tabla 38: Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado 2016 — 2017 — 2018 — 2019 — 2020

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO

TOTALES TOTALES
2019 % 2020 %
VENTAS NETAS (ingresos Operacionales) $1.340.229,76 $ 1.568.068,82
Otros Ingresos Operacionales $ 261,24 $ 287,36
(-) Descuentos, rebajas y Bonificaciones concedidas
(+) TOTAL INGRESOS $ 1.340.491,00 100,00 $ 1.568.356,18 100,00
(-) COMPRAS (6 COSTO DE PRODUCCION) -$ 682.431,57 50,91 -$ 798.444,94 50,91
(-) COSTO DE VENTAS (Operacionales) -$ 682.431,57 50,91 -$798.444,94 50,91
UTILIDAD BRUTA $ 658.059,43 49,09 $769.911,24 49,09
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS -$ 335.983,09 25,06 -$ 409.899,37 26,14
(-) GASTOS DE VENTAS -$ 90.502,87 6,75 -$ 106.793,39 6,81
$ 0,00 0,00 $ 0,00 0,00
$ 0,00 0,00 $ 0,00 0,00
UTILIDAD OPERATIVA $231.573,46 17,28 $ 253.218,48 16,15
(-) GASTOS FINANCIEROS -$ 3.309,68 0,25 -$ 3.309,68 0,21
(-) DEPRECIACION $ 0,00 0,00 $ 0,00 0,00
(+) OTROS INGRESOS $ 767,07 0,06 $ 767,07 0,05
(-) OTROS EGRESOS (Gastos Diversos) -$ 8.757,46 0,65 -$10.246,23 0,65
(+) INGRESOS FINANCIEROS $0,00 0,00 $0,00 0,00
UTILIDAD (o Perdida) Neta Antes de IR $220.273,39 $16,43 $ 240.429,64 $ 15,33
(-) Utilidad Trabajadores (15%) -$33.041,01 2,46 -$ 36.064,45 2,30
(-) Impuesto a la Renta (22%) -$41.191,12 3,07 -$ 44.960,34 2,87
UTILIDAD (o Perdida) Neta $ 146.041,26 10,89 $ 159.404,85 10,16

Fuente: Diconhisa (2015). Elaborado por: Autora del estudio.
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Inversion y financiamiento:

Después de realizar la investigacion al mercado objetivo y el andlisis organizacional
de Diconhisa, se pudo desarrollar un plan de accion para cumplir con los objetivos del
proyecto, teniendo como presupuesto la cantidad de US$159.905,20 como se observa en
la Tabla 27. VVale mencionar que el presupuesto de la Propuesta sera financiado con

recursos propios de la marca Diconhisa.

Flujo de Caja Proyectado:

Se elabordé el Flujo de Caja proyectado a cinco afos, para determinar si es factible
que Diconhisa invierta dinero en la propuesta que se ha disefiado, ya que el mismo
contiene los movimientos de entradas y salidas de dinero de la marca, al mismo tiempo

ayuda a calcular el VAN y el TIR, como se muestra en la Tabla 40 y 42.
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A)

B)

Tabla 39: Flujo de Caja Proyectado de Diconhisa.

FLUJO DE CAJA

ANO 1 \\\(oy:
2016 2017

INGRESOS

Ingresos por Ventas $ 836.800,00 $979.056,00 $1.145.49552 $1.340.229,76 $ 1.568.068,82

Otros Ingresos Operacionales $ 196,27 $ 215,90 $ 237,49 $ 261,24 $ 287,36

TOTAL DE INGRESOS $836.996,27 $979.271,90 $1.145.733,01 $1.340.491,00 $1.568.356,18

EGRESOS

Inversion Inicial $ 159.905,20

Costo de Produccion $426.090,18 $498.52551  $583.274,85 $682.431,57 $798.444,94

Gastos Administrativos $215.394,21 $243.39546  $282.338,73  $335.983,09 $409.899,37

Gastos de Ventas $56.028,45  $65.553,29 $ 76.697,35 $90.502,87 $106.793,39

Gastos Financieros $8.010,51 $8.940,05 $10.027,62 $11.300,07 $12.788,84

Participacion de los trabajadores (15%) $19.720,94 $24.428,64 $29.009,17 $33.041,01 $ 36.064,45

Impuesto a la Renta (22%) $24.585,44 $30.454,37 $ 36.164,76 $41.191,12 $ 44.960,34

TOTAL DE EGRESOS $159.90520  $749.829,73 $871.297,32 $1.017.512,48 $1.194.449,74 $1.408.951,33
C) FLUJODE CAJANETO (A-B) -$ 159.905,20 $87.166,54 $107.97458 $128.220,53  $146.041,26 $ 159.404,85

Fuente: Autora del Estudio.
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Nota: En el Flujo de Caja Proyectado de Diconhisa, se puede observar que durante el
afio 2016 no existe un incremento en ventas del 17% en comparacion a los periodos
siguientes, lo cual se debe a las adversas condiciones del mercado ecuatoriano; donde
la contraccion econémica del pais, provoca una baja en ventas del sector productivo, a
lo que se suman, las nuevas normativas del Gobierno; como el incremento del 12 al
14% del IVA, por el Terremoto del pasado 16 de Abril (EI Universo, 2016), el freno de
las importaciones hasta que finalice el cobro de las Salvaguardias y el posible timbre
cambiario; situaciones que dificultan la liquidez y vuelve un reto el incremento de las

ventas para las empresas en el pais durante el 2016, (R. Aspiazu, 2016).

Sin embargo se procura mantener ingresos y ganancias similares a las del 2015, no
obstante; la inversion realizada lograra que la marca Diconhisa y sus servicios se
potencialicen, gracias a las estrategias de marketing, ya que el Grupo Objetivo conocera
y recordara que ES Diconhisa y como los servicios de la marca pueden beneficiarlos,

permitiendo el incremento de las ventas en los proximos afos.

4.6.14 Determinacion de los Indicadores Financieros: VAN y TIR.
Como se menciond en el enunciado anterior, es necesario determinar cuan viable es

la propuesta disefiada.

Para calcular el VValor Actual Neto (VAN) y la Tasa de Interna de Retorno (TIR), se

debe utilizar la siguiente formula

VAN = ' fe 1=0
B ,_, A+ TIR)! B

143



Siendo, F; la sumatoria del Flujo de Caja; TIR 0 “i” representa la Tasa Minima
Aceptable de Rendimiento (TMAR) y “t” es el nimero de periodos. En la Tabla 41

que se presenta a continuacion, se puede observar el célculo de los Indicadores

Financieros.

Tabla 40: Célculo de la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento.

CALCULO T.M.AR. representa
Tasa pasiva 5,47% 100,00% 5,47%
indice marginal 3,78% 3,78%
Riesgo pais 9,58% 9,58%
TOTAL T.MAR. 18,83%

Fuente: Banco Central del Ecuador. Elaborado por: Autora del Estudio.

Es decir la T.M.A.R. o0 Tasa de descuento es 0,1883
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Tabla 41: Célculo del VAN y del TIR

Tasa Minima Aceptable Rendimiento (18,83%o)

. BENEFICIOS  INGRESOS EGRESOS BENEFICIOS NETOS
ARG INERESDE SRR NETOS  ACTUALIZADOS ACTUALIZADOS  ACTUALIZADOS
0 $0,00 $159.905,20 -$ 159.905,20 0,00 $159.905,20 $ 159.905,20
1 $ 836.996,27 $749.829,73 $87.166,54 $704.364.45 $631.010.46 $73.353,99
2 $979.271,90 $871.207.32 $107.97458  $693.507,40 $617.041,23 $76.466,17
3 $1.14573301  $1.017.512,48 $128.22053  $682.81827 $606.403,16 $76.415,12
4 $1.340491,00  $1.194.44974 $146.04126  $672.294,43 $599.050,58 $73.243,85
5 $1.568.356,18  $1408.951,33 $159.404.85  $661.933,28 $594.655,59 $67.277,69
VAN $206.851,61
TIR 62,29%

Fuente: Flujo de Caja (Pag. 142). Elaborado por: Autora del estudio.

Como se puede observar, invertir en la propuesta disefiada para la marca Diconhisa, es viable debido a que la Tasa Interna de Retorno (TIR) es
de 62,69% en positivo y superior al porcentaje de la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento o también conocida como tasa de descuento,
ademés el Valor Actual Neto (VAN) dio como resultado $ 206.851,61 superando el valor de la inversion inicial que es de $159.905,20.
Evidenciando la factibilidad de la inversion, ya que la misma se recuperaria en el transcurso de un afio siete meses (1,7) como se demuestra en la

Tabla 42, que se muestra a continuacion:
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Determinacion de Periodo de Payback
Se utiliza la férmula de Payback, para determinar el tiempo en el que se recuperara el

dinero que la empresa invierte en el proyecto.

Tabla 42: Periodo de Recuperacion de la Inversion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

PERIODOS
FLUJO DE CAJA
NETO $
-$159.905,20 $87.166,54 | $107.974,58 128.220,53 $146.041,26 $ 159.404,85
FLUJO $
ACUMULADO
-$159.905,20 -$72.738,66  $35.23593  163.456,45 $309.497,71 $468.902,57
Periodo, anterior al cambio de 1
signo
Valor absoluto del Flujo
acumulado $72.738,66
Flujo de caja en el siguiente
periodo $107.974,58
Periodo de Payback 1,7

Fuente: Flujo de Caja (P4g. 142). Elaborado por: Autora del estudio.

4.6.15 Modelo de Evaluacion.
La Propuesta que se ha disefiado para la Marca Diconhisa, no estaria completa, sin
un modelo de evaluacién, el cual le permitira a la empresa medir los avances del

Proyecto y el nivel de impacto del mismo, y se presenta a continuacion:
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Tabla 43: Modelo de Evaluacién — Plan de Mejoras.

MODELO DE EVALUACION - PLAN DE MEJORAS

FORTALECIMIENTO DE LA IMAGEN DE LA MARCA DICONHISA, EMPRESA DEL GRUPO DROUET, GUAYAQUIL, 2016.
RECURSOS TIEMPO MONITOREO FECHA:.
ACCIONES DE MEIORA FIANCEROS DESCRIPCIGN DEL INDICADOR z):r:g:v‘n;:s
No. | cédigo | F/M/D Nombre B Inicio Fin Total % AVANCE EVIDENCIAS
Nimero de cientes que
consideran que diconhisa es una
(Generar Un concepto nuevo Marca que proyecta corfianza y a5.00%
de la marca Diconhisa, que solidez / Total del Grupo Objetivo .
represente naimagen  [Desarrollo de un Manual de i
1 A0 profesional, modemayde  |identidad de Marca para $820.00 Agosto, 01de 2016 | Agosto, 31 de 2016 MES Gerente Comercial
Segu}dad contra incendios, |Diconhisa. Nimero de cientes que gustaron
a raves de elementos de del logotipo / Total del Grupo
identificacion visual, Objetivo 85.00%
DISENO DE NUEVA
IMAGEN DE LA MARCA Nimero de clietes que
mostraron preferencia por la
nueva imagen (visual) / Total del
) Grupo Objetivo
Materializar los senvicios que |Elaboracion de material 2
2 | AL oferta Dicorhisa al Grupo | publicitario y souvenirs para $3,382.50 | Septiembre, 01 de 2016 | Septiembre, 14 de 2016 SEMANA 8500% | Asistente de Oficina
Objetivo. clientes actuales y prospectos s
Niimero e problemas resuetos /
Total de lamadas recibidas por §
problemas en el senvicio 100.00% ‘Asesor Comercial
" Junior
B Disefio de un Script de atencion Porcenta de satsfacion
3 alclente; para lamadas 1 |percibida por el senvicio que
3 BO o entrantes, despedida y para $100.00 Agosto, 01de 2016 | Agosto, 31 de 2016 MES  |recibe el ciente 100.00% Asesor Comercial
2 llamadas comercializacion de Junior
senicios. _
A Generar valor al sevicio y Nimero de Ventas teléfonicas
PERCEPCION EMPRESA una buena imagen realizadas | Total de lamadas
lempresarial a través del teléfonicas por ventas de 85.00% Asesor Comercial
personal de Diconhisa. senvicios Junior
Apariencia del personal
M Confecciény entrega de - Comercial
E uniformes con la nueva imagen, al '/I*)d’“é"'s"aﬂws
J personal de Diconhisa, para que 1Mes | DeCampo Asistente de Oficina.
4|81 ® ot do o ontion do o $4,00000 | Agosto,01de2016 | Seplembre, 14de 2016 |t 100.00%
R vestimenta se refieie la buena
A imagen empresarial.
Porcentaje de conocimiento de la
marca Diconhisa en Revistas 100.00%
Nimero e negociaciones
Publicaciones en Revistas 11 |realizadass através de Revistas /
5 | co cpeciaizadas $24,910.00 |Septembre,01.de 2016 | Jufo, 31de 2017 |\ " o | Nimero totalde publcacionesen|  8390% Gerente Comercial
Revistas
ifncir Total de ventas realizadas (en
o dolares) a ravés de revistas | 85.00%
Total Inversion en Revistas. :
PUBLICACIONES EN  |Diconhisa y sus senvicios en e
REVISTAS Y RADIOS  |medios publicitarios de Porcentaje de conocimiento de la
mayor influencia para el marca Diconhisa en Radios 100.00%
Grupo Objetivo.
Nimero de negociaciones
Transmisiones de cufias radiales 11 |realizadas avaés de la Radio 5.00%
6 c1 dando a conocer los |$ 118,792.70 | Septiembre, 08 de 2016 |  Julio, 31 de 2017 MESES Namero total de cufias 8 Gerente Comercial
Senvicios de Diconhisa. transmitidas en la Radio
Total de ventas realizadas (en
dolares) a ravés de Radios /
Total version en Racios B5.00%
Nimero de negociaciones
realizadas a traves del Mailing /
Desarrollo e implementacion del Nimero otalde Maiings 8500%
Mailng (Marketing Difecto), con g [oiadosacientes
7 | bo informaci6n e la marca y $1,450.00 |Septiembre, 01de2016| Juio, 31de 2017 | SEMANA Webmaster
novedades, para ciientes actuales s [Totlde ventas realizadas (en
ypotenciaes. dolares) a traves del Mailing /
Total Inversion en Mailing 85.00%
Utlizar medios digitales de
ara
MARKETING DIGITAL oo Nimero e seguidores de
lamarca Dicorhisa en Facebook 20000
M Compartir informacién a través de
E lared social de Facebook, con 48 |Namero de Seguidores de las
J respecto a Seguridad, al érea de publicidades en Facebook
8 | D1 ® prevenciony deteccionde | 145000 | Sepembre,01de 2016 | Ju, 31de 2017 SEMSANA 300 Webmaster
R incendios y novedades de forma
A periodica. Total de ventas realizadas (en
dolares) a vaves de Facebook 85.00%
Total Inversicn en Facebook
Nimero e Asistentes al evento /
Niimero total de invitados al
Desarrollo de eventos o Creacion de un Seminario evento 100.00%
actividades vinculados al | Congreso Anual, de Seguridad
. senvicio como ferias y Industrial organizado por 1 - -
9 | b2 RELACIONES PUBLICAS | rocs, con las cuales se Dicortisa enalianza conla Nepa| $ 5:000.00 | Enero,26de2016 | - Enero, 26062016 |y, r‘“’;‘;’: de "";g“'a;":"e; ! Gerente Comercial
6 a conocer los senicios | el Cuerpo de Bomberos de ealizadas a raves del e
dea marca, Guayaqui Nimero de empresas inviadas al| 8500
) evento

Fuente: Autora del estudio
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Tabla 44: Modelo de Evaluacion — Analisis de Impacto.

D DU A A @

D N

FORTALECIMIENTO DE LA IMAGEN DE LA MARCA DICONHISA, EMPRESA DEL GRUPO DROUET, GUAYAQUIL, 2016.

DIFICULTAD PARA IMPLEMENTACION

1 Mucha 2

3 Poca

4 Ninguna

PLAZO PARA LA IMPLEMENTACION

1 Largo 2

3 Corto a4

IMPRESION LUEGO DE LA IMPLEMENTACION
3 4 Mucho

1 Nil 2 Poco

1INDICADOR

IMPACTO

Cédigo

F/M/D

Nombre

ACCIONES

Descripcién / Linea de Base

Dificultad para la

Plazo para la

Impresién luego de la

Impacto

A0

Al

DISENO DE NUEVA IMAGEN DE LA
MARCA

Desarrollo de un Manual de i

Ndmero de clientes que
consideran que diconhisa es
una Marca que proyecta
confianza y solidez / Total del
Grupo Objetivo

de Marca para Diconhisa.

Nimero de clientes que
gustaron del logotipo / Total
del Grupo Objetivo

1de material

souvenirs para clientes actuales y
prospectos

Ndmero de clientes que
mostraron preferencia por la
nueva imagen (visual) / Total
del Grupo Obijetivo

>T0wmZ

B.1

>PDO0«mZ

PERCEPCION EMPRESA Y CLIENTE

Disefio de un Script de atencién al
cliente; para llamadas entrantes,
despedida y para llamadas
comercializacién de servicios.

Numero de problemas
resueltos / Total de llamadas
recibidas por problemas en
el servicio

Porcentaje de satisfaccion
percibida por el servicio que
recibe el cliente

Numero de Ventas
teléfonicas realizadas / Total
de llamadas teléfonicas por
ventas de servicios

Confeccién y entrega de uniformes
con la nueva imagen, al personal de
Diconhisa, para que a través de la
estética de la vestimenta se refleje la
buena imagen empresarial.

Apariencia del personal:
- Comercial
-Administrativos

- De Campo

c.o

c1

PUBLICACIONES EN REVISTAS Y
RADIOS

Publicaciones en Revistas
Especializadas

Porcentaje de conocimiento
de la marca Diconhisa en
Revistas

Ndmero de negociaciones
realizadass a través de

Revistas / Nimero total de
publicaciones en Revistas

Total de ventas realizadas
(endolares) a través de
revistas / Total Inversién en
Revistas

Transmisiones de cufias radiales y
menciones dando a conocer los
Servicios de Diconhisa.

Porcentaje de conocimiento
de la marca Diconhisa en
Radios

Numero de negociaciones
realizadas a través de la
Radio / Numero total de
cufias transmitidas en la
Radio

Total de ventas realizadas
(en dolares) a través de
Radios / Total Inversién en
Radios

G/m/P

MEDIANO
IMPACTO

MEDIANO
IMPACTO

D.0

D.1

>V0emZ

MARKETING DIGITAL

Desarrollo e implementacion del
Mailing (Marketing Directo), con
informacion de la marca y novedades,
para clientes actuales y potenciales.

Ndmero de negociaciones
realizadas a través del
Mailing / Ndmero total de
Mailings enviados a clientes

MEDIANO
IMPACTO

Total de ventas realizadas
(en dolares) a través del
Mailing / Total Inversion en
Mailing

Compartir informacion a través de la
red social de Facebook, con respecto
a Seguridad, al area de prevenciény
deteccion de incendios y novedades

de forma periédi

Numero de seguidores de
Diconhisa en Facebook

Numero de Seguidores de
las publicidades en
Facebook

Total de ventas realizadas
(endolares) a través de
Facebook / Total Inversién
en Facebook

D.2

RELACIONES PUBLICAS

Creacién de un Seminario Congreso
Anual, de Seguridad Industrial
organizado por Diconhisa en alianza
conla NFPA y el Cuerpo de
Bomberos de Guayaquil.

Nimero de Asistentes al
evento / Nimero total de
invitados al evento

Numero de negociaciones
realizadas a traves del
evento / Nimero de
empresas invitadas al
evento

Fuente: Autora del estudio

148

MEDIANO
IMPACTO

MEDIANO
IMPACTO




4.7 Impacto / Producto/ Beneficio Obtenido

En la actualidad, las empresas se encuentran inmersas en un mundo cambiante; asi
mismo se desenvuelven en un mercado competitivo de productos y servicios; por lo cual
es fundamental un correcto manejo del Marketing en las diferentes compafiias; sobre todo
en el caso de Diconhisa, ya que el objetivo es utilizar herramientas y técnicas, que
permitan a la marca el fortalecimiento de su imagen, de forma positiva en la mente de sus

clientes, proveedores y el mercado en general.

Como se ha manifestado en capitulos anteriores, la imagen de una compafiia no esta
compuesta unicamente por los aspectos visuales de una marca que se encuentre en el
mercado, el fortalecimiento de la imagen, se consigue también con la participacion de

personal capacitado y la interaccion de los clientes en general.

El impacto y el beneficio que genera la propuesta que se esta desarrollando para

Diconhisa es el siguiente:

- En el ambito institucional, se fortalece la imagen de Diconhisa en el
mercado con la creacién de un Manual de Imagen de Marca, que asegura la
correcta aplicacion de los elementos de identificacion visual y elementos de
comunicacion, permitiendo que el grupo objetivo recuerde con facilidad a la

marca.

- En lo comunicacional, Diconhisa se ubicara en las 3 primeras opciones
de empresas que ofertan sistemas contra incendios en el 30% del Grupo Objetivo,

a través de la utilizacion estratégica de medios publicitarios, que permitan difundir

149



correctamente lo que ES la marca y al mismo tiempo se mejorara su

posicionamiento.

- En el ambito social, el personal y directivos de Diconhisa se sentiran
maés confiados de la empresa que representan, por ende se incrementara el nivel de

satisfaccion de los clientes.

- Se generara una imagen de Fiabilidad, es decir; se proyectara
credibilidad, confianza y seguridad, lo que ayudara a restaurar la exposicion visual
de Diconhisa, con cualidades de vital importancia para atraer nuevos clientes y

para fidelizar a los actuales.

- En lo econémico, se obtuvo el siguiente analisis:

o La Tasa Interna de Retorno (TIR), es superior a la Tasa de Descuento,
es decir; que el proyecto es Factible.

TIR=62,29% > 18,23%

o El Valor Actual Neto (VAN), es superior a la Inversion Inicial, es decir;
que el proyecto es Factible.

VAN= $ 206.851,61 > $ 159.905,20

o EIl “Periodo de Payback” o Recuperacion de la Inversion, es menor a 5
afios, es decir; que el proyecto es Factible.

Periodo de Recuperacion = 1,7 afios < 5 afios
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Conclusiones

Una vez culminada la investigacion de la marca Diconhisa y de su entorno, se obtuvo

las siguientes conclusiones:

- La marca es un elemento diferenciador, ya que es considerado y
valorado por el grupo objetivo al momento de realizar una compra; motivo por el
cual se convierte en una variable estratégica para las diferentes organizaciones. En
la actualidad los productos, servicios, empresas e inclusive las personas para
potencializar su imagen, estan bajo el pardmetro del marketing de percepciones, es
decir; cuenta mucho el mensaje que decodifica el segmento y el publico en
general, por tal motivo para lograr un fortalecimiento de la marca DICONHISA y
un correcto posicionamiento, debe elevar su exposicion de marca y disfrutar de un

alto reconocimiento.

- DICONHISA, es una empresa especializada en el disefio, construccion
e implementacion de diversos sistemas de deteccidn y prevencion de incendios;
nace en el 2012 y con solo cuatro afios en el mercado, ha logrado atender a
importantes clientes, donde la magnitud de los proyectos que la marca ha
ejecutado son su mejor carta de presentacion al momento de exhibir sus servicios
con nuevos prospectos. Sin embargo, Diconhisa ha encontrado obstaculos que no
le ha permitido a la organizaciéon incrementar su participacion de mercado ni
visualizarse como una marca Moderna, Profesional y de un excelente servicio,
debido al uso limitado del Marketing y el desconocimiento de los beneficios de las
diversas estrategias y técnicas que ofrece la mercadotecnia; por parte de los

directivos y demas colaboradores de la empresa; lo que ha da como resultado que
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Diconhisa no ha pueda disefiar ni implementar correctamente estrategias de
Marketing que se enfoquen en posicionar la imagen de la Marca correctamente en

el segmento.

Vale mencionar, que el mercado actual es muy competitivo por tal se puede
encontrar una gama de productos y servicios similares, por ello una marca que no
se encuentre bien identificada y diferenciada pierde valor después de un tiempo. Es
por esto que se insiste en que Diconhisa debe trabajar en el fortalecimiento de su
imagen, ya que entre mas sea su diferenciacion, mayor serd el valor de imagen y

de su reputacion en la ciudad de Guayaquil e inclusive a nivel nacional.

- La Propuesta Estrategias de Marketing como herramienta para el
fortalecimiento de la Imagen de la Marca Diconhisa, en la ciudad de Guayaquil, se
direccionara especificamente en la marca, ya que es un elemento significativo de
un producto o servicio en el mercado; permitiéndole diferenciar a Diconhisa de
empresas de la competencia, ademas de proyectar cualidades como Seguridad,
Credibilidad, Confianza y Profesionalismo, y asi comunicando la funcién de
calidad en servicio, atributos que busca el grupo objetivo en una empresa de
prevencion de incendios, de acuerdo a la encuesta realizada a clientes actuales y

potenciales.

- La construccion de la identidad y esencia de la marca, fue un factor de
vital importancia para llevar a cabo el proyecto de investigacién, ya que sera la
percepcion que tendra el mercado Guayaquilefio de Diconhisa. La construccion de
la Identidad de Marca estd basada en las percepciones. Como se evidencio al

revisar las diferentes piezas graficas y piezas comunicacionales que son utilizadas
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actualmente por la marca, no proyectan ni comunican la excelencia en ejecucion
de los servicios y vale mencionar que mucho menos se transmite seguridad a su
grupo objetivo. Por ello se pudo analizar que la imagen de Diconhisa debe ser
proyectada con mayor atractivo para clientes actuales y potenciales, generando una

mayor exposicion y reconocimiento de la marca.

- Se evidencié que Guayaquil, es la segunda ciudad con mayor namero
de empresas medianas y grandes activas, lo cual le permite a Diconhisa tener un
alto potencial de crecimiento al momento de comercializar sus servicios en los
distintos sectores econdémicos, no obstante en el mercado guayaquilefio la marca
Diconhisa no se encuentra posicionada en la mente de sus clientes, debido a que
tiene una deficiente imagen de marca, es decir; posee un bajo reconocimiento,
reduciendo las posibilidades de concretar nuevas negociaciones con el segmento e

impidiendo incrementar la cartera de clientes y sus ventas.

- También queda claro que la marca de una organizacion, tiene
interaccion con diferentes factores como el branding y los medios de
comunicacion. Por ello en la presente investigacion la propuesta se basé en

estrategas de Penetracion de Mercados y de Comunicacion.

La correcta implementacion de estrategias de marketing, es muy importante
para una empresa, pero el posicionamiento y fortalecimiento de una marca; va mas
alla de ubicarse en la mente de los consumidores o clientes, por el contrario se
basa en atacar su inteligencia emocional para estimular tanto a clientes actuales

como potenciales a adquirir los diferentes servicios de Diconhisa.
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- Asi también, fue muy necesario aplicar una investigacion de mercado,
ya que permite recopilar informacion con respecto al area de sistemas contra
incendios, la percepcion de la marca y como construir una identidad de marca para
este tipo de actividad. Para luego con el analisis e interpretacion de estos
resultados poder tomar decisiones que beneficien a Diconhisa. Durante el proceso
investigativo se pudo determinar con exactitud al segmento que estaba dirigida la

marca.

De igual manera la investigacion de mercado, le permitié al investigador
identificar que componentes de la identidad e imagen de marca deberian ser
cambiados o mejorados, lo que dio como resultado una nueva propuesta de
logotipo y de piezas comunicacionales como: Hoja membretada, sobres, tarjetas de
presentacion, comunicados, firmas para correos electronicos, carpetas, brochure,
entre otras; las cuales proyectan una imagen moderna, casual y de seguridad.
Adicional se pudo reconocer los medios publicitarios de mayor influencia en el

grupo objetivo.

El estudio de mercado realizado para Diconhisa, le sirvié al investigador para
establecer que pardmetros de comportamiento debe tener la marca dentro y fuera
de la organizacion. Es decir, que en la propuesta debe haber participacion activa
también de los colaboradores de Diconhisa, ya que son individuos que ayudan a

proteger a la marca.
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Diconhisa mediante un correcto disefio, implementacion y control de estrategias de
marketing, lograra tener una ventaja competitiva perdurable y sostenible en el tiempo, ya
que estas estrategias propuestas se basan en la construccion de la marca y en la difusion de
los diferentes servicios utilizando medios publicitarios de mayor influencia en el grupo

objetivo.

La marca DICONHISA, actualmente tiene fortalezas que se deben explotar, para
posicionarse como una empresa que ofrece un servicio de calidad y que brinda
tranquilidad a otras organizaciones para el correcto funcionamiento de las mismas. Por
ello es de vital importancia que exista comunicacién efectiva entre los Directivos de la
marca y los colaboradores, ya que ellos son los que deben implementar esta nueva
propuesta, de llevar un control de los diferentes avances y de los posibles obstaculos para

realizar las correcciones que sean necesarias.
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Recomendaciones

Se recomienda implementar las Estrategias de Marketing propuestas en el presente
proyecto, para fortalecer la imagen que tiene la marca Diconhisa, incrementar sus

ventas y mejorar su share de mercado.

No se debe alterar la nueva imagen propuesta por lo que se debe mantener
capacitado al personal de Diconhisa en la correcta utilizacion y aplicacion del

Manual de ldentidad de la Marca.

Es necesario que Diconhisa se promocione con frecuencia en medios publicitarios
de mayor influencia para el grupo objetivo, enfatizando los diversos servicios que
oferta, ya que esto permitira situarse en la mente de los clientes y el pablico en

general.

En caso de ejecutar la propuesta, se recomienda mantener un control

constantemente de cada una de las estrategias implementadas, con el fin de

verificar las mejoras de la marca.

Es necesario realizar estudios de mercados cada 2 afios, para conocer la situacion

de los clientes y de la competencia.
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EFECTO

iQué
pasaria st
el
problema

persiste?

Anexo N° 1: Arbol de Problemas

Incorrecta aplicacion de la
publicidad v el Marketing

Escasa participacion en el
mercado

Clientes desinformados
de la existencia de
DICONHISA

Dificultades para competir en
el mercado

Pocas oportumdades de
negociaciones

Limitado munero de
clientes

Transmite una percepcion
errada de la empresa

La Marca no es conocida,
poco sentido de
reconocimento

Perdida de Negociaciones

PROBLEMA CENTRAL

DEFICIENTE IMAGEN DE LA MARCA EN EL MERCADO

CAUSA

(Por Que?

Ausencia de un Departamento
de Marketing

No se considera en invertir
dineroen la imagen y
presencia de marca

Falta de actividades
Promocionales y de
posicionanuento de la
Imagen de la empresa

Adminmstradores no conocen la
importancia de la imagen de
Marca DICONHISA

Falta de publicidad de los
servicios de la empresa

Desconocimmiento de técnicas
de Marketing

Su perfil comercial es
basico

Fuente: Autora del Estudio
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Anexo N° 2: Imagen Actual de la Marca Diconhisa

Logotipo

D:CONHiSA

Anuncios sin un disefio estandar definido

GRUPDO DROUET

ING. JUAN JAVIER DROUET A.

GERENTE GENERAL

WUnY. GRUPODROUET.COM

®
WDILEEONST Diconhisa

GANADORES D LA
S PI.I.’A?MUNDIALI_STA"

“ES MI MEJOR ' {_:_? -
ALIADO m
DE NEGOCIOS ; y#_

Empresa Diconhi SA. (73

tores y disefladores”, fraiiza o Ing Asn lavies cuet, Gerente Generl ds DICONH 5 A

Fuente: Diconhisa
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Anexo N° 3: Formato Encuesta

DICONHISA - ENCUESTA PARA GRUPO OBJETIVO

Por favor, solicitamos muy comedidamente su ayuda para completar la siguiente encuesta, la
informacidn que nos proporcione serd utilizada para mejorar o crear nuevos servicios en la
empresa DICONHISA. Sus respuestas no seran utilizadas para ningln proposito distinto al de
la investigacion realizada por la Srta. Lisseth Burgo.

(Para efectos de calidad en la investigacion, se ha considerado la pregunta filtro, acerca de la
contratacion de un sistema de prevencion contra incendios por parte de todos los encuestados)

Nombre de la Empresa:

Nombre del Encuestado:

Tamario y Sector:

Sector econdémico:

Mediana [ ]

Grande [

1. En esta empresa se considera importante que exista un Sistema de

prevencién y deteccion de Incendios

Muy importante

Importante

Moderadamente importante
Poco importante

No es importante

2. De los siguientes items ¢ con qué frecuencia usted contrata estos servicios?

Nuevas ) Mantenimiento de
Implementaciones de :

. <, equipos
sistemas de prevencion
Cada 3 meses Cada 3 meses
Cada 6 meses Cada 6 meses
Anual Anual

3. ¢Por qué medio de comunicacion se enter0 acerca de la empresa con la que

contraté el servicio?

Visita de un asesor Revista

Television Internet

Radio Mailing

Periddico Amigos, contactos, proveedores en
comln

166



Otros

4. Defina en una sola palabra ¢Qué percepcion tiene de la marca con la que

contraté el servicio?

Exponga sus razonesy el nombre de la empresa:

5. De las siguientes cualidades que le voy a mencionar, por favor elija cuél
considera que es la mas importante y que debe reflejar una empresa de

prevencién y deteccion de incendios

Fiabilidad: Confianza,

credibilidad y Seguridad Experiencia — Trayectoria Efectividad

Profesionalismo - Conocimiento Solidez - Solvencia Otros
Otros

6. Pensando en relacion al siguiente logotipo, ¢Qué ideas, sentimientos o

pensamiento le transmite? (mostrar Imagen)
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7. Del siguiente logotipo que le voy a presentar, (Como lo valoraria en una
escala de 1 a 5 (Donde 1 es menor y 5 es mayor), considere los siguientes

aspectos:

1 2 3 4 5

Atractivo

Se Relaciona con sistemas contra
incendios
Produce Rechazo

8. Marque con una X el nivel de importancia que representa cada uno de los

componentes que crean una buena Imagen de Marca.

No es Poco Moderadamente Muy
. . . Importante
importante | importante importante Importante

Logotipo y
Slogan

Personal
capacitado

Brochure:
folletos,
tarjetas de
presentacion,
papeleria, etc

Manual de
Imagen
Corporativa

9. Mencione en orden de importancia, siendo 1 menor y 3 mayor, que elementos

usted considera que aportan a una “Buena imagen empresarial”

Agilidad en el servicio

Publicidad en Medios

Actividades — Eventos empresariales vinculados al
servicio
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10. De los siguientes Medios Publicitarios, ¢ Cuél influye mas en usted o considera

gue es importante para dar a conocer los sistemas contra Incendios?

Redes Sociales Periddico
Television Revista

Radio Internet

Mailing Vallas publicitarias
Otros
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Anexo N° 4: Formato de entrevista
ENTREVISTA A PROFUNDIAD

La informacion que nos proporcione sera utilizada para mejorar los servicios en la

empresa DICONHISA. Sus respuestas no seran utilizadas para ningun propdsito distinto

al de la investigacion realizada por la Srta. Lisseth Burgo.

Nombre del Entrevistado:

Cargo:

Fecha: Hora:

TEMAS:

— Concepcidn de la Marca
— La Marca Frente a los Clientes

— Construccion de la Marca

Concepcidn de la Marca
¢Cuanto tiempo tiene la marca Diconhisa en el mercado? y ¢Como fue el

desarrollo de su linea de productos?

¢Como percibe wusted a la marca Diconhisa? Especificamente su

desenvolvimiento y exposicion en el ambito de la prevencién de incendios

¢ Cémo relaciona los servicios que otorga Diconhisa y la imagen de la marca

gue proyecta en el mercado?

¢ Qué factores considera que le hacen falta a la Marca Diconhisa para que

represente una imagen empresarial positiva?

¢ Qué elementos de la Imagen de Diconhisa deberian mejorarse? y ¢Por qué
deberia haber este cambio?

En cuanto al logotipo de Diconhisa, ¢Qué elementos mantendria?
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La Marca Frente a los Clientes
¢De qué forma se promociona la Marca Diconhisa en el mercado? Es decir,

¢qué actividades realiza y que medios emplea?

¢Usted considera que la Imagen actual de la Marca atrae a nuevos clientes?
¢Por qué?

¢Como calificaria en una escala de 1 a 5 (donde 1 es menor y 5 es mayor) la

relacion comercial entre Diconhisa y sus clientes?

1 2 3 4 5

De sus razones del criterio

. De las siguientes imagenes de animales que le voy a presentar, Con cual de

ellas usted asocia a Diconhisa por sus caracteristicas (mostrar las 5 imagenes)

Explique las razones de su eleccion
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Construccion de una Marca
11.Para que una marca genere impacto positivo en el mercado ¢qué

caracteristicas usted considera que deberia tener?

12. ;Cuéntos afios cree que debe tener una marca en el mercado para que se

encuentre posicionada adecuadamente?

13. Mencione tres marca de prestigio que usted mas recuerda

Explique las razones de su eleccion
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Anexo N° 5: Entrevista Textual

Nombre del Entrevistado: Ing. Juan Xavier Drouet
Cargo: Gerente General Grupo Drouet

Fecha: 24-03-2016 Hora: 13h30

Perfil del Entrevistado:

Estudios: Escuela Superior Politécnica del Litoral, graduado de Ingenieria en
Electricidad, especializacion electronica y automatizacion industrial. También, es
Miembro de la Sociedad Ecuatoriana de Seguridad, Salud Ocupacional y Gestidn
Ambiental, como Profesional Activo de S.E.S.O. asi mismo posee diversas
certificaciones internacionales en el &mbito de prevencién y deteccion de incendios;

como el Programa de Desarrollo Profesional NFPA 13.

TEMAS:
— Concepcidn de la Marca
— La Marca Frente a los Clientes

— Como Construir una Marca

Concepcion de la Marca
1. ¢Cuanto tiempo tiene la marca Diconhisa en el mercado? y ¢(Cémo fue el
desarrollo de su linea de productos?

JXD: En el mercado la empresa tiene cuatro afos, realmente los servicios que se
ofrecieron en sus inicios o el servicio basico era plenamente la construccion del
sistema contra incendios. En funcion a ingresar cada vez mas en el mercado, en lo que
tiene que ver el area de seguridad de este tipo, nos dimos cuenta que era un area muy

amplia y realmente en el pais no se contaba con profesionales que manejen el area al
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100%; adicional nosotros vimos que todo lo que compete al tema de prevencion de
incendios para las empresas se vuelve en una necesidad obligatoria, ya que esta sujeta
a gque se concedan los permisos de funcionamiento, y fue que vimos a esto como un
nicho de mercado y comenzamos a profundizar méas a tal punto que obtuvimos 14
certificaciones de la NFPA, lo cual nos permite colaborar al cliente con un sistema
completo, la parte hidraulica, la parte del ser humano, la parte de detencion de

incendios, cubrimos por completo todo lo que es el sistema de seguridad.

En cuanto a la cartera de productos, estd definida, hablemos por ejemplo de
FADESA, ellos nos llaman netamente para lo que son proyectos de sistemas contra
incendios, sistemas de deteccion, proyectos de seguridad humana, también el tema de
planes de evacuacion y rutas de emergencia. Realmente muchos de los clientes que
tenemos conocen los servicios que ofrecemos y en el caso de los clientes nuevos, ellos
con la carta de presentacion pueden ver lo que hacemos. También, a través de la
presentacion de la empresa se da a conocer los servicios, generalmente cuando un
cliente nos Illama en la presentacién se da a conocer el abanico de opciones que
manejamos, la mayoria de los clientes les va bien porque con nosotros suelen cubrir

todas las aristas.

2. ¢(Como percibe usted a la marca Diconhisa? Especificamente su
desenvolvimiento y exposicion en el ambito de la prevencion de incendios
JXD: Yo pienso que Diconhisa ha ido ganando poco a poco mercado, obviamente

todavia no hemos llegado donde se quisiera que llegue, pero ya en algunas empresas

se refieren a Diconhisa y no a Juan Xavier Drouet, pero debo aceptar que en algunos

casos, las empresas recuerdan el servicio por mi; mas no por la empresa, pero creo que
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es porque las negociaciones las realizo personalmente, ya que no cuento con personal

que domine la parte técnica y la comercial a la vez.

3. ¢Cbémo relaciona los servicios que otorga Diconhisa y la imagen de la marca
gue proyecta en el mercado?

JXD: Diconhisa para sus citas 0 entrevistas con clientes, cuenta con una carta de
presentacion o brochure, pero somos conscientes de que es bastante técnica, no es
Ilamativa y es bastante basica, sabemos lo que queremos proyectar y es que la marca
sea mas solida en el servicio que se ofrece y sea la misma percepcion que el cliente
tenga, lo cual ha sido un poco complicado de comunicar y el mensaje que estamos
enviando en ocasiones no es muy claro, hemos tratado nosotros en la empresa de hacer
cambios, para mejorar el tema, pero sabemos que necesitamos de especialistas que

conozcan del tema de cambio de imagen corporativa.

4. ¢Que factores considera que le hacen falta a la Marca Diconhisa para que
represente una imagen empresarial positiva?

JXD: Bueno, para mi la palabra que debe representar a Diconhisa debe ser
Confianza, ahora también sé que lo que le hace falta a la empresa un poco mas de
tiempo netamente, ya que la mayoria de las empresas que ya estan posicionadas aqui
son empresas de profesionales o de ingenieros que tienen una trayectoria de 25 o 40
afios, la diferencia de Diconhisa es que es una empresa que a pesar de tener solamente
4 afios en el mercado ha logrado robarse parte de ese pastel, que obviamente otras
empresas han tenido la oportunidad de hacerlos solos, es decir sin competencia
durante 40 afos, por eso lo que le falta a Diconhisa es tiempo y adicional una buena

estrategia de Marketing.
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5. ¢Qué elementos de la Imagen de Diconhisa deberian mejorarse? y ¢Por qué
deberia haber este cambio?

JXD: También, dentro de los cambios que se debe hacerse, esta incorporar
personal o un area de marketing que se encargue de manejar el tema de lanzamiento de
productos, mejorar el servicio, disefio de campafias promocionales, y que asi se brinde
un servicio mucho mas especializado y completo; aunque una ventaja por asi decirlo
es que el personal que se encuentra actualmente cuenta con la preparacion técnica del

area de prevencion de incendios.

6. En cuanto al logotipo de Diconhisa, ¢Qué elementos mantendria?

JXD: Realmente lo que se busca es un logo con mas presencia y que sea facil de
recordar, la idea es que sea reconocida en primera instancia por el logo, ahora lo que
YO quisiera es que se conserve los colores ya que representan al corporativo y al tema

de incendios.

La Marca Frente a los Clientes
7. ¢De qué forma se promociona la Marca Diconhisa en el mercado? Es decir,
¢qué actividades realiza y que medios emplea?

G.G.: Actualmente no tenemos implementado ningun plan o actividades
comunicacionales, debido a la situacién econémica que estd atravesando el pais, sin
embargo en cuento a medios publicitarios se utiliza el periddico, debido a que los
duefios de empresas o jefes de un area leen el periodico entonces nos parece una buena

opcion.
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8. ¢Usted considera que la Imagen actual de la Marca atrae a nuevos clientes?
¢Por qué?

JXD: Realmente la imagen no se visualiza muy atractiva, y para ser sincero durante
los 4 afios Diconhisa ha logrado crecer o desarrollarse debido a la calidad de su
servicio y a la gestion que yo he hecho en cada visita o con cada cliente, pero si el
trabajo se lo dejaramos a la imagen que tiene actualmente la cual hemos tratado de
mejorar muchas empresas dudarian del profesionalismo y nos reduce las
oportunidades de futuras negociaciones. Lo que hace o hacia atractivo el servicio es el

asesor que va donde el cliente.

9. ¢Cdmo calificaria en una escala de 1 a 5 (donde 1 es menor y 5 es mayor) la

relacion comercial entre Diconhisa y sus clientes?

1 2 3 4 5

JXD: Porque Diconhisa siempre se ha preocupado en la calidad del servicio que
ofrece a cada uno de sus clientes, y creo que se refleja cuando muchas empresas luego
de que nos contratan, nos contratan para un nuevo servicio sin consultar con otros
proveedores. Ahora de igual manera es la relacion con nuestros proveedores, y se
refleja en el tema crediticio ya que no hemos quedado mal y llegaria a decir que nos

ven como una empresa de confianza y seria.
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10. De las siguientes imagenes de animales que le voy a presentar, Con cual de

ellas usted asocia a Diconhisa por sus caracteristicas (mostrar las 5 imagenes)

Explique las razones de su eleccion: Seria el Ledn, por la astucia y por lo que se va

abriendo camino por si solo, por su fortaleza.

Construccién de una Marca
11.Para que una marca genere impacto positivo en el mercado ¢qué
caracteristicas usted considera que deberia tener?
JXD: Deberia ser bueno, exacto, preciso y eficiente, algo que cuando tu lo buscas te

da la solucién en el momento.

12. ;Cuéntos afios cree que debe tener una marca en el mercado para que se
encuentre posicionada adecuadamente?
JXD: Creo que pasado los 5 afios, se puede hablar que una empresa esté iniciando a
posicionarse, sin embargo considero que una empresa se encuentra posicionada al

100%, a partir de los 10 afios y debe continuar actualizandose y mejorando.
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13. Mencione tres marca de prestigio que usted mas recuerda
Volkswagen
Primax

Sweet and Coffee

Explique las razones de su eleccion: Siempre estan alli, me dan un servicio 100%

eficiente y obtengo lo que quiero por mi dinero
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Nombre del Entrevistado: Eco. Christian Drouet
Cargo: Gerente Comercial y de Proyectos de Diconhisa

Fecha: 24-03-2016 Hora: 14h15

Perfil del Entrevistado:
Realiz6 sus estudios en la Universidad de Guayaquil, graduado de Economia. Es
Miembro de la Sociedad Ecuatoriana de Seguridad, Salud Ocupacional y Gestion

Ambiental, como Profesional Activo.

TEMAS:
— Concepcidn de la Marca
— La Marca Frente a los Clientes

— Como Construir una Marca

Concepcion de la Marca
1. ¢Cuanto tiempo tiene la marca Diconhisa en el mercado? y ;Como fue el
desarrollo de su linea de productos?

CD.: La empresa inicio sus actividades en el 2012, con pequefios proyectos como
los que es sistemas de prevencion, es decir instalacién de extintores, mangueras,
aspersores entre otros, y a pesar de que tiene poco tiempo en esta actividad, una de las
ventajas que posee es que no existen muchas empresas especializadas en esta area, por
lo general el mercado tiene mas empresas que vente los equipos que se utilizan para
armar los diversos sistemas contra incendios, pero empresas especializadas muy pocas,
por este mismo motivo nosotros conocemos los diferentes servicios que podemos

brindar a los clientes y nos encontramos preparados, vale mencionar que los servicios
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cambian de empresa a empresa ya que dependen del tipo de instalaciones, del proyecto
que tengan en mente y sobre todo de las normativas exigidas por el Cuerpo de

Bomberos de Guayaquil.

2. ¢Coémo percibe usted a la marca Diconhisa? Especificamente su
desenvolvimiento y exposicion en el ambito de la prevencion de incendios
CD.: Se ve como una marca joven, pero que cada dia va evolucionando y en su
corto tiempo de existencia ha logrado mantenerse a pesar de que la competencia son
empresas que tienen mas de 25 afios en el mercado. También por el mismo hecho de
ser joven y ser una empresa pequefia que no cuenta con especialistas en Marketing, su
imagen proyecta o denota inexperiencia, a pesar de que el servicio es realmente muy
bueno, estamos conscientes que debemos hacer cambios para potencializarnos como
marca. En el ambito de la prevencién de incendios si queremos ser una empresa solida
debemos hacer cambios con el fin de que exista una estandarizacion desde la parte

visual cuando conocen a la empresa y en el servicio que se brinda.

3. ¢Cbmo relaciona los servicios que otorga Diconhisa y la imagen de la marca
gue proyecta en el mercado?

CD.: Realmente, cuando los clientes ya han comprobado la calidad del servicio la
imagen que tenemos frente de ellos es muy buena, ya que se dan cuenta que somos
una empresa seria y capacitada en lo que ofrecemos, es decir la relacion que existe va
de la mano los servicios y la imagen que tenemos, pero eso cuando el cliente ya nos ha
contratado. Pero en cuanto a la publicidad, no se ha trabajado al 100% y se puede decir

que no se relaciona el buen servicio con lo que se ve a primera vista de la empresa.
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4. ¢Que factores considera que le hacen falta a la Marca Diconhisa para que
represente una imagen empresarial positiva?

CD.: Considero que Diconhisa debe trabajar mas en publicitarse como una empresa
solida, y cambiar su imagen de la empresa joven, debe construir material vendedor con
respecto a los diferentes proyectos en lo que ha trabajado, como con videos, a lo que
me refiero es que la marca debe ser mas vendedora que la primera impresion gque tenga
el cliente sea seguridad y luego esto sea corroborado con el asesor que visita al cliente

y finalmente con la ejecucion del servicio.

5. ¢Qué elementos de la Imagen de Diconhisa deberian mejorarse? y ¢Por qué
deberia haber este cambio?

CD.: Actualmente estamos pensando en realizar cambios, que ayuden a la
estandarizacién de la imagen de la empresa y del grupo, por tal creo que los cambios
deberian comenzar por el logotipo, el brochure ya que el mismo es muy técnico, la
pagina web, y ver la posibilidad de participar en charlas en canales para ganar

mercado.

6. En cuanto al logotipo de Diconhisa, ¢ Qué elementos mantendria?

CD.: Yo mantendria los colores ya que son caracteristicos de la empresa y del

Grupo.

182



La Marca Frente a los Clientes
7. ¢De qué forma se promociona la Marca Diconhisa en el mercado? Es decir,
¢qué actividades realiza y que medios emplea?
CD.: Bueno, lo que utilizamos son anuncios en el periddico, donde colocamos
informacién de la empresa y otra manera de darnos a conocer es mediante llamadas
telefonicas donde solicitamos que nos permitan hacerles llegar una carta de

presentacion de la empresa 0 a su vez concretar citas.

8. ¢Usted considera que la Imagen actual de la Marca atrae a nuevos clientes?
¢Por qué?
CD.: No, pero tenemos que trabajar con los recursos que tenemos, lo que ocurre es
que en la empresa no contamos con personal preparado en el area de mercadotecnia, el
personal es mas técnico por lo que su preparacion y conocimiento es en lo que

respecta a la prevencion de incendios y seguridad industrial.

Tenemos que aceptarlo la imagen actual no nos ayuda en una negociacion, por el
contrario el fuerte de la negociacion es lo que hace el asesor, como demuestra que
vende los diferentes servicios es con lo que logra convencer al cliente que nos
considere para trabajar en su empresa. Pero en definitiva la imagen actual no es

atractiva para los clientes.
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9. ¢Como calificaria en una escala de 1 a 5 (donde 1 es menor y 5 es mayor) la

relacion comercial entre Diconhisa y sus clientes?

1 2 3 4 5

CD.: Ya que Diconhisa se ha preocupado en mantener una relacion bastante buena
con los clientes, asi como también la relacion con los proveedores y los colaboradores
de la organizacion, ya que para mantener una relacion buena y mejorarla el trabajo de

Diconhisa debe ser hacia todas las aristas que involucra el giro de negocio.

10. De las siguientes imagenes de animales que le voy a presentar, Con cual de

ellas usted asocia a Diconhisa por sus caracteristicas (mostrar las 5 imagenes)

Explique las razones de su eleccidon: La mariposa, debido a que se caracteriza por
sufrir cambios y transformaciones pero para mejor, y es lo que ocurre con Diconhisa

ahora es una marca gue se encuentra en un proceso de transformacion
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Construccion de una Marca
11.Para que una marca genere impacto positivo en el mercado ¢qué
caracteristicas usted considera que deberia tener?
CD.: Deberia ser Innovadora, generar confianza, crear valor agregado para el

cliente y estrategias publicitarias.

12. ¢Cuantos afios cree que debe tener una marca en el mercado para que se
encuentre posicionada adecuadamente?
CD.: Mas que posicionada considero que a partir de los 7 a 10 afios en el mercado

una empresa debe ser solida y conocida en el mercado.

13. Mencione tres marca de prestigio que usted mas recuerda

Banco Pacifico

Fedex

Bosch

Explique las razones de su eleccion: Son marcas de trayectoria, que ofrecen garantia,

se orientan a satisfacer al consumidor.
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Nombre del Entrevistado: Lcdo. Danny Ocafia A. — Cliente Actual
Cargo: Gerente Almacén Corporacion El Rosado

Fecha: 24-03-2016 Hora: 14h45

Perfil del Entrevistado:

RealizO sus estudios en la Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de
Guayaquil, graduado de Comercio Exterior. Profesional con formacion en el area
comercial, administrativa y Gerencial. Ha ejercido como Jefe y Gerente alrededor de
7 afios en empresas de consumo masivo, farmacéuticas y de abastecimiento;
actualmente se encuentra trabajando como Gerente de Almacén en Corporacion El

Rosado.

TEMAS:
— Concepcidn de la Marca
— La Marca Frente a los Clientes

— Como Construir una Marca

Concepcion de la Marca
1. ¢Cuanto tiempo tiene la marca Diconhisa en el mercado? y ¢(Cémo fue el
desarrollo de su linea de productos?
DO.: En realidad desconozco cuanto tiempo tiene la empresa en el mercado, pero

Ilevo afio y medio trabajando con ellos.

En cuanto los servicios de Diconhisa, los conoci en el momento que ellos hicieron

su presentacion, ellos siempre buscan dar una solucion, ya que no solo van por lo que
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uno les solicita, por el contrario nos dan opciones que cuesten menos y que también
estén garantizadas. Ahora no puedo citar de memoria todos los servicios que brindan
pero cuando se necesita algo de este tipo los Illamamos y consultamos si pueden

ayudarnos.

2. ¢Como percibe usted a la marca Diconhisa? Especificamente su
desenvolvimiento y exposicion en el @mbito de la prevencion de incendios
DO.: Bueno, si veo a la empresa como marca podria decir que es muy buena en
cuanto al servicio que ofrece, pero debe mejorar en cuanto a su imagen debe verse mas
profesional, ya que otras empresas que he contratado para estos servicios llaman mas
la atencion y adicional la primera impresién que causan es de seguridad, confianza y

profesionalismo.

3. ¢Cbmo relaciona los servicios que otorga Diconhisa y la imagen de la marca
gue proyecta en el mercado?
DO.: Pues bien, como mencione el servicio y profesionalismo de Diconhisa es muy
bueno y tiene garantia, pero sin embargo no se ve eso cuando uno conoce a la
empresa, pero la preparacion del Ing. Juan Xavier Drouet y el conocimiento que

demuestra es lo que da la confianza en contratar los diferentes servicios.

4. ¢Que factores considera que le hacen falta a la Marca Diconhisa para que
represente una imagen empresarial positiva?
DO.: Sinceramente, debe realizar un cambio de imagen, con la cual la empresa deje

de verse como un proveedor pequefio y quizas personal que cuente con la misma

187



preparacion que el Ing. Drouet, y con esto me refiero a que también sepa negociar ya

que el personal es muy técnico y tiene poco carisma.

5. ¢Qué elementos de la Imagen de Diconhisa deberian mejorarse? y ¢Por qué
deberia haber este cambio?
DO.: Deberia mejorar su logotipo ya que parece una empresa de mantenimiento o
de gasfiteria y como mencione deben refrescar su imagen, para que se vea lo que

realmente son como empresa ya que su servicio es de calidad y garantizado.

6. En cuanto al logotipo de Diconhisa, ¢Qué elementos mantendria?
DO.: Lo cambiaria, no mantendria nada, ya que debe ser mas moderno e innovador,

que proyecte el servicio.

La Marca Frente a los Clientes
7. ¢De qué forma se promociona la Marca Diconhisa en el mercado? Es decir,
¢qué actividades realiza y que medios emplea?
DO.: Bueno en realidad yo conoci a Diconhisa por que pidieron una cita con
nosotros y nos dieron a conocer sus servicios, sin embargo no he visto algin tipo de
publicidad o actividad en donde se promocione. Aungue me parece que se encuentra

en las paginas de Edina, pero no estoy seguro.

8. ¢Usted considera que la Imagen actual de la Marca atrae a nuevos clientes?
¢Por qué?
DO.: La imagen en la parte visual o el material que manejan para darse a conocer

no es muy atractivo, sin embargo el servicio si es algo que garantiza el precio que se
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paga. Por lo que considero que la calidad es algo que no debe cambiarlo por el

contrario es una de sus mas grandes fortalezas.

9. ¢Cbmo calificaria en una escala de 1 a 5 (donde 1 es menor y 5 es mayor) la

relacion comercial entre Diconhisa y sus clientes?

1 2 3 4 5

DO.: Por lo que la relacion que mantenemos es bastante buena, el servicio y sobre
todo es una empresa que ofrece diferentes soluciones y explicaciones, da tranquilidad
al cliente y seguridad, por ello la relacion que se mantiene es buena, por eso mi

calificacion es alta.

10. De las siguientes imagenes de animales que le voy a presentar, Con cual de

ellas usted asocia a Diconhisa por sus caracteristicas (mostrar las 5 imagenes)

Explique las razones de su eleccion: Diconhisa lo asocio con el conejo, porque es

servicio es agil, una empresa que tiene astucia para seguir creciendo en el mercado.
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Construccion de una Marca
11. Para que una marca genere impacto positivo en el mercado ¢qué
caracteristicas usted considera que deberia tener?
DO.: Tiene que tener conocimiento en lo que hace, debe utilizar estrategias de
comunicacion que llamen la atencion de los clientes a comprar y mas que nada a
conocer mas de la empresa, tener una imagen consolidada y estandarizada acorde a lo

que hace es, y sobre todo mantener la calidad en lo que ofrecen.

12. ¢Cuantos afios cree que debe tener una marca en el mercado para que se
encuentre posicionada adecuadamente?
DO.: En realidad creo que eso es relativo, ya que una marca sea una empresa, un
producto o inclusive una persona, puede generar un impacto tan grande en la gente que
el primer momento en el mercado puede posicionarse, por eso lo importante es

mantenerse, buscando la manera de innovar y mejorar.

Pero considero que una marca se empieza a posicionar a partir de los 5 afios, de alli
en adelante depende de las estrategias que utilice para permanecerse y no morir en el

mercado.

13. Mencione tres marca de prestigio que usted mas recuerda
Adidas
Fybeca

DHL
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Explique las razones de su eleccion: Son empresas que ofertan productos de calidad,
con excelente atencién al cliente, y siempre estan innovando para ofrecer mejores

cosas al cliente y su apariencia en el mercado denota el profesionalismo.
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Nombre del Entrevistado: Ing. Carlos Chiriboga Calderon
Proveedor: Equipos tecnoldgicos y mantenimiento
Cargo: Gerente de Proyectos Wandarina S. A.

Fecha: 24-03-2016 Hora: 15h10

Perfil del Entrevistado:

Realiz6 sus estudios en la Universidad de Guayaquil, graduado de Ingeniero en
Sistemas. Posee certificaciones y estudios internacionales, lo que le ha permitido
desarrollarse como un profesional con formacion en el area de Tecnologias de la
Informacion, comercial y Gerencial. Ha ejercido como Jefe y Gerente alrededor de 10
afios en empresas de tecnologia, como Akros Corp. y Maint; actualmente se encuentra

trabajando como Gerente de Proyectos en Wandarina S. A.

TEMAS:

— Concepcidn de la Marca

— La Marca Frente a los Clientes

— Como Construir una Marca

Concepcion de la Marca

1. ¢Cuanto tiempo tiene la marca Diconhisa en el mercado? y ¢(Cémo fue el

desarrollo de su linea de productos?

CC.: Tengo 2 afios prestando mis servicios a Diconhisa, realmente no tengo mucho
conocimiento de los servicios que presta la empresa, pero se que su actividad radica en
el disefio e implementacion de Sistemas de Prevencion de Incendios y que tambiéen

manejan el tema de la capacitacion a empresas.
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Sin embargo, desde el punto de vista de proveedor es una empresa seria y de
confianza, y esto lo he podido evidenciar durante el tiempo que hemos mantenido una

relacion comercial, Diconhisa poco a poco ha crecido en el mercado.

2. ¢Coémo percibe usted a la marca Diconhisa? Especificamente su
desenvolvimiento y exposicion en el ambito de la prevencion de incendios
CC.: Pues bien, como lo acabe de mencionar su evolucion a sido constante, por tal
ha logrado mantenerse en un mercado que por lo general suele ser bastante rudo como
lo es el de la construccion, por ello no debe despreocuparse a pesar de haber alcanzado
0 ganado cierto porcentaje de mercado, lo digo ya que el segmento al que se dirige es
bastante complejo, como lo son las empresas medianas y grandes, ya que no se debe
convencer o llegar a una sola persona por lo general se debe pasar por varios filtros
para concretar una negociacién, por eso considero que Diconhisa debe proyectarse

hacia una imagen mas profesional y con la capacidad de solucionar problemas.

3. ¢Cbmo relaciona los servicios que otorga Diconhisa y la imagen de la marca
gue proyecta en el mercado?

CC.: Bueno, no conozco cada una de los diferentes servicios que provee Diconhisa,
lo cual puede ser porque no soy parte de su segmento o por el hecho de que adin le
falta marcar terreno dando a conocer los servicios. Ahora por lo que he podido
comprobar por la relacion que mantengo con ellos es que los servicios que ofertan
sean por su calidad, por rapidez o por diversas cualidades que tengan, son estos los
que ayudan a la imagen que ha alcanzado hasta el momento Diconhisa, pero si deberia

mejorar su imagen aprovechando la calidad y garantia de sus servicios.
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4. ¢Que factores considera que le hacen falta a la Marca Diconhisa para que
represente una imagen empresarial positiva?
CC.: Le hace falta una imagen méas empresarial, mas corporativa, que proyecte la

preparacion, el conocimiento y la relevancia de la actividad que realizan.

5. ¢Qué elementos de la Imagen de Diconhisa deberian mejorarse? y ¢Por qué
deberia haber este cambio?

CC.: Uno de los elementos que deberia mejorar es la linea grafica que utiliza para
comunicar sus servicios, cambiar el logotipo por uno que se pueda recordar con mayor
facilidad y que vaya ligado a la actividad de Diconhisa, la participacion en actividades
0 eventos para ganar mercado es algo donde puede darse a conocer y generar la

percepcion de una imagen de prestigio.

6. En cuanto al logotipo de Diconhisa, ¢Qué elementos mantendria?
CC.: Mantendria los colores y el nombre de la empresa, lo demas lo cambiaria,
parece un logo que no fue pensado
La Marca Frente a los Clientes
7. ¢De qué forma se promociona la Marca Diconhisa en el mercado? Es decir,
¢qué actividades realiza y que medios emplea?

CC.: Bueno publicidades o anuncios de la marca, los he visto en el periddico, para
ser especifico en el Universo y también conozco su pagina Web. De alli desconozco si
utiliza otro medio de comunicacion o si realiza actividades para promocionarse. Pero
considero que podria participar en la Feria de la construccion o como auspiciantes en

eventos vinculados al area de la empresa.
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8. ¢Usted considera que la Imagen actual de la Marca atrae a nuevos clientes?
¢Por qué?
CC.: La imagen en la parte visual o el material que manejan para darse a conocer
no es muy atractivo, sin embargo el servicio si es algo que garantiza el precio que se
paga. Por lo que considero que la calidad es algo que no debe cambiarlo por el

contrario es una de sus mas grandes fortalezas.

9. ¢Cdmo calificaria en una escala de 1 a 5 (donde 1 es menor y 5 es mayor) la

relacion comercial entre Diconhisa y sus clientes?

1 2 3 4 5

CC.: Yo le doy una calificacion de 4, ya que la relacion que existe entre proveedor
y cliente es buena, considero que no hay quejas por parte de Diconhisa con nosotros, y
a su vez tampoco tenemos quejas 0 malos comentarios de ellos. Es una empresa

cumplida, responsable y de confianza.

10. De las siguientes imagenes de animales que le voy a presentar, Con cual de

ellas usted asocia a Diconhisa por sus caracteristicas (mostrar las 5 imagenes)
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Explique las razones de su eleccién: Para mi tiene las caracteristicas de 2 animales en
este caso el lobo y la mariposa, ya que la empresa posee los conocimientos necesarios,
la sabiduria como el lobo y se encuentra en un proceso de mejora y quiere hacer

cambios para bien, como es el caso de la mariposa.

Construccion de una Marca
11.Para que una marca genere impacto positivo en el mercado ¢qué
caracteristicas usted considera que deberia tener?

CC.: Primero, el tema de las garantias; ya que debe ser capaz de responder en muy
corto tiempo ante problemas de fabrica, luego debe poder brindar la percepcion de que
son pioneros en lo que hacen, un ejemplo es el caso de Cisco, ellos desde hace muchos
afios han colocado su marca desde las universidad, por ellos todos los que aspiran a ser
ingenieros en sistemas, deben primero ser certificados en Cisco, a tal punto que esta
marca se ha vuelto parte de la maya curricular, dando como resultado que la marca se
posicione en la mente de estos futuros ingenieros y cuando ellos vayan a desempefiar
proyectos la primera marca que tengan en mente sea Cisco. Con esto quiere decir que
una marca debe trabajar también en crear vinculos con sus clientes, a través de
emociones que estimulen al cliente a la adquisicion de determinado producto o
servicio, claro mediante la utilizacién de estrategias basadas en mejorar la parte visual,
la esencia del servicio o producto y la parte emocional, para que el conjunto de estos

elementos de una marca memorable.
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12. ¢Cuantos afios cree que debe tener una marca en el mercado para que se
encuentre posicionada adecuadamente?
CC.: no sé si la cantidad de afios sea relevante para hablar de posicionamiento.
NETFLIX por ejemplo, es una marca relativamente joven y sin embargo, el 80% de

los que usan internet saben de qué se trata.

13. Mencione tres marca de prestigio que usted mas recuerda

Hp

Intel

Cisco

Explique las razones de su eleccion: Son empresas que tienen gran experiencia en
cuanto a servidores, en el caso de Intel porque es la marca de procesadores en la que se
basa el 70% de nuestra tecnologia actual y finalmente son marcas que fuertes en el

mercado y reconocidas.
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Anexo N° 6: Autorizacidn a realizar la Investigacion

Fuente: Diconhisa (2015)
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Anexo N° 7: Fotografias de la Investigacion de Mercado

CNEL Diners Club del Ecuador
PrE

C. C. Paseo Shopping Via Daule Empresa Eléctrica de Guayaquil

Entrevista Proveedor Diconhisa Entrevista Cliente Diconhisa
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€ AT

Gerente General Diconhisa Investigacion sobre obras de Diconhisa
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Anexo N° 8: Cotizacion publicacién en Revista

Inicio  Publicidad on line = Publicidad impresa
| N s | N I\ O
ELUNIVERSO /- o

Inicio  Secciones stas y Suplementos  Avisos no comerciales Formularios Descargas Contactenos

f
P

Revistas

FORMATOS Y TARIFAS PARA LA REVISTA
Revista dominical para jovenes y adultos con temas variados, Presenta articulos de moda, belleza, cocina, decoracion, arquitectura, turismo
nacional e internacional, recomendaciones en el drea de salud, consejos, reportajes para la familia, tecnologia y mas. Circula los domingos.

Formatos de alto impacto Medidas Tarifa
Lectores La Revista: Portada interior 22,89 x 27ecm $5.200
704.353 Contraportada interior 22,8%cm x 27cm $5.600
Contraportada exterior 22,8%m x 27cm $6.300
Paginas centrales cuché (4 carillas) 44,80cm x 27cm $20.000
Paginas centrales periodico (2 carillas)  |44,80cm x 27cm $ 8.600
Portada desplegada 44 80cm x 27cm $16.700

larevista
SHciios de moda

Nimena Nagua

1247 184 B4 685
dor e Ml s

W Nivel socloeconémico

Formatos tradicionales Pag3 | Pag5S | Pag7 | Pag9 | Derecha (Indeterminada Dentro del Medida
especial
Pagina completa $4.700({54.500| $4.400 | $4.300 | $4.300 $3.800 $3.400 22,89 cmx
27cm™*
Media pagina horizontal $2.800 [ $2.800 | $2.700 $2.400 $2200 |1926cmx 11,22
cm
Media pagin ical $2.800 | $2.800 | $2.700 $2.400 $2.200 | 9,42cmx 22,80
HMGénero cm
Terch 3qina hori $1.700 $1.500 $1.400 | 1926cmx7,24
cm
Tercio de pagina vertical $1.700 $1.500 $1.400 | 6,16 ecmx22,80
Hombres. cm
% Giato desibs oo $1200 | S1000 | S1.000 | 19,26cmx543
) / cm
S ST $1.000 942 cmx 11,22
cm
Fuances KR Printrien Octavo de pigina $460 9.42cmx 543
cm

Fuente: Diario “El Universo”
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Anexo N° 9: Cotizacién Revista

Revista. INDUSTRIAS

i! INTEGRESE AL SELECTO GRUPO DE
NUESTROS ANUNCIANTES !

Caracteristicas
Medida 20,5 cm x 27 cm
Calidad full color
Papel couche mate 90 gr
Portada couche brillo150 gr
Circulacion fin de mes
Costo sin costo
Tarifario
A. Contraportada (20,5 cm x 27 cm) 1.000
B. Portada interior (20,5 cm x 27 cm) 1.620
C. Contraportada interior (20,5 cm x 27 cm) 1.520
D. Publirreportaje (20,5 cm x 27 ¢cm) 1.500
E. Pagina 3 (20,5 cm x 27 cm) 1.720
F. Pégina interior derecha 1.250
G. Pégina indeterminada (20,5cmx27cm)  1.350
H. 1/2 pagina horizontal (20,5 cm x 13,5 cm) 760
Viste la edicion digtal:  www.industrias.ec (o 1.1/2 péagina vertical (10 cm x 27 cm) 760
= J. Insertos 900
Orden de publicacién
Empresa
Contacto
Direccion Ruc
Cantidad Tamaiio Cargo
Fecha(s) de publicacion Teléfono Fax
Valor mensual a facturar Valor Total Mas detalles
Observaciones
El material publicitario debe ser proporcionado en las fechas indicadas por nuestra asesor(a) comercial. '.E CAMARA DE
Los cheques deben de ser girados a la orden de: Camara de Industrias de Guayaquil ~« INDUSTRIAS

Estos valores no incluyen IVA. Ni comisién de Agencia.

DE GUAYAQUIL

Informes y Ventas: Camara de Industrias de Guayaquil servicioalafiliado@industrias.ec  PBX: (04) 2 3713390

Por Revista Industrias

El Anunciante

Fuente: Camara de Industrias de Guayaquil
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Anexo N° 10: Cotizacién Revista
Guayaguil, Abnl 29 de 2016

CAMARA DE LA

Sefiorita CONSTRUCCION
L_ISdSIgI'H BURGO DE GUAYAQUIL
Ciuda

De nuestras consideraciones:

La Camara de la Construccion de Guayaquil, como organizacién gue agrupa al
sector de la construccion en sus diferentes actividades, ofrece a sus agremiados v
afines la REVISTA CONSTRUCCION Y DESARROLLO, misma que s& ha
consolidado como un excelente medio para promocionar productos v servicios
relacionados con nuestra actividad.

A fin de gue la usted pueda acceder de forma direcka a empresas v profesionales
constructores, presentamos a usted precios v alternativas especiales de publicacidn:

PAGINA INTERIOR DERECHA UsD 750.00 CfE
TAM. 21 X 29 cm.

1% PAGINA (EN CAJA) PAG. DERECHA UsD 1,000.00 C/E

Horizontal TAM. 21 X 5 cm.

PIE DE PAGIMNAS LISTJ_&DU MATERIALES USD 1,000.00 C,l"E]
15 PAGINAS

TAM. 21 X 5 cm.

PAUTA MESES: MAYO, JULTO
SEPTIEMEBRE, DICIEMERE

En la segundad de cumplir con sus expectativas, quedamos a sus drdenes para
cualguier consulta, envio de artes v/o formalizacion de la contratacian.

Atentamente,

JOEL MORI PACHECO
GERENTE DE EVENTOS ¥ REVISTA

Fuente: Camara de la Construccion de Guayaquil
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Anexo N° 11: Radios Segmentadas

A GroupM Company

MINDSHARE '

‘www.mindshareworld.com

LAS MONJAS 0 Y AV.CARLOS JULIO AROSEMENA KM. 2.5
CENTRO COMERCIAL AVENTURA PLAZA LOCAL 37

Guayaquil, Mayo 03 de 2016

Seforita
Lisseth Burgo Lara
Ciudad

Estimada Lisseth:

De acuerdo a lo solicitado, se envia el listado de radios segmentadas
de acuerdo al grupo objetivo que me pidié: Hombres y Mujeres de 28 a
40 anos, Jefes o Gerentes de empresas, sector Guayaquil, para vender
sistemas contra incendios.

Las Radios seleccionadas, van dirigidas al segmento antes indicado.

RADIO CENTRO 101.3
ONDA POSITIVA

ONDA 0

CARAVANA

SUPER K800

RADIO 199

SUCRE

RADIO SANTIAGO

9. 11Q104.9

10. RADIO MORENA 640 AM
11. FOREVER MUSIC S.A. 92.5
12. FOREVER MUSIC S.A. 92.5
13. JC RADIO LA BRUJA 98.5
14. RADIO FUEGO 106.5

15. FABU 105.7

16. RADIO ELITE 99.7
17._PUNTO ROJO 89.9

18. ROMANCE 90.1

19. RADIO CITY 89.3 - EL UNIVERSO
20. CANELA 90.5

@ Nfov || MW~

5l Las tarifassgdependerdn de la duracién de la cuia.

Jhonny Arév
- MindShare BECuador

Fuente: Mindshare
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Anexo N° 12: Informacién General de Diconhisa

Portal de Documer X DDmm_chlMRKMARNGhamenmuwz X { G CONSULTARELTA X SUPERCIAS - Cor X &|=@] =

& Calendario deiClo X | M Recibidos -isseth X | M Recibidos - cealee. X | [ Sistema Portal de | X {

€ C' [ appscvs.supercias.gob.ec/portaldedocumentos/consulta_cia_menu.zul o

SUPERIN:TE\'DE\'C 1A
DE COMPANIAS Y VALORES

MIPYMES_GUAYAS (1) [Modo de compatibilidad] - Microsoft Excel

Inido | Insemar  Disefodepigina  Fomulas  Datos  Revisar  Vista  Pogramador  Complementos
= % Com Sl = ) =) [ | T Autosuma -
B & Corar Calibri -l A Xl (| | Sraustartete General - ﬂ % Normal Buena - E’K | utosuma ﬁ [ﬁ
123 Copiar - = - G Rellenar =
pegar N X s -|[5-][& A Combinary centrar ~ || § - % 000|[ %5 »%8||| Formato Darfomato Incorracto Neutral _ | Insertar Eliminar Formato Ordenar  Buscary
F Copartormato | Bl E)|mia) | = ! ‘ ] oral comotabta 2| v | 2BOmIT  yfitrar selecconar~
Portapapeles w Fuente i Alineatién & Nimero 5 Estilos Celdas Modificar
X3 - Q Ix| PASIVO
A [} c D F G H [ ] s T v w X
1 LISTADO DE COMPARIAS MIPYMES ACTIVAS DE LA PROVINCIA DEL GUAYAS A DICIEMBRE DE 2015
2 Valores en ddlares
RUC DENOMINACION PO FecHACONSTTUCION  OFIGNA PAIS | PROVINCIA | CANTON | CIUDAD P—— Ty
3 cOMPARNIA 0A 2018
17873| 0992758545001 | CARBET SA |ANGNIMA 26/04/2012 0000 |GUAYAQUIL |ECUADOR __|GUAYAS |GUAYAQUIL _|PAEZ PAREDES LUIS NICOLAS 800|MICRO 3135095 14125,&
HORNA CEDERO FABRICIO NO
17874| 0992758627001 | DIGAMELD §.A DIGAMELOSA |ANGNIMA 20/04/2012 0000 |GUAYAQUIL |ECUADOR __|GUAYAS |GUAYAQUIL _|RAFAEL 1000| DEFINIDO
PACHAR ESPINOSA EDUARDO
17873| 0992759550001 | COMPARIA TRICIMOTO MOTOTAXI DIVIN NIfi0 S.A "TRIMOTOVIN{ANONIMA 25/04/2012 00.00|GUAYAQUIL |ECUADOR __|GUAYAS |GUAYAQUIL _|DOSITEQ 800|MICRO 70859 13143
ISALAZAR MORENG EDGAR
17876| 1792371643001 |VENPARGLOBAL S.A. |ANGNIMA 30/04/2012 0000 |GUAYAQUIL |ECUADOR _|GUAYAS |GUAYAQUIL _|ANTONIO BOO|PEQUERA |  26928322| 20477957
FERRIN VILLACIS FREDDY
17877| 0392758678001 FERRIN & FERRIN SOLUTIONS S.A FERRSOLUTIONS NONIMA 02/05/2012 00:00|GUAYAQUIL |ECUADOR __|GUAYAS |GUAYAQUIL |FABRICIO 800|MICRO 10200 8816,45|
[IMENEZ ARGCA DOUGLAS
17878| 0992762055001 [VIFANSEB S A |ANONIMA 10/04/2012 00:00|GUAYAQUIL |ECUADOR __|GUAYAS |GuAYAQUIL _|RICARDO 27260,83| 2402721
17873| 0992760036001 DISER ¥ CONSTRUCCIONES HIDROSANITARIAS 5.A DICONHISA | ANONIMA 19/03/2012 00:00|GUAYAQUIL |ECUADOR __|GUAYAS |GUAYAQUIL _|DROUET AGUILERA JUAN JAVIER 335151,74| 227650,76|
|AZANZA CASTILLO ANGEL
17880/ 0992759305001 | COMPANIA DE SERVICIO DE TRANSPORTE ALTERNATIVO EN TRICIMOT/ANONINA 13/04/2012 00:00|GUAYAQUIL |ECUADOR __|GUAYAS |GUAYAQUIL _|FABRICIO 816|MICRO 135346 0|
RAMIREZ VERDEZOTO RAMIRO
17831/ 0992759003001 | TRANSPORTE GUILLERMO RAMIREZ 5.A. TRANSGUIRA |ANONIMA 10/04/2012 00:00|GUAYAQUIL |ECUADOR __|GUAYAS |GUAYAQUIL _|GUILLERMO 1000|MICRO 06,53 0|
|ARROBA BARZALLO DOLORES
17221| naoa7easaznni lranmami e sencianns ainTanac < 4 snAninn 25mann erannn_lennvae  mivaninlensvsann luiomn annloen i 20223 71| 2531101
W 4 ¥ | GUAYAS ACTIVAS % m
usto |

REPUBLICA DEL ECUADOR

SUPERINTENDENCIA DE COMPARNIAS, VALORES ¥ SEGUROS

DENOMIMACION DE LA COMPARLA: [ DISERD ¥ CONSTRUCCIONES HIDROSAMNI TARIAS S_ & DICOMHESA, ]
SECTOR: [soc:liu.m [+ MERCADD DEvALORES [ | sEGUROS ] ]
NUMERD DE EXPEMENTE: DOMICILIO: [ GUAY AUl ]
RLIE: [ C9S2TEOOSE001 ]

REPRESENTANTE LEGAL- [DFbDL.I-__I' AGUILERA JUAN JAVIER ]

CAPTAL SOCLAL: SITUACION ACTUAL: [_A.r.rnm J

L& COMPARLA TIENE ACTUAL EXISTENCLA JURIDICA ¥ SU PLAZO SOCLAL CONCLUYE EL:

CUMPLIMIENTO DE OBLIGACHIONES: HA CUMPLIDO

Siendo responsabilidad del Representante Legal la weracidad de la informacién remitida a esta Institucién, la
Superintendencia de Companias, Valores y Segurcs certifica que, a la fecha de emisidn del presente cenificado, esta
compania no ha complido con las obligaciones citedas a continuacian:

OBLIGACIONES PENDIENTES

mmmamimmm«hﬂmms indoress da gerente de A0S, inkese de comisasio de 50 S, informe de
SECTOR SOCIE TARMY - 20, Integeal de 2015, Estasn de Carmbsars an of Palsimens da 2015, Estade da
quuun Ebsctro da 2015, Molack @ o Elladis sk o 2018,
MESCADO DE VALORES
SECTOR SEGUROS
PREVENCION DE L& VADD
DE ACTIWVOE
FECHA DE EMISION: DAOTF2016
Es obligacion de |la persona o senidor publion que: recibe esie valicar su al portal web
e .gob php con e sig cidigo de seguridad:

Fuente: Superintendencia de Compafiias/ Consulta de Compafiias (2016)
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