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RESUMEN

En la actualidad, las estrategias de marketing son esenciales para que las
empresas se mantengan competitivas, especialmente en un mercado en constante
evolucion. Esta investigacion propone un plan de marketing para la empresa Centauro
Logistica Ecuador LOGINCEN S.A., con el objetivo de mejorar su posicionamiento y
ampliar su base de clientes, dado que enfrenta desafios financieros y una cartera de
clientes limitada. Fundada en el afio 2018 y operando como laboratorio de metrologia
desde 2021, Centauro Logistica ha mostrado un crecimiento modesto, con ingresos
netos en 2023 significativamente inferiores a los del afio 2022, lo que pone de
manifiesto una situaciébn de vulnerabilidad, dado que la empresa depende
exclusivamente de un solo cliente en su cartera. Esta dependencia resalta la
necesidad de diversificar su base de clientes para mitigar el riesgo asociado a esta
concentracion y asegurar una mayor estabilidad financiera. El objetivo principal de
este estudio es disefiar una estrategia de marketing que permita a Centauro Logistica
mejorar su posicionamiento y atraer nuevos clientes. Para lograrlo, es indispensable
realizar una evaluacion detallada del estado actual de la empresa, identificar las
ventajas competitivas apreciadas por los clientes y formular estrategias especificas
gue aumenten la visibilidad y el atractivo de la empresa. La investigacion se enfoca
en el andlisis de las estrategias de marketing mas efectivas para laboratorios en
Guayagquil, considerando la importancia de una propuesta de valor diferenciada y el
uso eficiente de plataformas digitales para fortalecer su presencia en el mercado y

asegurar un crecimiento sostenible en el futuro.

Palabras Claves: Estudio de Mercado, Consumidor, Estrategias de

comunicacion, Marketing.



ABSTRACT

Currently, marketing strategies are essential for companies to remain
competitive, especially in an ever-evolving market. This research proposes a
marketing plan for the company Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A., with
the aim of improving its positioning and expanding its customer base, given that it
faces financial challenges and a limited client portfolio. Founded in 2018 and operating
as a metrology laboratory since 2021, Centauro Logistica has shown modest growth,
with net income in 2023 significantly lower than in 2022, highlighting a vulnerable
situation since the company depends exclusively on a single client in its portfolio. This
dependence underscores the need to diversify its client base to mitigate the risk
associated with this concentration and ensure greater financial stability. The main
objective of this study is to design a marketing strategy that allows Centauro Logistica
to improve its positioning and attract new clients. To achieve this, it is essential to
conduct a detailed evaluation of the current state of the company, identify the
competitive advantages valued by clients, and formulate specific strategies that
increase the company's visibility and appeal. The research focuses on analyzing the
most effective marketing strategies for laboratories in Guayaquil, considering the
importance of a differentiated value proposition and the efficient use of digital platforms

to strengthen its market presence and ensure sustainable growth in the future.

Keywords: Market Study, Consumer, Communication Strategies, Marketing.
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INTRODUCCION

En la actualidad, las empresas deben emplear diversas estrategias que les
permitan ser competitivas en el mercado, motivado a las diversas formas que han
surgido en marketing y publicidad, que buscan captar la mayor cantidad de clientes
posibles. Esto a su vez permite fortalecer el crecimiento y desarrollo de las empresas,
estableciéndose mayor comunicacion con los usuarios y la presencia del producto o
servicio en el mercado. Las estrategias de marketing forman parte esencial de la
gestion en las empresas, refiriendose a un conjunto de acciones que tienen como
propoésito principal, comunicar y atraer la mayor cantidad de interesados posibles o
mercado potenciales.

No obstante, cuando no se cuentan con estrategias de marketing, la empresa
puede verse vulnerable y afectar su posicionamiento o reconocimiento en el mercado,
es por ello que a través de esta investigacion se ha centrado el interés en proponer
un plan de marketing para la empresa Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.
gue actualmente presenta inconvenientes para dar a conocer sus servicios y llegar a
un mayor ndmero de personas. Se trata de un problema al cual se le busca brindar
una alternativa de solucion, resaltando la importancia que tiene para las empresas,
emplear estrategias de marketing lo que a su vez incidira en la rentabilidad o mayor

namero de ventas.

La investigacion se encuentra estructurada de la siguiente manera:

Capitulo I, donde se da a conocer el enfoque de la propuesta, el tema, el
planteamiento del problema, la formulacion, la sistematizacion, los objetivos, la idea
a defender, la delimitacion del estudio, la justificacion y la linea de investigacion

institucional.

Capitulo I, donde se esboza el marco referencial, con los aportes tedricos

obtenidos de la revision a la literatura.

Capitulo Ill, en el cual se desglosa el marco metodoldgico.



Capitulo IV, que detalla la propuesta de estudio y finalmente, las conclusiones,
recomendaciones y bibliografia consultada.



CAPITULO |
ENFOQUE DE LA PROPUESTA

1.1 Tema

Estrategias de Marketing para el Posicionamiento de la empresa Centauro

Logistica Ecuador en Guayaquil.

1.2 Planteamiento del Problema

En la actualidad, en el &mbito del marketing, es comdn y de gran relevancia
abordar el analisis de marcas, productos y el estudio del comportamiento de los
consumidores. Esto se debe a que permite establecer conexiones entre los productos
y las necesidades del consumidor, lo que facilita la formulacién y ejecucién de

estrategias empresariales altamente efectivas.

Las estrategias de marketing representan una herramienta fundamental para
las empresas en la consecucion de una ventaja en el mercado, permitiéndoles
destacarse y diferenciarse de sus competidores. Estas estrategias no solo sirven
como herramientas para promocionar productos y servicios, sino que también
desempeiian un papel crucial en el posicionamiento de la empresa, diferenciandola

de sus competidores y consolidando su presencia en la mente del consumidor.

Un posicionamiento adecuado ayuda a generar percepciones positivas sobre
la calidad, el valor y la credibilidad de los productos o servicios ofrecidos, lo que puede
tener un impacto significativo en las decisiones de compra de los consumidores. La
importancia del posicionamiento en el marketing radica en su habilidad para crear una
imagen unica y atractiva de la marca en la mente del consumidor. A través de la
diferenciacion estratégica, la empresa puede destacarse entre la competencia y
llamar la atencién del publico objetivo, lo que conlleva a un mayor reconocimiento de
la marca y una lealtad mas fuerte por parte del cliente. EIl correcto posicionamiento
de una empresa se convierte asi en un objetivo primordial, ya que no solo implica el
incremento de su visibilidad y reconocimiento de marca, sino también la atraccion de

nuevos clientes y la consolidacion de su presencia en el sector.



Segun Velasco y Cevallos (2023), el informe de IBIS World del afio 2023 revela
gue méas de 280,000 empresas en todo el mundo estan utilizando estrategias de
marketing digital para mantener su posicionamiento en el mercado, con una
proyeccion de crecimiento anual del 16.8% para el afio 2024. Se espera que este
crecimiento continte en los proximos afios, lo que subraya la importancia critica del
marketing digital en la estrategia empresarial moderna y el uso efectivo de los medios

digitales en las estrategias de marketing para el desarrollo y la expansion empresarial.

En el contexto latinoamericano, Castro y Carpio (2023), destacan que las
empresas no solo emplean el marketing para promocionar sus productos y servicios,
sino también para posicionarse estratégicamente en el mercado. Las organizaciones
de menor tamafio, como las pequefias y medianas empresas (PYMES), poseen una
ventaja significativa sobre las grandes corporaciones debido a su mayor flexibilidad y
capacidad de adaptacion a los cambios del entorno.

En Ecuador, Mackay et al. (2021), sefialan que el 22% de las PYMES han
logrado posicionarse en el mercado mediante el uso de tecnologias de la informacién
y comunicacion (TIC) en sus estrategias de marketing para el posicionamiento, lo que
ha resultado en un incremento significativo de las ventas. Estas estrategias se centran
en la promocién a través de redes sociales y sitios web, lo que resalta la importancia

de la presencia digital para el éxito empresarial.

El uso efectivo de estrategias digitales permite impulsar el posicionamiento en
el mercado, a su vez puede ser un motor clave para el crecimiento y la expansion
empresarial en un mercado cada vez mas digitalizado y competitivo. Por lo que, se
emplearia estrategias clave para la diferenciacion mediante una Propuesta de Valor
Unica, el establecimiento de alianzas estratégicas y el cumplimiento de normativas y

estandares relevantes, como ISO/IEC 17025, en las cuales son fundamentales.

Ademas, el empleo estratégico los sitios web y otras plataformas digitales ha
demostrado ser especialmente eficaz para aumentar la visibilidad de la marca y captar

la atencidon de nuevos clientes.



Fundada en febrero de 2018 y operando como Laboratorio de Metrologia
desde el afio 2021, Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. ha experimentado
un crecimiento financiero modesto. Sin embargo, sus ingresos netos han sido
inferiores entre 2022 y 2023, lo que ha obtenido un bajo margen neto y su utilidad
final. Segun datos de la empresa en el afio 2023 sus utilidades netas fueron de $
2357.32 en comparacion al afio 2022 que fue de $ 10359.05, los gastos en el afio
2023 fueron de $ 53792.84 con ingresos brutos de $ 69141.75 en contraste con el
afo 2022 que fueron gastos de $ 32,569.30 con ingresos brutos de $ 69239.58,
obteniendo una variacion porcentual del resultado entre ingreso y gastos de ambos
periodos de -58.14%. (Superintendencia de Compafiias, 2023).

La empresa ecuatoriana se dedica a proporcionar servicios de alta calidad en
una variedad de é&reas, como ensayos, calibraciones, validaciones, metrologia,
mantenimiento y reparacion de equipos de laboratorio. Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A. al contar unicamente con un cliente en la actualidad, se encuentra
en una situacién vulnerable en el mercado, lo que ha generado un impacto en su valor
de marca, motivo por el cual se ha visto en la necesidad de disefiar estrategias de

marketing con el objetivo de atraer y mantener a nuevos clientes.

De este modo, el problema radica en la necesidad de disefiar estrategias de
marketing para diversificar la cartera de clientes de la empresa Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN S.A., la ausencia de estrategias de marketing representa un
obstaculo significativo para el crecimiento, la diversificacion y la competitividad de la
empresa dentro del mercado, esto expone a la empresa al riesgo de quedarse
rezagada en un mercado altamente competitivo y en constante evolucion, lo cual

podria impactar en su viabilidad y continuidad a largo plazo.

1.3 Formulacién del Problema

¢, Como puede Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. disefiar un plan
estratégico de marketing para mejorar su posicionamiento en el mercado de

Guayaquil?



1.4 Sistematizacion del problema

¢Cuél es la situacion actual del posicionamiento de Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN S.A. en el mercado de Guayaquil en su participacion de
mercado?

¢Cuéles son los elementos claves que diferencien a Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN SA de sus competidores?

¢, Qué estrategias de marketing podrian recomendarse para mejorar el
posicionamiento de Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. en el

mercado de Guayaquil?

1.5 Objetivos

1.5.1 Objetivo General

Disefiar un plan estratégico de marketing para mejorar el posicionamiento de

Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. en el mercado de Guayaquil.

1.5.2 Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacién actual del posicionamiento de la empresa Centauro
Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.

Analizar los beneficios y ventajas competitivas valoradas por los clientes
actuales y potenciales que permita la elaboracién de una propuesta de valor
Unica para Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.

Proponer estrategias de marketing para la mejora del posicionamiento de
Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. en la ciudad de Guayaquil.



1.6 Idea a Defender

Si Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. aplica estrategias de marketing
adaptadas a sus necesidades, podra atraer a nuevos clientes, esto se reflejara en su

posicionamiento en el mercado.

1.7 Delimitacion del Estudio

El estudio se halla el acceso al Estado de Resultados y Balance General entre
el afio 2022 y 2023, y se enfoco en el analisis de las estrategias de marketing que son
efectivas como especificas a través de un exhaustivo andlisis de la situacion de
posicionamiento en el mercado de la empresa Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A. en la ciudad de Guayaquil. El enfoque del estudio esta a 2 sectores
de laboratorios: Fabricacion y comercializacién de productos farmacéuticos y
cosmeéticos; en la cual, cuenten con certificaciones BPM y radiquen en Guayaquil para

los servicios de Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.

1.8 Justificacion de la Investigacién

Relevancia para la empresa: Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. se
encuentra en una situacion donde la necesidad de estrategias de marketing efectivo
ha limitado su capacidad para crecer y competir en el mercado. Esta investigaciéon
proporcionara a la empresa una guia estratégica para mejorar su posicionamiento y
aumentar su competitividad, lo que puede tener un impacto significativo en su
desempefio financiero y su viabilidad a largo plazo. Contribucién al conocimiento: La
investigacion contribuye al conocimiento existente en el campo del marketing
estratégico, particularmente en el contexto de las pequefias y medianas empresas
(PYMES) en Ecuador. Al estudiar el caso especifico de Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A., se puede identificar practicas y estrategias efectivas que pueden

ser aplicables a otras empresas en situaciones similares.



Beneficios para la comunidad empresarial: Los resultados de la investigacion
no solo benefician a Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A., sino que también
pueden ser Utiles para otras empresas en Guayaquil y en Ecuador en general. Al
mejorar la comprensién de las estrategias de marketing efectivas, se puede fomentar

el crecimiento econémico y la competitividad en el sector empresarial local.

Aplicacion préactica: Los hallazgos y recomendaciones de la investigacion
proporcionan a Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. un plan de accion
concreto y realista para mejorar su posicionamiento en el mercado. Esto permitira a
la empresa implementar cambios especificos en su estrategia de marketing que

puedan traducirse directamente en un aumento de clientes, ingresos y rentabilidad.

La investigacion propuesta tiene el potencial al ser una herramienta de
recomendacion en generar beneficios tangibles tanto para Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN S.A. como para la comunidad empresarial en general, al

proporcionar conocimientos utiles y aplicables en el campo del marketing estratégico.

1.9 Lineade Investigacion Institucional / Facultad

e Lineas de investigacion institucional ULVR: Desarrollo estratégico
empresarial y emprendimientos sustentables.

e Lineas de investigacion de la facultad: Marketing, Comercio y negocios
Glocales.



CAPITULO I
MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacién

El estudio de Lopez (2021), con el tema de: plan de marketing para el laboratorio
clinico patoldgico Lopez Correa S.A. tuvo el objetivo principal de disefiar un plan de
marketing para el posicionamiento del laboratorio clinico patologico Lopez Correa S.A.
La metodologia aplicada fue de tipo cuantitativa con uso del instrumento de encuestas
a 250 personas. Los resultados obtenidos fueron que un 82% de los potenciales
clientes conoce las funcionalidades del negocio y 60% lo seleccionaria por
confiabilidad, por el cual, las estrategias que se aplicarian en marketing estarian
enfocadas en la propuesta de valor de las cualidades de la empresa y su confiabilidad
de productos o servicios ofertados. Las conclusiones determinaron que es necesario
explotar la confiabilidad del laboratorio en los servicios otorgados a través de

diferentes medios para llegar a un mejor posicionamiento.

Por otra parte, Alcocer (2023), con el tema de estudio: Apertura de una nueva
tienda en la ciudad del Puyo. El objetivo propuesto fue disefiar un Plan Estratégico de
Marketing para formacién y funcionamiento de una microempresa. La metodologia
aplicada fue de enfoque cualitativo, tipo de campo, método descriptivo con técnicas
de revision de articulos cientificos. Llegé a las conclusiones de tener la seguridad de
una marca que se halla posicionada en el mercado como parte de la estrategia de
captar nuevos clientes a través de la promociéon en redes sociales con una

penetracion eficiente en el comercio local.

Lda y Zambrano (2020), con el tema de: Plan estratégico para mejorar el
posicionamiento y rentabilidad del taller Zambrano de la ciudad de Guayaquil. Tuvo
como objetivo principal disefiar un plan estratégico para mejorar el posicionamiento y
rentabilidad de un local en la ciudad de Guayaquil Con la metodologia de tipo
descriptiva, cuantitativa, de campo, con utilizacion de la encuesta aplicada a 100
clientes. Los resultados obtenidos destacaron que la insatisfaccidon del servicio fue la

lentitud de este con el 61% y 85% que se debe destacar la atribucion a la mano de



obra calificada. Concluyendo que es necesaria la formacién de alianzas para dar a

conocer los atributos del servicio siendo la mejora a domicilio para clientes.

Dumes y Herrera (2021), con el tema de plan de marketing para la empresa
comercial Mayra. Este estudio tuvo el objetivo principal de analizar los principales
indicadores del mercado de bienes muebles a través de técnicas modernas de
evaluacion que permita el planteamiento de un plan de marketing para Comercial
Mayra. La metodologia aplicada fue de tipo deductiva e inductiva con enfoque mixto.
Los instrumentos aplicados fueron encuestas a 245 personas. Los resultados
determinaron que la duefia del local nunca implemento estrategias de marketing para
el posicionamiento, la preferencia de los consumidores se dio por medio de los
canales de comunicacion en redes sociales y en atributos de la marca. Las
conclusiones destacaron es necesaria la aplicacion de estrategias de
comercializacién y posicionamiento a través de paginas Web y de redes sociales

como principal indicador de posicionamiento.

Segun el estudio realizado por Parra (2023), con el tema Marketing digital para
el posicionamiento del emprendimiento Wycca, parroquia Urdaneta, ciudad de
Guayaquil, se centr6 en analizar la influencia del marketing digital en el
posicionamiento del emprendimiento Wycca. La metodologia utilizada fue de
naturaleza cuantitativa, implementando encuestas dirigidas a 385 individuos
residentes en la ciudad. Los resultados revelaron una ausencia en la comunicacion
de la marca, la cual podria abordarse mediante la utilizacion de medios sociales para
resaltar los beneficios de sus productos y asi mejorar su posicionamiento. Por lo tanto,
se concluy6 en disefiar un plan de marketing digital, el cual demostrd ser invaluable
para generar promociones eficientes que ayudaron a manifestar los beneficios de la
cartera de productos, posteo publicitarios, promocionales e informativos con el

objetivo a largo plazo de posicionar la marca como lider en la mente del consumidor.

La investigacion realizada por Guijarro (2023), con el tema: Marketing digital y
su incidencia en el posicionamiento de la Empresa AMS del Ecuador en el afio 2023,
se estableci6 el objetivo general de mejorar el posicionamiento en el mercado de
dicha empresa. El autor emple6 una metodologia de enfoque mixto, que permitid

recopilar informacion mediante herramientas como encuestas y entrevistas. Durante
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el estudio de campo, se encuestdé a 340 empresas, de las cuales el 27% indic6 no

conocer a la empresa, lo que evidencié la falta de acciones para impulsar la marca.

Por otro lado, se observé que el mercado objetivo estaba receptivo a recibir
informacion de la empresa, destacandose el correo electronico como la herramienta
digital de mayor preferencia con un 37%. En la propuesta desarrollada, se incluyeron
acciones destinadas a aumentar la visibilidad y el reconocimiento en el mercado, con
el objetivo de lograr un incremento del 5% en los ingresos por ventas. Esta propuesta
requiri6 una inversion de $10,620.00, y se demostr6o la rentabilidad de la
implementacion del plan de marketing digital, con un Valor Actual Neto (VAN) de
$373,937.80 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 46%. Los resultados obtenidos
respaldaron la idea propuesta, ya que la difusidon de informacion sobre los servicios

ofrecidos por la empresa logré una mayor visibilidad en el mercado local.

2.2 Marco teorico referencial

En este apartado se van a conocer las propuestas tedricas de diferentes
autores con la finalidad de entender las variables de marketing y posicionamiento en

el entorno de Centauro Logistica Ecuador en Guayaquil.

2.2.1 Marketing

En este apartado se van a abordar diferentes conceptos relacionados con el
término de marketing partiendo de un analisis y recopilacion de diversos autores
contemporaneos para establecer de forma clara una definicién. A continuacion, se
muestran cuatro diferentes conceptos en la tabla 1 para su mejor visualizacion y
comprension. Asi el marketing posee sus variables de secuencia en analisis en la

figura 1.
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Figura 1
Secuencia de andlisis de la variable de marketing

Conceptos
de

marketing

Marketing
enfocado
en
servicios

Estrategias
de

marketing

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

Segun se aprecia en la figura 1 se toma primero el concepto de marketing que
se considera segun el autor Alarcon y Ruiz (2021), como los procedimientos que
toman las empresas u organizaciones para comunicarse con el consumidor y dar a
conocer el producto o servicio que ofrecen al mercado con la finalidad de mejorar sus
ventas. En cuanto a las estrategias de marketing para Barrera (2022), se consideran
como un conjunto de métodos, planificaciones cooperativas que tienen una secuencia
y describen los procedimientos que debe tener una empresa para lograr los objetivos
especificos del marketing a corto, mediano o largo plazo.

En el marketing de servicios, para Castro y Carpio (2023), se entiende como la
aplicacion estrategias que realzan el valor de la marca y del intangible para exponer
sus cualidades y caracteristicas que son importantes para resolver problemas y

satisfacer necesidades de los consumidores en el mercado meta.
En el enfoque del marketing de servicios para Coca (2021), “esta centrado mas

en la satisfaccion que en las ventas hacia el cliente que posteriormente son un

indicador de referencia que puede ser explotado con la experiencia del consumidor
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para lograr las metas deseadas” (p. 22). Este autor determina que es necesario
analizar los gustos de los usuarios, pretende y crear una base de datos que sirva de
referencia para disefiar nuevas campafas de mercado que puedan influir en el
comportamiento del prospecto para atraer a nuevos nuevo Yy afianzar la fidelizacion
de los actuales. El marketing enfocado en el servicio debe estar orientado al
consumidor y la motivacion de la compra segun su experiencia que recibe la
satisfaccion de las necesidades, marcando de esta manera una base para el
posicionamiento segun la satisfaccion del andlisis en sentido del comportamiento del

prospecto para atraer nuevos clientes y afiancé su fidelizacion junto con los actuales.

2.2.2 Conceptos de marketing

En este apartado tedrico del estudio se aborda la variable para una empresa
de la ciudad de Guayaquil. Se considera el marketing segin Martin-Guart y Botey
(2020), como un conjunto de técnicas de comunicacion que emplea el comercio para

interactuar con el consumidor con el objetivo de ganar nuevos clientes y fidelizarlos.
Esto se interpreta como la capacidad que posee la empresa para comunicarse

con el cliente y potenciales consumidores a través de diferentes estrategias y métodos

0 canales de interaccion.
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Tabla 1.
Conceptos de marketing

Autor Concepto

Armstrong y  Kotler Proceso por el cual las personas y las organizaciones

(2020) obtienen resultados de satisfaccion mutua mediante el
intercambio de bienes y servicios con unidades de valor
monetario.

Canalicchio (2021) Proceso social y administrativo que lleva a cabo la

empresa para estudiar el mercado y poder entender las
necesidades de los consumidores con la finalidad de
aumentar sus ventas.

Abrego y Castillo (2022) Es la actividad que crea un canal de comunicacion con
el cliente con la finalidad de mejorar o cambiar las
estrategias de ventas y posicionamiento segun el
dinamismo del mercado.

Shum (2023) Conjunto de estrategias, principios y practicas para
analizar el comportamiento del consumidor y satisfacer
sus necesidades junto a las expectativas, con la
finalidad de hallar posicionamiento de un producto o
servicio en la mente del comprador.

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

Segun se puede observar en la tabla 1, existen similitudes en cuanto al
marketing como la aplicacién de procedimientos, donde la empresa tiene la capacidad
de poder comunicarse con el cliente y éste tenga, a su vez, una informacion directa
del producto o servicio que se ofrece al mercado. Las diferencias existentes entre los
autores que se mencionaron en la tabla 1 se vinculan dentro de la diferencia que
posee cada una de las empresas en cuanto al valor que otorgan al cliente en cuanto
a sus filosofias o cultura empresarial orientada a las metas propuestas por dicha

organizacion.
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2.2.2.1 Estrategias de marketing

La estrategia de marketing es el procedimiento que permite el entendimiento
sobre la posicién que debe tener el negocio en analisis para poder lograr sus objetivos
relacionados a la situacion en su contexto referente a las estrategias que aplica, los

objetivos que busca y las operaciones que realizan.

Segun mencionaron Villanueva y Toro (2018):
La estrategia de marketing proporciona a las
organizaciones una ventaja competitiva al facilitar la
comprension y la respuesta a las demandas del mercado
de manera efectiva, incrementando la sensibilidad del
conjunto de la organizacién a los cambios que se producen

en el entorno. (p. 51)

Esto se comprende como todo aquel el procedimiento que se debe llevar a
cabo para poder interpretar las necesidades que existen en la mente del consumidor
y establecer las estrategias especificas segun los contextos y recursos disponibles
para alcanzar las ventas deseadas por la empresa. Esto se logra mediante una

segmentacion adecuada del mercado.

De esta manera segun Castelo-Gonzélez y Leodn-Garcia (2022), se busca
llegar al consumidor y motivarlo a la adquisiciéon de un bien o producto a cambio de
una unidad monetaria correspondiente al valor de este que plantea la empresa. Es
asi como el marketing tiene un enfoque bien claro en entender las necesidades del
cliente y esta destinado a la satisfaccion de estos requerimientos después de
conocerlas por medio de un estudio de mercado, lo cual potencia el disefio de
servicios 0 bienes ofertados a través de un canal de comunicacion que facilite la
interaccion y la interpretacion del mensaje al receptor. Por otra parte, segun Coll y
Sanz (2020), la empresa siempre busca obtener mayor cantidad de ventas y aumento
de sus utilidades, lo cual demuestra su cultura institucional enfocada en atender y

satisfacer al consumidor para poder alcanzar las metas.
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Lo cual se puede entender como la mision empresarial donde se van a
encontrar los factores que motiva al consumidor a realizar la compra acorde a las
cualidades, actitudes y deseos de su bienestar. Analizando el contenido de todos
estos autores se puede establecer claramente que el analisis de mercado facilita de
forma previa la aplicacion de las estrategias de marketing para enfocarse en un
segmento determinado y obtener un posicionamiento deseado y poder planificar de

forma predeterminada las estrategias para atraer mas clientes.

Segun Alarcén y Ruiz (2021), en las estrategias aplicadas al posicionamiento
se considera como “procedimiento que las personas van adquiriendo mediante los
conocimientos y practicas respecto a los consumos y compras, que en un futuro
influenciaran en su comportamiento” (p. 12). Esto se comprende como un término
referencial a las acciones del consumidor que son analizadas con la finalidad de
alcanzar las metas deseadas por la empresa a través de la correcta toma de

decisiones sobre los escenarios de una evolucion futura del mercado.

Para Carrillo et al. (2021), en cuanto al uso de las estrategias de marketing
para lograr un posicionamiento son una serie de acciones va a ser ejecutadas dentro
o fuera de una empresa para comunicar un mensaje a sus consumidores. Esto se
comprende como la finalidad, la competitividad y los atributos que tiene el producto o

servicio para obtener la satisfaccién deseada por el Comprador.

La estrategia de marketing para Kotler (2020), por consiguiente, las estrategias
de marketing tienen un estilo y un método diferencial que aprovechan las
oportunidades de ventas. Consiste en un procedimiento de obtencién de informacion
del cliente para establecer las mejoras y llegar al consumidor de forma adecuada y
darles a conocer el producto o servicio. De la misma forma se considera como el
procedimiento de mejoras en la forma de llegar a los consumidores para darles a

conocer el producto o servicio.
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2.2.2.2 Principales estrategias de marketing

Se considera primero el término de marketing digital segan mencionaron
Lozano et al. (2021):

El marketing digital son las aplicaciones de tecnologias
digitales, que tienen como propésito apoyar a las
actividades del marketing, dirigidas a lograr la rentabilidad
y retencion de clientes, a través del reconocimiento de la
importancia estratégica de las tecnologias digitales y del
desarrollo de un enfoque planificado para mejorar el
conocimiento del cliente, la entrega de comunicacion
integrada especifica y los servicios en linea que coincidan
con sus particulares necesidades, ya que la era digital ha
cambiado hasta la opinion de los clientes en cuanto a
comodidad, velocidad, precio, informacion del producto y
servicio. (pp. 910-911).

A través de la interpretacion, se detalla claramente lo importancia en el uso de
las tecnologias para potenciar el alcance de las estrategias de marketing de manera
digital, se considera de esta forma la base para poder presentar las estrategias por
medio de pagina web. Por tal motivo, segun la seleccién de objetivos y canales de las
estrategias de marketing lo definieron Armstrong y Kotler (2020), como aspectos de
las estrategias enfocada a un posicionamiento tiene como finalidad la satisfaccion de
las necesidades del consumidor a través del uso del producto o servicio en
diferenciacion a todos aquellos que se encuentran disponibles en el mercado, siendo
atractivo para él.

Se establece la finalidad para el marketing digital, segun Bujan (2022),
“‘Promocionar y vender, conectar y colaborar, escuchar y aprender, empoderar y
comprometer” (p. 22). De esta forma, se considera necesaria la asignaciéon de un
presupuesto para el desarrollo de las estrategias de marketing conjunto al control de
la calidad de comunicacion con el cliente y se encarga de hallar las soluciones
oportunas a las necesidades que poseen estos. Eso se interpreta como aquel

contenido de procedimientos que también abarca establecer aquellas estrategias que

17



solucionan los problemas de crecimiento de las empresas a través del disefio de

procedimientos que aprovechan las oportunidades que posee el medio.

Complementariamente, Carrillo et al. (2021), mencion6 en cuanto marketing
estratégico tiene la cualidad de ofrecer una reflexién sobre las capacidades y los
valores que posee la empresa para llegar a obtener la satisfaccién del cliente y las
metas propuestas. Esto conlleva determinar el término marketing estratégico que es
una vertiente de la mercadotecnia con la metodologia enfocada al uso de la estrategia
centrada en el andlisis del consumidor, la empresa y el entorno que proporciona la

elaboracién de una propuesta de valor eficiente y diferencial de la marca.

El marketing digital contempla el uso de la plaza que es el canal de
comunicacion y distribucion como es para Ascencio et al. (2020), “La implementacion
de una estrategia omnicanal se refiere a la capacidad combinar canales de atencion
electronicos y fisicos gestionando una atencion sincronizada y mejorando la
experiencia del cliente” (p. 275). De esta manera se comprende como la forma de
comunicacion con el cliente que facilita la interaccion con la empresa a través de una

correcta distribucion del producto o servicio.

Dentro de las estrategias de marketing digital se establece aquellos contenidos
relacionados al marketing MIX, con la cualidad de ofrecer un procedimiento para el
cumplimiento de los objetivos en el andlisis del precio, producto, promocién y canal
de comunicacion. Por otra parte, Carrillo et al. (2021), el precio corresponde a la
cantidad de unidades monetarias necesarias para el articulo de producto o servicio
correspondiente a la lista de precios. Esto se entiende como los descuentos que se
puede proporcionar al consumidor, las concesiones, los periodos de pago que a
establecer y las condiciones de crédito que deben tener para la adquisicion del bien

0 servicio. Segun detallaron Villanueva y Toro (2018):

La importancia de vender cuanto antes los productos o
servicios, el interés en frenar a la competencia, y razones
similares, justifican la existencia de promociones
comerciales. Las promociones pueden estar dirigidas al

publico o al canal de distribucion. En este ultimo caso, se
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puede pretender que se lo quede el canal, o que les pase
en todo o en parte a los clientes fieles. (p 29)

La promocion corresponde al proceso de ventas, los anuncios que tiene el
producto servicio, la competitividad y diferenciacion que procede la fuerza de ventas
o vendedores y las relaciones publicas que estos ofrecen a través de un marketing
directo. Es en otras palabras, el resultado de los estudios de mercado en la cual se
toma en cuenta la cultura y costumbres de los sujetos, asi como su estudio

psicogréfico.

En este sentido, se entiende como producto a todos aquellos bienes o servicios
gue son tangibles y son usados para satisfacer necesidades, existen de todo tipo, aun
siendo de similar apariencia, es decir, estilo, disefio, caracteristicas, tamafio, precio y
hasta en calidad cada uno de estos tiene su diferenciacion competitiva puesto que no

cumplen con todas las menciones antes descritas en uno solo.

Carrillo et al. (2021), también establece como concepto de producto, a toda
aquella atencion que ha pasado por una planificacion y es esencial para la
satisfaccion de necesidades en el desarrollo de las actividades diarias del
consumidor. Por otra parte, establece como concepto de producto, es todo aquello

tangible que llama la atencién al consumidor.

Esto da entender que las finalidades del servicio responden a las necesidades
de los consumidores. Ante esto se menciona que su desarrollo comprende con ciertas
posibilidades de éxito comercial, el departamento de marketing hace las
investigaciones de mercado necesarias para analizar el comportamiento de los
consumidores. La modificacion de las costumbres y del estilo de vida de los

consumidores tiene una influencia directa en las ventas.

El uso de estrategias adecuadas para lograr la mayor cobertura de prospectos
tiene mucha importancia en un plan de marketing y en sus estrategias, en todos los
aspectos antes citados la meta es lograr los objetivos propuestos por el plan

institucional de la empresa.
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2.2.2.3 Marketing enfocado en servicios

La estrategia de marketing de servicios posee cuatro enfoques segun el
tratamiento genérico de la formulacion estratégica; siendo el clasico, evolutivo,

procedimental, y sistematico. Estos se presentan a continuacion en la tabla 2 sobre

el enfoque de las estrategias de marketing.

Tabla 2

Cuatro acercamientos genéricos para la formulacion de estrategias

Friedman y

Enfoque Proponentes Principales caracteristicas
Clasico Ansoft, Sloany | Centra sus bases en la teoria econémica, la argumentacion de
Porter sus propulsores indica que la maximizacion de la ganancia es el
objetivo méas imponente y que la tarea del estratega es
posicionar la organizacion o unidad de negocio en tal sentido.
Evolutivo Henderson Similar a la escuela clasica, pero difiere de la clasica en el
(del Boston | sentido de que los evolucionistas creen que el estratega no
Consulting puede controlar el ambiente, sus defensores también indican que
Group), dado que las organizaciones grandes son inherentemente lentas

la idea de una estrategia omnimoda es poco realista, ademas de

Peters que las estrategias a largo plazo son contraproducentes y se
puede obtener mejores resultados a través de movimientos
rapidos, de corto plazo y procesos de reduccion de costos.

Procedimental | Mintzbergy Este modelo surgi6 de la escuela evolutiva y esta basada en la

Hamel idea de que una buena estrategia sélo puede ser el fruto de la
participacion del estratega en las actividades diarias del negocio.
Sus propulsores reconocen que el ambiente es demasiado
poderoso e imprevisible como para que el estratega pueda
superarlo o0 manejarlo en base al andlisis intelectual.

Sistémico Whittington y Se centra en que no hay modelo de estrategia que sea aplicable

Morgan a todos los tipos de organizacion, pero que los objetivos y la

estrategia es el resultado de los entornos sociales y culturales
del estratega. Este punto de vista enfatiza en la manera en que
la estrategia y el proceso de estrategia no son esencialmente
objetivos 'y

racionales particularmente en las empresas

transnacionales.

Elaborado por:

Montoya y Veladzquez, (2024).
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Segun se muestran en estos enfoques, se debe tener en cuenta una meta,
propuesta de valor, potencializacion de esta propuesta de valor y finalmente la
prevision de los riesgos que implicaria el uso de un plan de marketing, puesto que
pueden existir diversos factores externos a la empresa que afecten el alcance de las
metas propuestas. Proceso de la planeacion de las estrategias en el marketing de

servicios posee cinco fases delimitadas se presentan en la Figura 2.

Figura 2

Proceso de planeacion estratégica del marketing de servicio

Fase 5
£Como @
asegurar Introduccié

los n
resultados
obtenidos?
Fase 4 ¢De Fase 1
gué manera ¢;Doénde
llegar? estamos?
Fase 3 Fase 2
¢Coémo ¢Donde se

conseguir quiere
llegar? estar?

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

Segun determina Velasco y Cevallos (2023), la primera fase corresponde a
determinado cudl es la situacién actual que tiene la organizacion en términos de su
posicion competitiva en cuanto a la participacion que posee en el mercado para
alcanzar un posicionamiento deseado o determinar las necesidades que posee la
organizacion para penetrar en un segmento determinado de consumidor. La segunda
fase comprende el lugar adonde quiere estar la empresa o la finalidad a la cual quiere
alcanzar para poder tener una participacion y un mercado y un posicionamiento
adecuado como un grupo especifico de clientes para poder potenciar sus ventas y
alcanzar las utilidades deseadas en el crecimiento de esta. La tercera fase
corresponde a determinar las acciones de cesareas para poder alcanzar la situacion

deseada por la empresa, esto conlleva la elaboracion de una relacion estratégica
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correspondiente a un ciclo que termina el inicio y la finalidad que tiene un

procedimiento en posicionarse dentro de un mercado.

La cuarta fase, se establece como una evaluacion sobre qué tipos de mejora
serian necesarias implementar. Estas pueden mantener y alcanzar dicha posicion que
desea tener en el mercado, esto conlleva claramente una planeacién de estrategias
de marketing y posicionamiento adecuadas enfocadas en el consumidor en relacion
con los atributos que presenta el producto o servicio. Por ultimo, la quinta fase para
es el aseguramiento en la obtencién de los resultados y mantener seguimiento de
mejoras a través del control de los resultados que se establecen en las estrategias
previamente planificadas por la empresa en el cual se puede establecer o proponer
cambios y mejoras en adaptacion al mercado el cual suele ser muy dinamico segun

las tendencias de este.

Marketing estratégico de servicios, tiene sus fundamentos sobre un periodo de
tiempo establecido segun las tendencias de mercado, analiza el comportamiento del
consumidor de forma frecuente para posicionarse ante los competidores con uso del
equilibrio entre oferta y demanda con una propuesta de valor que mejore la
percepcion del consumidor para atraer su atencion. El marketing estratégico de
servicios se fundamenta en la atencién al cliente en la gestion de los procesos de
control internos y externos que se encargan de mantener la presentacion de un

servicio de calidad.

2.2.3 Posicionamiento

Para poder entender el posicionamiento se debe tener en cuenta varios
aspectos que corresponden al logro de establecer una preferencia del producto o
marca de la empresa en la mente del consumidor ante la necesidad de satisfaccion

de sus requerimientos. Esto se aprecia en la figura 3.
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Figura 3

Posicionamiento

Conceptos

Atributos Segmentacioén

Servicios

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

Segun se establece la Figura 3, se va a comenzar este andlisis a partir de los
conceptos, la segmentacion continuando con los servicios y finalmente culmina con
los atributos del producto para poder establecer el mismo dentro de la mente del

consumidor como principal opcion al momento de satisfacer sus necesidades.
2.2.3.1 Conceptos de posicionamiento
Se comienza la presentaciéon de los conceptos de posicionamiento a través de
diferentes autores, las perspectivas sobre un término desde diferentes exponentes
propicia una visién amplia de las concordancias y diferencias entre cada uno de ellos.
A continuacion, segun se determina en la tabla 3 con sus respectivas

referencias se podran observar los diferentes conceptos sobre el término

posicionamiento en el marketing.
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Tabla 3.

Conceptos de posicionamiento

Autor

Concepto

Méndez-Wong et al.
(2021)

Pardo (2021)

Jurado (2020)

Coello (2020)

Son estrategias de fijacién de la marca con relacion entre consumidores y
producto. Es una herramienta que sirve para medir la calidad de la atencién
otorgada a los pacientes

Disefios de propuesta de valor al cliente sobre los servicios y productos que
ofrece una organizacién, satisfaciendo las necesidades y deseos del
consumidor, integrando la personalidad, identidad, imagen y conocimiento
de la marca.

Se define como la posicion que ocupa en la mente de un consumidor frente
a la competencia que también actia en el mismo terreno de juego, ya sea
con los mismos productos o con productos sustitutos

El posicionamiento en el mercado significa hacer que un producto ocupe un
lugar claro, distintivo y deseable en la mente de los consumidores meta, en
relacién con los productos competidores

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

Segun se puede entender a través de los autores antes mencionados en la

tabla 3, poseen sus similitudes en cuanto a la relacién que posee el cliente sobre las

estrategias tomadas por la empresa para comercializar el producto o servicio y que

este esté presente como primera opcion en la mente del consumidor. Por cuanto a

las diferencias entre los autores de la tabla 3, se aprecia la medicion de la calidad a

través de la preferencia del consumidor a través del producto, la diferenciacion de la

marca con sustitutos, la identidad de apego del consumidor con la marca o producto

y la relacion que posee la empresa con los competidores en el mercado. A

continuacion, en la figura 4 se aprecia las etapas del posicionamiento:
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Figura 4

Etapas del posicionamiento

Seleccion del lugar a ser
posicionado

Andlisis de atributos

— Propuesta de valor

Posicionamiento deseado

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

Como se aprecia en la figura 4, segun Urbina (2021), “Para la seleccion del
posicionamiento deseado, es importante tener claro el objetivo o el lugar que se desea
alcanzar en la mente de los integrantes de los segmentos meta” (p. 60). Esto quiere
decir que, es necesario fortalecer y mantener la posicion que posee la empresa como
marca o el ofrecimiento de producto para apoderarse de un segmento especifico de
consumidores, por el cual se evalla tres diferentes condiciones: seleccion del lugar a

ser posicionado, analisis de atributos y propuesta de valor.

En la seleccion del lugar a ser posicionado establece el autor Urbina (2021),
“Esta seleccion dependera fundamentalmente de la etapa del ciclo de vida en la cual
se encuentre el producto, a saber: desarrollo, introduccion, crecimiento, madurez o
declinacion” (p. 60). Al comprender la etapa en la que se encuentra el producto o
servicio ofertado se debe determinar a qué segmento se va a dirigir la oferta en el

mercado.
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En el andlisis de los atributos segin menciona el autor Urbina (2021), “es
seleccionar los atributos o ventajas con los que cuenta el producto, la marca o la
organizacion, considerando principalmente los dos o tres atributos mas
representativos que lo hacen unico y diferente a los que existen en el mercado” (p.
60). Se puede determinar que los atributos seleccionados para el posicionamiento de
un servicio o producto en el mercado se relacionan inicialmente con la calidad, el

precio y los beneficios que te ofrece a los consumidores.

En cuanto a la propuesta de valor, detall6 el autor Urbina (2021), que es “la
expresion concreta que la organizacion realiza a sus segmentos meta, en funcion de
los beneficios que ofrecen los atributos diferenciadores de cada uno de sus productos
0 servicios, para lograr las metas y los objetivos planteados” (p. 61). Por lo tanto, se
considera aquellas cualidades que posee la oferta que tiene la empresa segun las
necesidades del mercado y orientado a los objetivos que estos plantean ser logrados
en un determinado periodo, por lo tanto, se describen claramente que el
posicionamiento debe inicial de un analisis del mercado para la segmentacion de
clientes y asi establecer los atributos que destacan con la finalidad de diferenciarlo de

los demés en el entorno que son competencia para la empresa.

2.2.3.2 Estrategias de Segmentacion

Se considera como la participacion de mercado que posee un producto o
servicio con relacién a la marca o una determinada empresa en la percepcion del
individuo, es decir se construye un saber significativo en la mente de la persona lo
cual lleva a cabo un posicionamiento exitoso para lo cual es necesario una

segmentacion lo cual comprende:

e Segmentacion geografica: corresponde aquella division de forma territorial o
en una extension fisica en ubicacion o areas que corresponden a la cobertura
especifica del producto o servicio al cual fue disefiado y con ayuda de la
publicidad estan orientadas hacia una cultura o costumbre de la poblacion al
cual se identificé una preferencia ante el bien o servicio.

e Segmentacion demogréfica: aquella divisidbn de los consumidores segun su

edad, su género, ingresos econdmicos, ocupacion, nivel de estudios, raza o
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etnia, y otras aquellas caracteristicas que corresponden a una ubicacién
geogréfica previamente determinada de una poblacion al cual esta orientado
producto servicio.

Segmentacién psicografica: es aquella segmentacion que determina las
diferencias de la personalidad que posee cada uno de los individuos o
consumidores que estan dentro de un grupo de potenciales consumidores
segun la segmentacion previamente mencionadas y que corresponden a su
estilo de vida y la clase socioecondémica que ellos poseen sin dejar de lado sus
diferenciaciones como caracteristicas individuales que forman parte del
analisis de las estrategias de marketing tanto colectivas o particulares a través
de las encuestas o instrumentos aplicados en una segmentacion de un
poblado.

Segmentacién conductual: es la encargada de determinar cual debe ser el
grupo poblacional segun su comportamiento desde el punto de vista de
consumidor para poder obtener las metas deseadas en la experiencia de las
atribuciones que posee de producto o servicio con relacion a la marca en base
a las actitudes y las respuestas posteriores a la interaccion con el producto o

servicio.

A través de la diferenciacion de los elementos que comprenden una segmentacion

de mercado que puedo orientar el tipo de estrategias necesarias para poder alcanzar

identificacion con los requerimientos que procede el consumidor segun las

caracteristicas del producto o servicio que se oferta al mercado a través de la

recoleccion de los datos medibles de preferencias y percepciones.

2.2.3.3 Estrategias de servicios en posicionamiento

La teoria del posicionamiento identifica de forma psicoldgica las categorias de

interaccidn que existe entre la empresay los individuos que tienen un comportamiento

dinamico. (Coronil y Gil, 2020). Asi que el posicionamiento a través de los servicios

gue otorga se relaciona con la diferenciacion de la marca que utiliza la empresa para

conseguir ocupar un lugar en la mente del pablico objetivo.
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De esta manera que se toma en cuenta el servicio de atencion al cliente dentro
de la marca como parte de la estructura que posee la empresa para poder
relacionarse de forma directa con los consumidores y atender sus requerimientos o
dudas antes de la compra o adquisicion la oferta en el mercado (Ordofiez y Freire,
2021). El valor que otorga la marca a través de su relacion con el cliente por medio
de un servicio de atencién puede definir la satisfaccién o la frustracion al momento de

satisfacer alguna necesidad promedio de la experiencia o calidad de comunicacion.

Es decir que, dentro de las estrategias de posicionamiento que posee una
marca también la atencion o el servicio que se ofrece al momento de atender las
necesidades o lograr un proceso de compras satisfactor del consumidor. Es necesario
gue se dé prioridad en los tiempos actuales un proceso de entrega del producto de
forma adecuado con una atencién previa que determine una experiencia satisfactoria
para el comprador y sea un referente de calidad al momento de interactuar o percibir
nuevamente la marca de la empresa cuando exista algun deseo necesidad

insatisfecha.

2.2.3.4 Estrategias de Atributos

Los atributos son aquellas caracteristicas especificas que posee una marca y
gue la diferencia de los demas competidores en el mercado dando asi una propuesta
de valor hacia el publico objetivo. Segun detalle el autor Kotler (2020), “posicionar un
producto logra mantener las caracteristicas de la empresa en la mente del consumidor
y al mismo tiempo puede llegar a tener mayor alcance de cobertura a traer nuevos
clientes” (p. 182). Es decir, que segun el tipo de producto que se ofrece las marcas
deben identificarse con la oferta y hacia quien van a ir dirigidos para que no exista un
conflicto entre la interpretacidén con las expectativas que puedan afectar la experiencia
del comprador. Caracteristicas del atributo segun Kotler (2020), son:

¢ Importancia.

e Distincion.

e Superioridad.

e Capaz de ser comunicable.

e Preventiva al no ser copia de la diferenciacién de otro competidor.
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e Asequible, que los compradores pueden pagar la diferencia del valor de un
producto.

e Rentable.

2.3 Marco conceptual

A continuacion, se revisan algunos conceptos relacionados a la investigacion:

Metrologia. Es la ciencia de la medicion, en la cual abarca todos los aspectos
tedricos y a su vez practicos de las mediciones en sus diferentes aplicaciones y entre
los niveles de exactitud.

Ensayos. Pruebas para evaluar lo que es el rendimiento, la viabilidad y la

eficacia de los equipos.

Calibraciones. Son aquellos procesos de ajuste y correcciones de un

instrumento de medicidén para garantizar su precision y la fiabilidad.

Validaciones. Evidencias o confirmaciones de que se cumple con ciertos

requisitos o estandares, a través de las pruebas y el analisis respectivo.

Calidad del servicio. Son las propiedades que tienen el servicio o el producto
segun establece la empresa en prioridad a estandares de cumplimiento de normas

para ser ofertado al mercado.

Clientes. Son las caracteristicas de los individuos que estan orientados al
consumo de un producto o servicio que se ofrece al mercado la empresa o por

determinada organizacion en el entorno.

Empresa de servicios. Se consideran aquellas organizaciones que se
encargan de ofertar al mercado actividades intangibles que dan satisfaccion a los
deseos o necesidades de los clientes en la adquisicion de un producto que requiere

asesoramiento o mantenimiento.
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Enfoque hacia el cliente. Toda empresa debe tener la capacidad de poder
satisfacer las necesidades de los consumidores tomando en cuenta los puntos de
vista del mercado y no los propios de la empresa. Cuando un consumidor desea
adquirir algun servicio o producto siempre tomara en cuenta calidad, bajo costo y
rendimiento por lo cual estaria decidiéndose por aquel que le dé mayores beneficios

con menor gasto de unidades econdmicas de transaccion.

Enfoque hacia el mercado. La empresa debe estar orientada a través de las
estrategias de madre marketing a cubrir las necesidades de los individuos con sus
productos o servicios los cuales van a ser demandados en el mercado en donde se

desarrollan las actividades.

FODA o DAFO. Herramienta que ayuda a evaluar la situacion de la empresa,
en la cual ayudaran a elaborar un plan estratégico que brinda un apoyo para la toma
de decisiones futuras, donde se deben analizar dos ambientes tanto el interno:

Fortalezas y Debilidades, y como el externo: Amenazas y Oportunidades.

Analisis Pestel. Herramienta para analizar el entorno externo de la empresa
considerando factores como: Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos,

Ambientales y Legales.

Las 5 fuerzas de Porter. Son aquellas que determinan la intensidad de la
competencia en un mercado, en las cuales son: rivalidad entre competidores
existentes, amenaza de nuevos entrantes, poder de negociacion de los compradores,

poder de negociacién de los proveedores y amenaza de productos sustitutos.

Propuesta de valor Unica. Oferta beneficios distintos del mercado a los
clientes, también como y por qué es mejor en cuanto a la diferenciacion competitiva,
es decir, describe los beneficios que el cliente obtendra al momento de adquirir el

producto o servicio sobre otras alternativas en el mercado.

30



Alianzas estratégicas. Son aquellos acuerdos formales entre empresas con el
fin de colaborar como: desarrollo de productos, distribucion o marketing para lograr

alcanzar objetivos mutuos.

2.4 Marco Legal

En este punto, se analiza el enfoque legal que sera el sustento para garantizar
el cumplimiento de las normativas vigentes en Ecuador, las cuales deben regir las
actividades del laboratorio. A continuacion, se presenta la base legal que delimitara
el desarrollo del estudio, la cual incluye la Ley de Defensa del Consumidor y la Norma
Técnica Ecuatoriana NTE INEN-ISO/IEC 17025.

2.4.1 La Constitucion Politica de la Republica del Ecuador

La labor de esta empresa de servicios se rige por el Articulo 52 de la Seccién
Novena de Personas Usuarias y Consumidores, perteneciente al Capitulo Tercero de
la Constitucion Politica de la Republica del Ecuador. Este articulo establece el
derecho de las personas a acceder a bienes y servicios de alta calidad, asi como a
elegirlos libremente, recibiendo informacion precisa y veraz sobre su contenido y
caracteristicas. Ademas, la ley determinara los mecanismos de control de calidad, los
procedimientos de proteccion a los consumidores, las sanciones por violacion de
estos derechos, y las compensaciones por deficiencias, dafos o falta de calidad en
los bienes y servicios, asi como por la interrupcion de servicios publicos, excepto en

casos de fuerza mayor o eventos imprevisibles.

2.4.2 Laley de Defensa del Consumidor

En referencia a la Ley de Defensa del Consumidor (2020), el Capitulo Il, que
trata sobre los derechos y obligaciones de los consumidores, establece en su Articulo
4 los derechos fundamentales del consumidor. Entre ellos se encuentran el derecho

a estar informado sobre los proveedores de bienes y servicios que operan en el
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mercado, ya sean publicos o privados, asi como el derecho a recibir informacion
adecuada sobre los bienes ofrecidos.

Ademas, en el Capitulo Il de la misma ley, que se centra en la regulacion de
la publicidad y su contenido, se prohibe cualquier forma de publicidad engafiosa,
como se menciona en el Articulo 6. Por otra parte, el Articulo 7 de la Ley de Defensa
del Consumidor (2020), enumera las infracciones publicitarias, haciendo hincapié en
gue se incurre en falta a esta ley cuando el proveedor, a través de cualquier forma o
medio de comunicacion, induce al error o engafo en el consumidor al momento de la
compra. Esto incluye la falta de informacion precisa sobre las caracteristicas
esenciales del producto ofrecido. En el Capitulo IV de la misma ley, que versa sobre
la informacién basica comercial del establecimiento, se establece en el Articulo 9 que
todos los bienes destinados a la venta deben exhibir claramente sus precios, pesos 'y
cantidades, de manera que el consumidor pueda conocer el costo total.

2.4.3 La Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN-ISO/IEC 17025

En cuanto a la NORMA TECNICA ECUATORIANA NTE INEN-ISO/IEC 17025,
es una norma internacional que establece los requisitos generales para la
competencia técnica de laboratorios de ensayo y calibracion. Su objetivo es asegurar
la calidad y fiabilidad de los resultados generados por estos laboratorios. Este
estandar proporciona pautas detalladas sobre cdmo establecer y mantener la
competencia técnica y la gestion de la calidad en un laboratorio. Incluye requisitos
relacionados con el personal, las instalaciones, el equipo, los procedimientos de
ensayo Yy calibracion, la trazabilidad de las mediciones, el control de calidad, el manejo

de datos y la gestion de la documentacion.
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

3.1 Método de investigacion

Para esta investigacion, se emplean los métodos inductivo y deductivo con el
fin de capitalizar las virtudes inherentes de cada uno, facilitando asi un abordaje
integral de las complejidades relacionadas con el estudio del impacto de las
estrategias de marketing en el posicionamiento de Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A.

En la presente investigacion, se utiliz6 el método inductivo debido a que
permite la observacion detallada de casos especificos para derivar principios
generales, mientras que el método deductivo facilita la verificacion de hipoétesis a
través de la aplicacion de teorias previamente establecidas. Integrar ambos métodos
proporciona un marco robusto para analizar como las estrategias de marketing

afectan la posicién competitiva de la empresa en el mercado.

3.1.1 Método Deductivo

El método deductivo representa un pilar fundamental en esta investigacion,
permitiendo la formulacion de hipétesis a partir de teorias consolidadas en el campo
del marketing y el posicionamiento estratégico. Este enfoque comienza con premisas
generales extraidas de la literatura especializada y, mediante un proceso riguroso de
deduccion logica, se obtienen conclusiones especificas y verificables (Cérdoba et al.,
2023).

Esta metodologia no solo facilita la organizacién conceptual del estudio, sino
gue también orienta el disefio de las encuestas cuantitativas aplicadas a clientes
potenciales. Las presunciones derivadas del método deductivo proporcionan un
marco estructural que asegura la coherencia y la objetividad en la recopilaciéon y

analisis de datos, esenciales para evaluar el impacto de las estrategias de marketing
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en la percepcién y posicion competitiva de Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN
S.A. Por ende, este enfoque metodoldgico permite una interpretacion sistemética de
los resultados obtenidos, contribuyendo a la generacion de conocimiento valido y util

para la toma de decisiones estratégicas en la empresa.

3.1.2 Método Inductivo

Paralelamente, el método inductivo se utiliza para explorar y generar nuevas
teorias a partir de observaciones especificas y datos cualitativos. Este enfoque se
basa en la recopilacion de datos empiricos detallados a través de entrevistas y grupos
focales (Hoyos & Moreno, 2023), como el que se realizd con el jefe de compras del
cliente que mantiene la empresa. Las respuestas y experiencias recogidas durante
estas sesiones se analizaron para identificar patrones, temas recurrentes y nuevas
ideas que podrian no haber sido considerados previamente. A partir de estos
hallazgos, se pueden formular nuevas teorias sobre las relaciones entre las

estrategias de marketing y el posicionamiento de la empresa.

El uso combinado de los métodos inductivo y deductivo en esta investigacion
es crucial para proporcionar una comprension robusta y completa del problema de
estudio. Segun Andrade et al. (2018), mientras que el enfoque deductivo permite
estructurar y dirigir la investigacion con base en teorias existentes, el enfoque
inductivo facilita la adaptacion a nuevas perspectivas emergentes del analisis
cualitativo. Esta integracion asegura que los resultados obtenidos sean tanto
tedricamente fundamentados como empiricamente relevantes, ofreciendo una vision
holistica del impacto de las estrategias de marketing en el posicionamiento de
Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.

3.2 Enfoque de lainvestigacion

El enfoque de investigacion seleccionado para este estudio es mixto,
combinando tanto cuantitativos como cualitativos. Segun Cabrera (2020), esta

eleccion se fundamenta en la necesidad de obtener una comprension integral de las
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dos variables principales: En este caso las estrategias de marketing como variable
independiente y posicionamiento como variable dependiente.

El método mixto es el enfoque mas adecuado para investigar la relacion entre
las estrategias de marketing, como variable independiente, y el posicionamiento,
como variable dependiente, de Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. Segun
Cordoba et al (2023), la combinacion de métodos cuantitativos y cualitativos permite
obtener una comprension integral y detallada del fenomeno, aprovechando las

fortalezas de ambos enfoques y mitigando sus limitaciones individuales.

En primer lugar, el método cualitativo proporciona profundidad y contexto. A
través de entrevistas, se puede obtener una comprension profunda (Abasolo, 2023),
en este caso de como las estrategias de marketing influyen en el posicionamiento
desde la perspectiva de los actores clave. Estas técnicas cualitativas permiten captar
las percepciones, experiencias y opiniones de los clientes y directivos,
proporcionando un contexto rico y detallado que ayuda a interpretar los datos
cuantitativos de manera mas completa (Caminotti & Toppi, 2020). Por ejemplo, las
entrevistas con gerentes de marketing y clientes clave pueden revelar insights sobre
la efectividad percibida de las campafas publicitarias, las preferencias del cliente y

los factores cualitativos que contribuyen al posicionamiento de la marca.

En segundo lugar, el método cuantitativo permite la medicion y generalizacion
de los datos. Mediante encuestas estructuradas, se puede medir el impacto de las
estrategias de marketing en el posicionamiento de manera objetiva y estadisticamente
significativa. Los datos cuantitativos permiten identificar patrones, relaciones y
tendencias entre las variables, facilitando la generalizacion de los resultados a una
poblacién mas amplia (Abreu, 2016). Por ejemplo, los cuestionarios administrados a
una muestra representativa de clientes pueden cuantificar la relaciébn entre las
estrategias de marketing especificas (como promociones, publicidad y relaciones

publicas) y el posicionamiento de la empresa en el mercado.

La combinacién de métodos cualitativos y cuantitativos permite la triangulacion
y validacion de los datos. La triangulacion de datos obtenidos de fuentes cualitativas

y cuantitativas refuerza la validez y fiabilidad de los resultados. Los hallazgos
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cualitativos pueden explicar y contextualizar las tendencias observadas en los datos
cuantitativos, mientras que los analisis cuantitativos pueden respaldar y generalizar
las observaciones cualitativas (Arias & Covinos, 2021). Por ejemplo, si las encuestas
indican que una estrategia de marketing especifica esta altamente correlacionada con
un mejor posicionamiento, y las entrevistas proporcionan testimonios que explican
coémo y por qué esa estrategia es efectiva, se obtiene una comprension mas robusta

y holistica del fenGmenao.

3.3 Alcance de lainvestigacién

El alcance de la investigacion se define como correlacional. Este tipo de
investigacion tiene como objetivo principal identificar y analizar la relacion existente
entre dos 0 mas variables, sin necesariamente establecer una causalidad directa
entre ellas. En el contexto de esta investigacion, las variables de interés son las
estrategias de marketing y el posicionamiento de Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A.

El alcance correlacional es particularmente adecuado para este estudio debido
a varias razones clave. Primero, este enfoque permite examinar como las estrategias
de marketing, como variable independiente, estan relacionadas con el
posicionamiento de la empresa, la variable dependiente. La investigacion
correlacional se centra en determinar si existe una asociacion significativa entre estas
variables y la direccion y fuerza de dicha asociacion (Acosta, 2023). Por ejemplo, se
puede explorar si las campafias publicitarias, promociones, relaciones publicas, y
otras tacticas de marketing tienen una correlacién positiva con el posicionamiento de
la empresa en el mercado. Esto implica medir como cambios en las estrategias de
marketing pueden estar asociados con variaciones en la percepcién y ubicacién de la

empresa en la mente de los consumidores.

El objeto de estudio incluye tanto la percepcion de los clientes actuales y
potenciales sobre la calidad del servicio ofrecido por los laboratorios, como la
efectividad de las estrategias de marketing implementadas por Centauro Logistica

Ecuador LOGINCEN S.A. Dado que el objetivo principal es entender como las
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estrategias de marketing influyen en el posicionamiento de la empresa y viceversa,
un estudio correlacional es apropiado. Este tipo de estudio permitira identificar si
existe una asociacion significativa entre estas variables y en qué medida una puede

predecir a la otra.

Los andlisis estadisticos utilizados en estudios correlacionales, como la
correlacion de Pearson, regresiones multiples y analisis factoriales, permiten una
comprension detallada de las relaciones entre las variables. Estos métodos
proporcionan informacion sobre la magnitud y la direccion de las relaciones,
facilitando la toma de decisiones basada en datos (Escobar et al., 2018). En este
estudio, las estrategias de marketing incluiran diversas actividades y tacticas como
publicidad, promociones, relaciones publicas, marketing digital, y estrategias de

fidelizacion del cliente.

Se recopilaron datos a través de encuestas y entrevistas, permitiendo medir
cuantitativamente las variables de marketing y posicionamiento, asi como
cualitativamente entender las percepciones y experiencias detras de estas relaciones.
Los datos obtenidos seran analizados para identificar patrones y correlaciones,
proporcionando una base sélida para entender como las estrategias de marketing
actuales estan afectando el posicionamiento de la empresa y sugiriendo posibles

areas de mejora o ajuste.

Dado que los objetivos logados a la investigacién son el de diagnosticar la
situacion actual del posicionamiento de la empresa Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A., y analizar los beneficios y ventajas competitivas valoradas por los
clientes actuales y potenciales que permita la elaboracion de una propuesta de valor
Unica para la empresa, un estudio correlacional fue el apropiado. Este tipo de estudio
permitié identificar si existe una asociacion significativa entre estas variables y en qué
medida una puede predecir a la otra. En este estudio no se pretende manipular las
variables ni intervenir directamente en el entorno de los laboratorios y sus estrategias
de marketing. En lugar de ello, se observa y analiza la relacion natural entre estas

variables tal como existen en el entorno real, por ende, su disefio es no experimental.
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3.4 Técnica e instrumentos para obtener los datos

Para la recopilacion de datos, se utilizaron las siguientes técnicas e

instrumentos:

3.4.1 Técnica: Entrevista

Se realiz6 un tipo de entrevista semiestructurada, de manera presencial con el
responsable del &rea de metrologia de la empresa Indeurec S.A., la Unica empresa
gue actualmente recibe los servicios de Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.

El propdsito de la entrevista fue indagar la percepcién y experiencia del
entrevistado en relacion con las actividades del servicio y su influencia en las
estrategias de marketing. Esto permitio identificar qué acciones se estan tomando y
cuéles no, despejando dudas sobre el problema de investigacion y evaluando las
fortalezas y debilidades de la empresa. Esta técnica complementaria garantiza una
recoleccion de datos que incluye tanto aspectos cuantitativos como cualitativos del
fendmeno estudiado. La informacion obtenida proporciond una perspectiva valiosa
para optimizar las estrategias actuales y fortalecer la posicibn competitiva de la

empresa en el mercado.

3.4.2 Cuestionario al cliente de LOGINCEN S.A.

La entrevista se llevd a cabo mediante un cuestionario, el cual se aplico de
manera diferenciada al Unico y actual cliente de la empresa Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN S.A. El cuestionario utilizado se encuentra detalladamente

incluido en el Anexo 2.

3.4.3 Técnica: Encuesta

Se aplicaron cuestionarios estructurados a los clientes potenciales para

recolectar datos cuantitativos sobre las percepciones y experiencias relacionadas con
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las actividades y estrategias de marketing y su impacto en el posicionamiento de la
empresa. Los cuestionarios incluyeron preguntas cerradas y escalas de Likert para

facilitar el andlisis estadistico (Anexo 1).

3.4.4 Cuestionario Estructurado

Para la recopilacion de datos en el estudio sobre el posicionamiento de
Centauro Logistica Ecuador en Guayaquil, se disefié y aplic6 un cuestionario
estructurado que servirhA como herramienta principal para obtener informacion
relevante sobre la percepcion de los servicios de metrologia y el perfil de la
competencia. Esta encuesta, detallada a continuacion en el Anexo 1, se desarrollo
con el objetivo de identificar las fortalezas y areas de mejora en los servicios ofrecidos
por Centauro Logistica, ademés de entender las expectativas y necesidades de los
clientes potenciales.

El cuestionario se disefid con un enfoque en obtener respuestas precisas y
relevantes que permitan disefar estrategias de marketing efectivas para mejorar el

posicionamiento de Centauro Logistica en Guayaquil:

Informacién Demografica, busca conocer el tamafio de la empresa, el sector

en el que operay la posicién del encuestado dentro de la empresa.

Uso de Servicios de Metrologia, indaga sobre la frecuencia de uso de estos
servicios, los tipos especificos de servicios utilizados, y los equipos o instrumentos

gue se calibran con mayor frecuencia.

Proveedor de Servicios, se solicita informacion sobre el proveedor actual de
servicios de metrologia, incluyendo como se establecié el contacto inicial, los
mecanismos de promocion o publicidad utilizados por el proveedor, el medio de
comunicacion mas utilizado por el proveedor y el preferido por el encuestado, asi

como el rango de precios pagados actualmente por estos servicios.
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Satisfaccion del Servicio, evalla el nivel de satisfaccion del encuestado con
la calidad de los servicios de metrologia, la puntualidad, la atencion al cliente del
proveedor y la relacion calidad-precio de los servicios. La quinta seccion,
Necesidades y Expectativas, explora las mejoras deseadas en los servicios de
metrologia, las caracteristicas mas importantes que se consideran en estos servicios

y la disposicion a pagar mas por servicios que ofrezcan mejores caracteristicas.

Evaluacion General, pregunta sobre la disposicion del encuestado a
recomendar su proveedor actual a otras empresas, el conocimiento y la opinion sobre
la empresa Centauro Logistica Ecuador, los aspectos mas importantes de esta
empresa, el interés en ser contactado para conocer mas sobre sus servicios y

cualquier comentario o sugerencia adicional sobre los servicios de metrologia.

3.5 Poblacion y muestra

3.5.1 Determinacion de la Poblacién

La poblacién del cliente directo estd compuesta por un Unico cliente, Indeurec
S.A. Este cliente es el enfoque principal del estudio, ya que su experiencia y

percepciones proporcionaran informacioén critica para el analisis.

La poblacion de clientes potenciales incluye laboratorios en los sectores de
Fabricacion y comercializacion de productos farmacéuticos y cosméticos. que tienen
el certificado de Buenas Practicas de Manufactura (BPM) y estan ubicados en
Guayaquil (GYE). Estos laboratorios representan los posibles clientes que podrian
beneficiarse de las estrategias de marketing de Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A. Los clientes potenciales y de acuerdo con la Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria, (2024) son 34 empresas en la ciudad de

Guayaquil y Duran.
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Tabla 4

Listado de empresas aprobadas por la Agencia Nacional de Regulacién, Control y

Vigilancia Sanitaria

Nombre de laboratorio Ruc del ) )
N° ) o Direccion
farmacéutico establecimiento
Guayas / Guayaquil / Pascuales / Av. El Cenaculo 4 Y
1 Indura Ecuador S.A. 0990340900001
Calle Latacunga
Guayas / Duran / Eloy Alfaro (Duran)/Ciudadela: Fae
2 Pharmax S.A. 0992711574001 Industrial Manzana: 1-J Calle: Av Nicolas Lapentti
Numero: 3b
Laboratorio Vida Labovida Guayas / Guayaquil / Av. Juan Tanca Marengo Solar 4
0991410465001
S.A. Y Manzana B
Industrias Reunidas Cia. Ltda. ] )
] ] Guayas / Guayaquil / Km 10 Via A Daule 01 Y Entrada
4 Indunidas Laboratorios 0990014450001
] A Los Vergeles
Indunidas
Seres Laboratorio
5 ) 0991442030001 Guayas / Duran / Solar 8
Farmaceutico S.A.
6 Carvagu S.A. 0991434879001 Guayas / Guayaquil / Via A La Costa Km 11.5 S/N
Laboratorio Farmacéutico Gm Guayas / Guayaquil / Via A Daule Km 3.5 Av. Carlos
0993067334001 .
Lfgm S.A Julio Arosemena S/N
Industria De Belleza Y Salud Guayas / Guayaquil / Via A Daule Km 10 S/IN Y Los
0990987874001
B.A.S.S.A. C. Ltda. Vergeles
9 Laboratorios Chefar S.A. 0990036349001 Guayas / Guayaquil / Via A Daule Km 7.5 S/N
Linde Ecuador S.A. (Planta Guayas / Guayaquil / Ximena / Av. De Las Exclusas
) 0990021007001 ) )
Guayaquil) Solar 9 Y Primer Pasaje 12c Se
Ecuaquimica Ecuatoriana De ) )
11 o 0990018707001 Guayas / Guayaquil / Via A Daule Km 15.5 S/N
Productos Quimicos C.A.
Guayas / Duran / Eloy Alfaro (Duran) / Av Principal S/N
12 Indeurec S.A. 0991254374001 . .
Y Autopista Duran Boliche
13  Swissgas Del Ecuador S.A. 0992720409001 Guayas / Duran / SIN'Y Km 11 Via Duran - Tambo
Inprofarm Compania ]
) Guayas / Guayaquil / Km 4.5 Av. Juan Tanca Marengo
14 Ecuatoriana De Productos 0991266461001 SIN
Farmaceuticos S.A.
. Guayas / Guayaquil / Avenida Domingo Comin 135 Y El
15 Laboratorios H.G. C.A. 0990040559001 o
ro
Laboratorios Dr. A. Bjarner Guayas / Guayaquil / Calicuchima 601 Y Noguchi -
16 0990018189001 )
C.A. Rumichaca
Acromax Laboratorio Quimico ] ]
17 ) 0990017190001 Guayas / Guayaquil / Km 8.5 Via A Daule S/IN Y S/N
Farmaceutico S.A.
) o Guayas / Durén /Eloy Alfaro/Km 7 Via Duran-Tambo
18 Jarquifar Compafiia Limitada 0190336298001

SIN
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Laboratorio Farmaceutico

Guayas / Guayaquil / Tarqui / Los Vergeles Mz 244

19 0992636874001
Weir S.A. Labfarmaweir Solar 01 Y Las Palmas
) Guayas / Guayaquil / Via A Daule Km 8.5 Av. Primera
20 Kronos Laboratorios C. Ltda. 0990347654001
SIN'Y Calle Segunda - Calle Tercera
. Guayas / Guayaquil / Km 5.5 Av. Juan Tanca Marengo
21 Laboratorios Rocnarf S.A 0990333319001
Solar 4
Linde Ecuador S.A. (Planta o
22 ] 0990021007001 Guayas/Km Once Y Medio Via Daule S/N
Guayaquil)
) o Guayas / Guayaquil / Ximena / Via Daule Km 9,5 Solar
23  Laboratorios Siegfried S.A. 1791897498001
7Y Sn
Guayas / Duran / Eloy Alfaro (Duran) / Via Duran
24 Gasec S.A. 0992143576001
Tambo Km 7.5 Solar 1
Guayas / guayaquil / guayaquil / aguirre y av. Del
25 Hidepac S.A.S. 1207950161 yas fguayaq g. y. a g Y
ejercito
Laboratorio Vida Labovida )
26 SA 0991410465001 Guayas / Guayaquil / Av. Juan Tanca Marengo Solar 3
Comisariato De Quimicos La ] )
) Guayas / Guayaquil / Chongon / Av. Paquisha S/IN Y
27 Casa Del Esparadrapo Quins 0992731397001 )
Sin Nombre
S.A.
. i Guayas / Guayaquil / Av. Carlos Julio Arosemena S/IN Y
28 Laboratorios Tofis S.A. 0990000360001 N/A
) Guayas / Guayaquil / Tarqui / Av. Antonio Gomez Gault
29 Laboratorios Rocnarf S.A 0990333319001
116 Y Na
Carretero: Via A Daule Kildmetro: 14.5 Ciudadela: Coop
30 Operfel S.A. 0992534575001 Los Manguitos Manzana: Mz 183 S| 01 Calle: 28 De
Agosto Interseccion: Calle Los Manguitos Numero: S/N
Oxigenos Del Guayas Guayas / Guayaquil / Tarqui / Av. Pedro Menendez
31 ] 0991285938001 .
Oxiguayas S.A. Gilbert S/N
32 Jozalab Centro 0992886323001 Guayas / Guayaquil / Tarqui / Martha de Roldés
33 Jozalab Domingo Comin 0992886323001 Guayas / Guayaquil / Tarqui / Atras de la Salesiana
34 Jozalab Exclusas 0992886323001 Guayas / Guayaquil / Tarqui / Guasmo

Nota: Tomado del Listado de empresas aprobadas por la Agencia Nacional de

Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria

Elaborado por: Montoya y Velasquez, (2024).

3.5.2 Tipo de Muestreo

1) Cliente Directo: Para la entrevista, se aplica este método, debido a que se trata

de un solo cliente, no se aplica un muestreo representativo en este caso. La
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informacion se recogera directamente del cliente mediante técnicas

cualitativas.

2) Clientes Potenciales: Muestreo no Probabilistico: Para la encuesta, se
seleccionaran todos los laboratorios que estén disponibles y accesibles para
participar en el estudio.

El muestreo no Probabilistico es practico y eficiente, permitiendo recolectar
datos de una muestra accesible que cumple con los criterios de inclusion. Por otro
lado, el muestreo de expertos asegurara que se recoja informacion relevante y de alta
calidad, dado que los laboratorios seleccionados tendran una experiencia y

perspectiva significativas sobre la calidad del servicio y las estrategias de marketing.
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CAPITULO IV
PROPUESTA

En este capitulo se detallan los resultados obtenidos de la encuesta realizada
como parte de la investigacion sobre las estrategias de marketing para el
posicionamiento de Centauro Logistica Ecuador en Guayaquil. La encuesta fue
diseflada especificamente para abordar los desafios y oportunidades en el
posicionamiento de la empresa en el mercado local y para cumplir con los objetivos
del estudio. Dirigida a una muestra representativa de clientes actuales y potenciales,
la encuesta busca proporcionar una vision detallada sobre los aspectos que influyen
en la percepcion y demanda de los servicios de Centauro Logistica. Los datos
recopilados ofrecerdn informacion valiosa para disefiar estrategias de marketing
efectivas que mejoren la visibilidad y el posicionamiento de la empresa en el

competitivo entorno de la ciudad de Guayaquil.

4.1 Presentacion y analisis de resultados

Dentro de este marco, se presentan los hallazgos esenciales de las encuestas
y entrevistas realizadas a los clientes actuales y potenciales de Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN S.A. Estos resultados proporcionan una vision integral de la
percepcion y satisfaccion de los clientes con respecto a los servicios de la empresa,

asi como las areas de oportunidad para mejorar el posicionamiento en el mercado de

Guayaquil.
Tabla 5
Tamafio de la empresa
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Pequefa (1-50 empleados) 21 61,8 61,8 61,8
Mediana (51-250 empleados) 7 20,6 20,6 82,4
Grande (251+ empleados) 6 17,6 17,6 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Velasquez, (2024).
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Segun en la tabla 5 se observa que la mayoria de las empresas encuestadas
son pequefias, representando los 61,8%, seguidas por las medianas con un 20,6% y
las grandes con un 17,6%. El estudio tiene una mayor representacion de empresas
pequefas, lo que podria influir en las percepciones y necesidades reflejadas en los
datos. La relevancia de las empresas pequefias indica que las politicas y estrategias
de los servicios de metrologia deben ser adaptables y accesibles para organizaciones
con menos recursos y personal. Aunque las necesidades de las empresas medianas
y grandes también son importantes, deben abordarse con enfoques especificos para

cada tipo de empresa.

Tabla 6
Sector economico
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Gases industriales y 6 17,6 17,6 17,6
medicinales
Farmacéuticas y Cosméticos 24 70,6 70,6 88,2
Otros 4 11,8 11,8 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

En la tabla 6 se puede observar que las empresas de Fabricacién y
comercializacion de productos farmacéuticos y cosméticos. (88.2%) tienen la mayor
representacion, mientras que las empresas de produccion, distribucion y
comercializaciéon de gases industriales y medicinales (17.6%) y otros (11.8%) en

menor proporcion.

La alta representacion de las empresas de Fabricacién y comercializacion de
productos farmacéuticos y cosméticos sugiere que los proveedores de servicios de
metrologia deben enfocar sus estrategias y soluciones para satisfacer las
necesidades especificas de estos sectores. Dado que estos sectores constituyen una
parte considerable del mercado, adaptar los servicios a sus requisitos particulares

puede generar una mayor satisfaccion y demanda.
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Tabla 7

Cargo
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Gerente 6 17,6 17,6 17,6
Ingeniero 5 14,7 14,7 32,4
Técnico 10 29,4 29,4 61,8
Otro 13 38,2 38,2 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

Como se ilustra en la tabla 7 la mayoria de los encuestados son técnicos
(29.4%) y otros (38.2%), seguidos de gerentes (17.6%) e ingenieros (14.7%). La alta

representacion de técnicos y otros roles en la muestra sugiere que las decisiones

sobre el uso de servicios de metrologia estan fuertemente influenciadas por estos

grupos. Esto implica que las estrategias de comunicacion y formacion deben ser

especialmente dirigidas a estos roles para asegurar una comprensiéon adecuada y

efectiva del valor y uso de los servicios de metrologia.

Aungue los gerentes e ingenieros tienen una representacion menor, su

participacion es parte importante, el mantenerlos informados y comprometidos puede

mejorar la alineacion de los servicios de metrologia con los objetivos estratégicos de

la empresa.
Tabla 8
Frecuencia que utilizan servicios de metrologia
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Mensualmente 4 11,8 11,8 11,8
Trimestralmente 4 11,8 11,8 23,5
Anualmente 7 20,6 20,6 44,1
Segun necesidad 19 55,9 55,9 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

Segun observado en la tabla 8 la mayoria de las empresas utilizan los servicios

de metrologia segun su necesidad (55.9%), de manera anual (20.6%), trimestral

(11.8%) y mensualmente (11.8%).
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El mayor porcentaje de empresas que utilizan los servicios de metrologia
segun su necesidad indica que los proveedores deben ser flexibles y adaptarse a una
demanda variable. Esto sugiere que una oferta de servicios bajo demanda es
indispensable para satisfacer a la mayoria de los clientes. Por otro lado, también es
importante considerar opciones de suscripcion o0 paquetes anuales para captar a
aquellos clientes que requieren servicios menos frecuentemente de manera mas
estructurada. Ofrecer estas opciones podria atraer a las empresas que no necesitan

servicios mensuales o trimestrales.

Tabla 9

Tipos de servicios de metrologia que utilizan

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Calibracion 5 14,7 14,7 14,7
Ensayos y pruebas 7 20,6 20,6 35,3
Certificacion 9 26,5 26,5 61,8
Consultoria 10 29,4 29,4 91,2
Otros 3 8,8 8,8 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

Segun los datos en la tabla 9 podemos observar que los servicios mas
utilizados son la consultoria (29.4%) y la certificacion (26.5%), seguidos de ensayos
y pruebas (20.6%) y calibracién (14.7%).

Existe una demanda significativa para servicios de consultoria y certificacion,
lo cual sugiere que las empresas buscan no solo validacion de sus equipos sino
también asesoria para optimizar sus procesos. Esto indica una necesidad significativa
de soporte estratégico y técnico que va mas alla de la calibracién y pruebas. Dado
gue estos servicios son prioritarios, los proveedores de metrologia deben enfocar sus
recursos en fortalecer y promover estos aspectos, adaptando sus ofertas para atender
estas demandas especificas. A pesar de que servicios como calibracion y ensayos
son importantes, la atencion a la consultoria y certificacion puede ofrecer una ventaja

competitiva y responder a las crecientes expectativas del mercado.
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Tabla 10

Equipos o instrumentos con mayor frecuencia de calibracion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Balanzas 6 17,6 17,6 17,6
Termohigrémetros 5 14,7 14,7 32,4
Mandmetros 4 11,8 11,8 44,1
Instrumentos de material 13 38,2 38,2 82,4
volumétrico
Otro 6 17,6 17,6 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

En la tabla 10 proporciona una visidbn que los instrumentos de material
volumétrico son los mas calibrados (38.2%), seguidos de balanzas (17.6%),
termémetros (14.7%) y manometros (11.8%).

La alta frecuencia de calibracion de instrumentos de material volumétrico
sefiala una demanda critica en esta categoria, sugiriendo que los proveedores deben
especializarse en estos equipos. Las balanzas y otros equipos también son
importantes y deben recibir atencion adecuada. Aunque los termohigrometros y
mandémetros se calibran menos frecuentemente, es esencial mantener la
disponibilidad de servicios para estos instrumentos. En definitiva, los proveedores
deben enfocarse en instrumentos de material volumétrico mientras aseguran una

cobertura equilibrada para todos los equipos.
En la tabla 11 podemos observar que la mayoria de los encuestados utilizan

actualmente el proveedor Elicrom (47,1 %), seguidos de Tecnoescala (23,5 %) y
finalmente Metrolab S.A. y Certmetrol C.A. (14,7 %).
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Tabla 11

Proveedor de metrologia que utiliza la empresa

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Metrolab S.A. 5 147 147 14,7
Elicrom 16 47,1 47,1 61,8
Certmetrol C.A. 5 14,7 14,7 76,5
Tecnoescala 8 23,5 23,5 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

El uso de servicios de metrologia entre las empresas subraya su importancia
critica para las operaciones empresariales. Esto indica que estos servicios son
esenciales para las funciones diarias y la calidad operativa en diversas industrias.
Dado que todos los encuestados utilizan estos servicios, los proveedores deben
asegurarse de mantener altos estandares de calidad y fiabilidad para no solo retener

a sus clientes actuales, sino también para atraer nuevos clientes.

Tabla 12

Medios de contacto con proveedores (Canales)

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Vélido Recomendacion de un 3 8,8 8,8 8,8

colega/amigo

Busqueda en internet 5 14,7 14,7 23,5

Publicidad en redes 6 17,6 17,6 41,2

sociales

Publicidad en revistas 6 17,6 17,6 58,8

especializadas

Participacion en ferias o 8 23,5 23,5 82,4

exposiciones

Otro 6 17,6 17,6 100,0

Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

Segun en la tabla 12 la mayoria contactdé a su proveedor a través de
participacion en ferias o exposiciones (23.5%) y publicidad en redes sociales (17.6%).

Las ferias y exposiciones son una estrategia efectiva para captar nuevos

clientes, los resultados destacan la importancia de estos eventos para atraer clientes,
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ya que ofrecen a los proveedores la oportunidad de interactuar directamente con
potenciales clientes y exhibir sus servicios en un entorno altamente visible. La
publicidad en redes sociales también resulta ser un canal significativo, lo que sugiere
gue las estrategias de marketing digital estan captando bien la atencion del mercado.
Invertir en redes sociales y fortalecer la presencia digital podria incrementar ain mas

la visibilidad y el alcance de los proveedores.

Tabla 13

Mecanismo de promocion o publicidad con el proveedor

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Vélido Publicidad en redes sociales 5 14,7 14,7 14,7

Anuncios en revistas 2 59 59 20,6

especializadas

Participacion en ferias y 6 17,6 17,6 38,2

exposiciones

Correo electronico 12 35,3 35,3 73,5

Llamadas telefénicas 8 23,5 23,5 97,1

Otro 1 2,9 2,9 100,0

Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

A través de la tabla 13 podemos observar que los mecanismos mas utilizados
son correo electronico (35.3%), llamadas telefonicas (23.5%) y participacion en ferias

y exposiciones (17.6%).

El uso predominante de correo electronico, llamadas telefénicas y participacion
en ferias y exposiciones como canales de comunicacion indica que estos métodos
son efectivos y preferidos para la promocion y la comunicacion con los clientes. Los
proveedores deben asegurarse de que estos mensajes sean claros, informativos y
aporten valor para maximizar su impacto y efectividad. Las redes sociales tienen una
menor representacion, lo que sugiere una oportunidad para diversificar y mejorar la
presencia en estos canales digitales. Incorporar redes sociales de manera mas
estratégica podria potenciar la efectividad de las promociones y aumentar la

satisfaccion del cliente.
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Tabla 14

Medios de comunicacién con el proveedor (Canales)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Correo electronico 7 20,6 20,6 20,6
Teléfono 12 35,3 35,3 55,9
Mensajes de texto 7 20,6 20,6 76,5
Redes sociales 5 14,7 14,7 91,2
Otro 3 8,8 8,8 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

En la tabla 14 se presenta que el teléfono es el medio de comunicacién més

utilizado (35.3%), seguido de mensajes de texto y correo electronico (ambos 20.6%).

La comunicacién telefénica resalta su importancia continua en la comunicacion

con proveedores, sugiriendo que los proveedores deben asegurar una atencion

telefonica eficiente y profesional. Al mismo tiempo, mantener una comunicacion

efectiva a través de mensajes de texto y correo electrénico es fundamental para

garantizar la satisfaccion del cliente. Aunque el uso de redes sociales y otros medios

es menos frecuente, estos canales también deben ser considerados para ofrecer una

estrategia completa en la comunicacién y promocion de servicios.

Tabla 15

Medios de preferencia de contacto

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Correo electronico 16 47,1 47,1 47,1
Teléfono 3 8,8 8,8 55,9
Mensajes de texto 2 59 59 61,8
Redes sociales 8 23,5 23,5 85,3
Otro 5 14,7 14,7 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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Segun los datos en la tabla 15 podemos observar que la mayoria de los
encuestados prefieren correo electrénico (47.1%) o redes sociales (23.5%) con los

medios de contacto actuales.

La satisfaccion general con los medios de contacto es alta, pero para lograr
una excelencia continua en el servicio, los proveedores deben trabajar en abordar las

preocupaciones de los clientes insatisfechos y explorar oportunidades de mejora.

Tabla 16
Rango de precio adquisicion del servicio
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Menos de $500 14 41,2 41,2 41,2
500 - $1,000 14 41,2 41,2 824
$1,000 - $5,000 6 17,6 17,6 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

En la tabla 16 se puede apreciar que los rangos de precios que las empresas
pagan por los servicios de metrologia, muestran que la mayoria de las empresas
(41,2%) paga menos de $500, y una cantidad igual (41,2%) se encuentra en el rango
de $500 a $1,000. Solo un 17,6% paga entre $1,000 y $5,000.

Los precios actuales de los servicios parecen ser accesibles para la mayoria
de las empresas, explorar opciones para diversificar la oferta de servicios en funcién
del rango de precios podria mejorar la captacion de clientes y satisfacer mejor las

diversas necesidades del mercado.
En la tabla 17 podemos observar que esto indica que la mayoria de los

encuestados esta muy satisfecha (44.1%) o satisfecho (5.9%) con la calidad de los

servicios de metrologia.
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Tabla 17
Satisfaccion en base a la calidad del servicio del proveedor

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Véalido Muy insatisfecho 10 29,4 29,4 29,4

Insatisfecho 4 11,8 11,8 41,2

Satisfecho 2 59 59 47,1

Muy satisfecho 15 44,1 44,1 91,2

Indiferente 3 8,8 8,8 100,0

Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

La alta satisfaccion con la calidad del servicio es un indicador positivo, esto
sugiere que estan cumpliendo con las expectativas del cliente. Mantener y mejorar la

calidad del servicio debe ser una prioridad para retener la satisfaccion del cliente.

Tabla 18
Calificacién en base a la puntualidad en el servicio del proveedor
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido Muy mala 5 14,7 14,7 14,7

Mala 6 17,6 17,6 32,4

Neutral 4 11,8 11,8 44,1

Buena 16 47,1 47,1 91,2

Excelente 3 8,8 8,8 100,0

Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

A través de la tabla 18 podemos visualizar que la evaluacién de la puntualidad
del servicio de metrologia se muestra positiva, con el 47,1% de los encuestados
calificando el servicio como "bueno" y el 8,8% como "excelente", lo que indica una
satisfaccion general favorable. Sin embargo, es notable que un 32,3% de los usuarios
consideran la puntualidad como "muy mala" o "mala”, sugiriendo que, a pesar de la

percepcion global positiva, existen areas criticas que necesitan atencion.
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Segun en la tabla 19 determinamos que la mayoria estda muy satisfecha
(44.1%) o satisfecho (20.6%) con la atencién al cliente. EI mayor porcentaje de
clientes que se sienten "muy satisfechos" con la atencion al cliente es un indicativo

positivo del desempefio general en este aspecto del servicio.

Tabla 19
Satisfaccion en base a la atencion en el servicio del proveedor
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Muy insatisfecho 5 14,7 14,7 14,7
Insatisfecho 4 11,8 11,8 26,5
Satisfecho 7 20,6 20,6 47,1
Muy satisfecho 15 44,1 44,1 91,2
Indiferente 3 8,8 8,8 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

Sin embargo, el hecho de que un segmento considerable de clientes reporte
insatisfaccion sugiere que hay éareas que requieren atencion. Es fundamental

identificar y comprender las causas de esta insatisfaccion para adoptar estrategias de

mejora.
Tabla 20
Satisfaccion en base a la relacion calidad — precio en el servicio del proveedor
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Muy insatisfecho 3 8,8 8,8 8,8
Insatisfecho 3 8,8 8,8 17,6
Satisfecho 2 59 59 23,5
Muy satisfecho 23 67,6 67,6 91,2
Indiferente 3 8,8 8,8 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

En la tabla 20 podemos observar que la evaluacion de la relacion calidad-

precio de los servicios de metrologia muestra una alta satisfaccion con un (67.6%) de
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los encuestados calificando su experiencia como "muy satisfecho" y un (5.9%) como
"satisfecho". Este alto porcentaje de satisfaccion indica que los clientes perciben un
valor adecuado por el costo de los servicios recibidos. Solo un pequefio porcentaje
se muestra insatisfecho o indiferente, con un (17.6%) expresando insatisfaccién y un

(8.8%) siendo indiferente.

La percepcion positiva sobre la relacion calidad-precio sugiere que los servicios
de metrologia ofrecen un buen valor. Mantener este equilibrio puede ser una

estrategia clave para la retencion de clientes y la competitividad en el mercado.

Tabla 21
Necesidad de mejoras del proveedor en base al servicio
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Mayor precision 3 8,8 8,8 8,8
Menor tiempo de respuesta 2 59 59 14,7
Reduccién de costos 3 8,8 8,8 23,5
Mejor atencién al cliente 7 20,6 20,6 44,1
Actualizacién de tecnologia 6 17,6 17,6 61,8
Otro 13 38,2 38,2 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

De acuerdo con los datos de la Tabla 21 podemos observar que la atencion al
cliente es la principal area de necesidad identificada por los clientes de servicios de
metrologia, con un (20.6%), seguida de la actualizacién de tecnologia (17.6%) lo cual
sugiere que los clientes valoran la incorporacién de tecnologias modernas y eficientes

gue puedan mejorar la precision y la eficiencia de los servicios.

Con el fin de adecuarse a las expectativas del mercado y mejorar la
satisfaccion del cliente, los proveedores de metrologia deben priorizar la mejora de la

atencion al cliente y la actualizacion tecnolégica.

Invertir en estas areas no solo puede ayudar a satisfacer las necesidades
actuales, sino que también puede ofrecer una ventaja competitiva en un mercado en

constante evolucion.
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Tabla 22

Caracteristicas importantes en base al servicio de metrologia

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Precision 7 20,6 20,6 20,6
Rapidez 6 17,6 17,6 38,2
Atencion al cliente 6 17,6 17,6 55,9
Innovacién tecnologica 15 44,1 44,1 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Veldzquez, (2024).

La Tabla 22 proporciona que la caracteristica mas valorada es la innovacion

tecnoldgica (44.1%), seguida de precision (20.6%) y rapidez (17.6%).

El servicio de metrologia debe enfocar sus esfuerzos en la innovacién
tecnoldgica y la precision para cumplir con las expectativas mas altas de los clientes.
La rapidez y atencion al cliente también son importantes y deben ser consideradas en

la estrategia de servicio.

Tabla 23

Disposicion del cliente en base al precio por el servicio de metrologia

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido SI 13 38,2 38,2 38,2
NO 18 52,9 52,9 91,2
Tal vez 3 8,8 8,8 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
En la tabla 23 podemos observar que el (52.9%) de los encuestados no esta
dispuesto a pagar mas por un servicio de metrologia con mejores caracteristicas,

mientras que el 38.2% si lo estaria, mientras que el (8.8%) se muestra indeciso.

La mayoria de las empresas prefieren mantener su presupuesto actual sin

incrementos, lo que implica que los proveedores deben ajustar sus ofertas para
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ofrecer un equilibrio 6ptimo entre calidad y costo. Aquellos dispuestos a pagar mas
representan una oportunidad para ofrecer servicios que ofrezcan un valor claramente

superior, pero deben asegurarse de que esta propuesta de valor sea evidente y

justificada.
Tabla 24
Recomendacion del cliente por el servicio de metrologia de su actual proveedor
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Definitivamente no 4 11,8 11,8 11,8
Probablemente no 3 8,8 8,8 20,6
No estoy seguro 3 8,8 8,8 29,4
Probablemente si 19 55,9 55,9 85,3
Seguramente si 5 14,7 14,7 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

Segun los datos de la Tabla 24, la mayoria de los encuestados probablemente
(55.9%) o seguramente (14.7%) recomendarian su proveedor actual, mientras que el

11.8% definitivamente no lo haria.

La mayoria de los clientes muestra una alta disposicion a recomendar el
servicio, sin embargo, es fundamental investigar y abordar las razones de la

insatisfaccion de aquellos que no recomendarian sus servicios.

Tabla 25
Presencia de la empresa en los potenciales clientes
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Sl 6 17,6 17,6 17,6
NO 28 82,4 82,4 100,0

Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

En la tabla 25 se destaca que un 82.4% de los encuestados no esta
familiarizado con la empresa Centauro Logistica Ecuador, mientras que solo el 17,6%

de los participantes conoce la marca.
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La baja visibilidad de la marca revela una oportunidad significativa para

fortalecer la presencia de la empresa en el mercado.

Para abordar esta situacion, es recomendable implementar una campafia de
marketing mas agresiva y efectiva que incremente el reconocimiento de la marca.
Invertir en estrategias de promocion y relaciones publicas puede ayudar a mejorar la

presencia en el mercado.

Tabla 26
Presencia de la marca en los potenciales clientes
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido No tengo opinién 33 97,1 97,1 97,1
Muy mala 0 0,0 0,0 97,1
Insatisfecho 0 0,0 0,0 97,1
Neutral 0 0,0 0,0 97,1
Satisfecho 1 2,9 2,9 100,0
Muy satisfecho 0 0,0 0,0 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

La Tabla 26 proporciona una vision detallada de los que conocen la empresa,
la mayoria no tienen opinién al respecto (97.1%), mientras que un (2.9%) esta

satisfecho.

La percepcion desconocida indica la necesidad urgente de dar a conocer la
calidad del servicio y la atencion al cliente. Implementar medidas correctivas y

comunicarlas efectivamente puede mejorar la percepcion y satisfaccion del cliente.
Segun lo observado en la Tabla 27 los aspectos mas valorados son atencion

al cliente (41.2%) y los precios competitivos (23.5%), mientras que tenemos (35.3%)

nos indicaron que no tiene conocimiento de la empresa.
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Tabla 27
Aspectos importantes sobre la empresa

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Calidad de servicio 0 0,0 0,0 0,0
Atencion al cliente 14 41,2 41,2 41,2
Rapidez de entrega 0 0,0 0,0 41,2
Precios competitivos 8 23,5 23,5 64,7
Innovacion tecnolégica 0 0,0 0,0 64,7
Otro 12 35,3 35,3 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

Centauro Logistica Ecuador debe enfocarse en destacar su capacidad de
mantener altos estandares de atencion al cliente y precios competitivos. Otros
aspectos como dar a conocer a la empresa para que puedan obtener la perspectiva

del tema abordado.

Tabla 28
Interés de obtener los servicios de la empresa
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Si 5 14,7 147 147
NO 29 85,3 85,3 100,0
Total 34 100,0 100,0

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

La Tabla 28 presenta datos sobre el interés de obtener los servicios de la
empresa donde el (85.3%) de los encuestados indico que no esté interesado en recibir
mas informacion sobre los servicios de Centauro Logistica Ecuador. Sin embargo, el
(14.7%) restante, que si muestra interés, representa un grupo valioso para la
empresa. Estos clientes potenciales tienen una apertura inicial hacia los servicios
ofrecidos y podrian ser mas receptivos a propuestas de valor cuidadosamente

ajustadas y presentadas.

59



Comentario o sugerencia adicional sobre los servicios de metrologia, de

acuerdo ala pregunta 25

La pregunta 25 de la encuesta reveld6 que los clientes sugirieron recibir
informacion detallada por correo electrénico y que se realicen visitas a sus empresas
para conocer mejor los servicios ofrecidos. Para atender estas sugerencias, se
recomienda desarrollar material informativo relevante, organizar visitas. Desarrollar
estas acciones permitird mejorar la comunicacion, comprender mejor las necesidades
del cliente y ajustar los servicios para optimizar la satisfaccion y fortalecer la relacion

con los clientes.

De acuerdo con los resultados de la encuesta realizada, es importante que
Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. adapte sus servicios a las necesidades
especificas de las pequefias empresas, que representan la mayoria de sus clientes
potenciales. La empresa debe priorizar los aspectos mas valorados como la atencion
al cliente y los precios competitivos, para satisfacer las demandas del mercado y

mantener una ventaja competitiva.

Adoptar estrategias de marketing mas agresivas y efectivas, con énfasis en
ferias, exposiciones y redes sociales, potenciara la visibilidad de la marca y atraera
nuevos clientes, es importante revisar y ajustar la propuesta de valor para captar el
interés de los clientes y mantener un equilibrio adecuado entre calidad y costo en los
servicios ofrecidos. Fortalecer la percepcion de la marca en el mercado es

determinante para consolidar la posicion competitiva de Centauro Logistica.

De este modo, el disefiar un plan estratégico de marketing no solo es
necesario, sino fundamental para adaptarse a las necesidades del mercado, optimizar
la oferta de servicios y consolidar la presencia de la empresa en el sector. Poner en
practica estas recomendaciones permitird a Centauro Logistica elevar la satisfaccion

del cliente y afianzar su posicion en el competitivo entorno del mercado.
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4.1.1 Resultados de la Entrevista

En el presente estudio, se llevé a cabo una entrevista con el Sefior Jairo Vera,
encargado del area de metrologia en INDUREC S.A., el Unico cliente actual de
Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN. Esta entrevista tuvo como objetivo evaluar
la percepcion y la experiencia de INDUREC S.A. con los servicios del Laboratorio de
Metrologia. Los resultados ofrecen una perspectiva valiosa sobre las fortalezas y
areas de mejora en los servicios ofrecidos, asi como sobre posibles nuevas

soluciones que podrian beneficiar a la empresa.
Seccidon 1: Informacién General del Cliente

Nombre del Entrevistado: Jairo Vera

Cargo: Encargado del Area de Metrologia

Empresa: INDEUREC S.A.
Tamarfo de la empresa

La empresa INDUREC S.A. se clasifica como una empresa grande,
aproximadamente de 500 empleados, opera con una estructura significativa y una
capacidad operativa considerable.
Sector en el que opera su empresa

Dentro del sector farmacéutico.

Seccién 2: Experiencia con Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.

Tiempo lleva utilizando los servicios de Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN
S.A.

Llevo 5 afios trabajando en INDUREC S.A. como técnico y encargado del area

de metrologia. Durante este tiempo, hemos estado utilizando los servicios de
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Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. por un periodo de 3 a 5 afios. Esta
relacion prolongada nos ha permitido conocer a fondo sus servicios y evaluar como

se alinean con nuestras necesidades logisticas

Servicios de logistica que utiliza con mas frecuencia

En nuestra empresa, los servicios que utilizo con mas frecuencia son el de
almacenamiento y la gestion de inventarios, ya que es importante mantener nuestros

productos farmaceéuticos en condiciones 6ptimas, con una gestion eficiente.

Nivel de satisfaccion con los servicios prestados por Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN S.A.

Estoy satisfecho con los servicios prestados por Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A. Su desempefio ha cumplido con nuestras expectativas y

necesidades, lo cual valoro positivamente.

Calificacion de la calidad del servicio al cliente de Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A.

Calificaria la calidad del servicio al cliente de Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A. como buena. En general, hemos recibido un servicio atento y eficaz,

aunqgue siempre hay margen para mejorar en aspectos especificos.
Calificaria de la puntualidad en las entregas y servicios

Calificaria la puntualidad en las entregas y servicios de Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN S.A. como buena. En la mayoria de los casos, las entregas se
realizan a tiempo.

Seccién 3: Beneficios y Ventajas Competitivas

Beneficios que consideramas importantes en los servicios que ofrece Centauro
Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.
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Considero que los beneficios mas destacados de los servicios que ofrece
Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. son la rapidez en las entregas, la
seguridad, el cuidado de los equipos, y la atencion personalizada. La agilidad en las
entregas es fundamental para mantener una cadena de suministro fluida, mientras
que la proteccion y el manejo adecuado de nuestros productos son especialmente
importantes en el sector farmacéutico. Ademas, la atencion personalizada que

recibimos facilita la resolucion de cualquier problema que pueda surgir.

Ventajas competitivas que le parecen mas destacadas en Centauro Logistica

Ecuador LOGINCEN S.A. en comparacién con otros proveedores de logistica

En comparacion con otros proveedores, las ventajas competitivas que
considero méas destacadas de Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. son el
precio y la experiencia de sus colaboradores. Su estructura de precios es bastante
competitiva, lo cual es una ventaja significativa para nuestra empresa. Ademas, la
experiencia de la empresa Centauro Logistica aporta un valor considerable, ya que

confirman su capacidad para manejar nuestras necesidades de manera confiable.

¢Haconsiderado cambiar de proveedor de servicios logisticos en el Gltimo afio?

No, no he considerado cambiar de proveedor en el Ultimo afio. La relacion que
hemos mantenido con Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. ha sido
satisfactoria, y estoy contento con los servicios que nos han proporcionado hasta

ahora.

Sirespondid "Si" a la pregunta anterior, ¢qué factores influyeron en su decisién

de considerar el cambio?

No han considerado cambiar de proveedor de servicios logisticos en el ultimo
afio, por lo que no se especificaron factores que podrian haber influido en una posible
decision de cambio. Estan satisfechos con los servicios actuales que les ofrece
Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.
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Seccién 4: Propuesta de Valor

¢, Qué mejoras le gustaria ver en los servicios ofrecidos por Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN S.A.?

Considero que seria beneficioso que Centauro, implementara avances en
tecnologia y ofreciera una mayor flexibilidad en sus servicios. Las nuevas tecnologias
podrian mejorar significativamente la eficiencia de nuestras operaciones, mientras
gue una mayor flexibilidad permitiria una mejor adaptacion a nuestras necesidades

variables.

¢, QuUé nuevos servicios o productos le gustaria que Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A. ofreciera?

Me gustaria que la empresa, ofreciera nuevos servicios, como mediciones
ambientales y mapeos de almacenes. Estos servicios adicionales podrian aportar un
valor significativo a nuestras operaciones al permitir una mejor gestion del entorno de

almacenamiento y una planificacion mas precisa de nuestro espacio.

¢, Qué tan probable es que recomiende los servicios de Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN S.A. a otras empresas?

Es muy probable que recomiende los servicios de Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A. a otras empresas. Mi experiencia con ellos ha sido positiva y creo

gue sus servicios serian beneficiosos para otras organizaciones.

¢, Qué caracteristicas considera mas importantes en una propuesta de valor

Unica para una empresa de logistica?

Las caracteristicas mas importantes en una propuesta de valor Unica para una
empresa son la calidad del servicio, la atencion personalizada y una red de
distribucion amplia. La calidad del servicio asegura que las operaciones sean

eficientes y confiables, la atencion personalizada permite una mejor adaptacion a
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nuestras necesidades especificas, y una red de distribucion amplia garantiza una

cobertura extensa y eficaz.

Seccion 5: Comentarios Adicionales

¢Desea agregar algun comentario o sugerencia adicional sobre los servicios de
Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.?

No tengo comentarios 0 sugerencias adicionales sobre los servicios de
Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. Sin embargo, quiero expresar que me

siento muy satisfecho de haber participado en esta entrevista.

4.1.2 Andlisis de la entrevista

En la entrevista realizada al Sefor Jairo Vera, encargado del area de
metrologia de INDUREC S.A., se exploraron varios aspectos sobre la percepciéon de

los servicios de Centauro Logistica Ecuador.

Informacion General

INDUREC S.A., una destacada empresa en el sector farmacéutico con mas de
251 empleados, ha estado utilizando los servicios de Centauro Logistica Ecuador
durante un periodo de 3 a 5 afios. Este largo tiempo de relacién sugiere un nivel de
confianza y satisfaccion con los servicios prestados. En particular, la empresa utiliza
con frecuencia los servicios de almacenamiento y distribucién, esenciales para
mantener la calidad y eficacia de sus productos farmacéuticos bajo condiciones

Optimas.

Opinidn sobre los Servicios

El Sefor Jairo Vera sefiald que, aunque INDUREC S.A. esta contenta con los
servicios de Centauro Logistica, existen areas con potencial para mejora. La empresa

evalla la calidad del servicio al cliente y la puntualidad en las entregas como
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"buenas”, pero considera que hay oportunidades para elevar aun mas el nivel de
satisfaccion. Entre los aspectos positivos resaltados estan la eficiencia en las
entregas, la seguridad y el cuidado en el manejo de los equipos, asi como la atencion
personalizada. Estos factores son particularmente relevantes en la industria
farmacéutica, donde se exige una respuesta rapida y un trato cuidadoso de productos
delicados.

Comparacion con Competencia

En comparacion con otros proveedores, INDUREC S.A. valora las ventajas
competitivas de Centauro Logistica en términos de precio y experiencia. La empresa
ha mostrado una lealtad significativa al no considerar cambiar de proveedor en el

ultimo afio, lo cual subraya la satisfaccion y confianza en los servicios recibidos.

Areas de Mejora

A pesar de la satisfaccion general, INDUREC S.A. sugiere que Centauro
Logistica podria beneficiarse de una mayor innovacion tecnolégica y flexibilidad en
los servicios. La tecnhologia avanzada es considerada esencial para optimizar la
eficiencia y precision, mientras que la flexibilidad permitiria una mejor adaptacion a

las necesidades cambiantes del cliente.

Interés en Nuevos Servicios

Ademas, INDUREC S.A. ha expresado interés en servicios adicionales como
mediciones ambientales y mapeo de almacenes. Estos servicios podrian agregar
valor significativo y mejorar la gestibn de operaciones logisticas. En términos
generales, la entrevista ofrece una perspectiva favorable sobre los servicios de
Centauro Logistica Ecuador, destacando la satisfaccion de INDUREC S.A. con la
calidad y la atencion recibida. No obstante, también sefiala areas que requieren
mejoras, como la tecnologia y la flexibilidad. La alta probabilidad de recomendacion y
la lealtad hacia Centauro Logistica son indicativos de una relacion sélida, necesaria

para el éxito continuo en el mercado.

66



4.2 Propuesta

Plan estratégico de Marketing para el Posicionamiento de Centauro Logistica

Ecuador en Guayaquil

4.2.1 Antecedentes de la empresa

LOGINCEN S.A., es una empresa ecuatoriana establecida en febrero de 2018
y operativa desde 2021, se especializa en calibraciones, validaciones, metrologia,
reparacion y mantenimiento de equipos. La compafiia se compromete a ofrecer
servicios garantizados a precios competitivos, respaldados por un equipo altamente
capacitado y tecnologia avanzada, siguiendo la norma NTE-ISO/IEC 17025 para
asegurar la excelencia en sus operaciones, manteniendo la confidencialidad y

precision.

Desde su fundacién, LOGINCEN S.A. ha buscado consolidarse como un
referente en Ecuador en confiabilidad y precisibn en mediciones, gracias a la

combinacion de tecnologia avanzada y un firme compromiso con la calidad.

Para superar sus desafios y aprovechar las oportunidades, LOGINCEN S.A.
debe diversificar su cartera de clientes y superar la falta de estrategias de marketing
efectivas. Se recomienda disefiar una Propuesta de Valor Unica, formar alianzas
estratégicas, utilizar sitios web y plataformas digitales para aumentar la visibilidad de
la marca y atraer nuevos clientes. Estas acciones son esenciales para mejorar el
posicionamiento y asegurar un crecimiento sostenible en un mercado altamente

competitivo.

4.2.2 Actividad Comercial

Segun el Servicio de Rentas Internas (SRI) de Ecuador, la empresa se
clasificaria bajo el cédigo de actividad econémica "Reparacién y mantenimiento de

equipos de medida, prueba y navegacion". Esta categoria se encuentra dentro del

67



sector "Servicios", especificamente en el area de servicios técnicos y de

mantenimiento.

4.2.3 Descripcion de la Actividad de la Empresa

La empresa se especializa en la reparacion y mantenimiento de equipos de
medicién, prueba, navegacion y control. Entre los servicios ofrecidos se incluyen la
reparacion de instrumentos de instrumentos meteorologicos, y equipos de ensayo e
inspeccion de propiedades fisicas, eléctricas y quimicas. Estos servicios se pueden
contratar de manera especifica o0 mediante acuerdos contractuales, asegurando la

precision y correcto funcionamiento de los equipos.

Instrumentos Meteoroldgicos: Calibracion y mantenimiento de equipos para
la medicion de pardmetros meteorolégicos como temperatura, humedad, presion,

entre otros.
Equipo de Ensayo e Inspeccién de Propiedades Fisicas, Eléctricas vy

Quimicas: Servicios especializados en la calibraciéon y reparacion de equipos

utilizados para evaluar caracteristicas fisicas, eléctricas y quimicas de materiales.

4.2.4 LaMarca

En el presente estudio, se llevd a cabo la elaboracion del eslogan de la
empresa, asi como la definicién de su mision, vision y valores, dado que la empresa

no contaba previamente con estos elementos fundamentales.
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4.2.5 Logotipo de la Marca

Figura 5
Logo de LONGICEN S.A.

L
BE LOGINCEN S.A.

Fuente: Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.

4.2.6 Eslogan de la Marca

“Donde la Exactitud Define Nuestro Compromiso”

427 Misiéon

LOGINCEN S.A. es una entidad especializada en metrologia, enfocada en la
calibracion de herramientas de medicién. Su mision es promover la confianza, la
sostenibilidad y el bienestar social mediante la prestaciéon de servicios metrolégicos.
Para lograrlo, ofrece soluciones integrales respaldadas en procesos competitivos,

seguros y rentables.

4.2.8 Vision

Ser un referente de excelencia y liderazgo por ofrecer servicios eficientes,
especializados en el campo de la metrologia, que generen satisfaccion y confianza

en nuestros clientes generando valor a través de nuestro equipo humano.
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429 Valores

e Eficiencia: En nuestro laboratorio, trabajamos con la mas alta calidad,
aplicando los métodos mas avanzados y contando con personal altamente
calificado para asegurar la maxima precision y rentabilidad para nuestros
clientes.

e Integridad: Mantenemos el respeto y la honestidad en todas nuestras
relaciones laborales, o que nos permite construir y mantener la confianza
de nuestros clientes y garantizar la precision en nuestros resultados.

e Liderazgo: Colaboramos con clientes lideres en la industria, por lo que
contamos con un equipo de expertos que se mantiene a la vanguardia
mediante la actualizacion continua y la adopcién de nuevas tecnologias y
metodologias.

e Espiritu de servicio: El servicio al cliente es una prioridad para nosotros.
Nos esforzamos por superar sus expectativas mediante una atencién
personalizada y un enfoque proactivo para resolver cualquier necesidad

gue puedan tener.

4.2.10 Organigrama

El organigrama de la empresa muestra la estructura organizacional bésica,
destacando las jerarquias principales y las relaciones entre los diversos cargos dentro
de la organizacion. Esta representacion grafica ofrece una visién detallada de la
asignacion de responsabilidades y la cadena de mando, ayudando a entender como

se manejan las operaciones y cOmo se organiza la comunicacion interna.

A continuacién, en la Figura 6 se presenta el esquema organizativo inicial de

la empresa, que ilustra la estructura y las funciones esenciales dentro de la misma.
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Figura 6
Organigrama estructural Empresa Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.

Gerente General
(GG)
]
[

Responsable de Responsable
Gestion (RG) Técnico (RT)

Asistente
Administrativo
(AA)

Analista de
Calibracion (AC)

Fuente: Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.

Se propone una estructura organizativa alternativa que optimice la distribucion
de responsabilidades y mejore la eficiencia operativa. Este nuevo organigrama,

detallado en la Figura 7, ofrece una vision clara de la estructura propuesta.

Figura 7
Organigrama estructural propuesto para la Empresa Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A

Responsable de Responsable Tecnicq

Gestion (RG) (RT)

Asistente Analista de
Administrativo (AA) Calibracion (AC)

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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4.2.11 Descripcién Técnica de las Cargos

A continuacion, se presenta la actualizacion de la descripcion del cargo de Asistente
Administrativo en la empresa Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. Este rol,
originalmente centrado en las actividades administrativas y la atencion al cliente, se
ha ampliado para incluir importantes responsabilidades en marketing y publicidad.
La actualizacion refleja la incorporacion de nuevas tareas clave que apoyaran el

crecimiento y la visibilidad de la empresa en el mercado.

Tabla 29
Descripcidn de Funciones del Asistente Administrativo en Centauro Logistica
Ecuador (LOGINCEN S.A))

= Descripcion de funciones Fecha de emision:
BN || OGINCENS.A. P 0022-11-08
Funcion: Asistente Administrativo (AA)

Objetivos generales

Mantener las actividades administrativas y de atencién al cliente interno y externo del laboratorio.
Apoyar en la gestién y agenda de los RT y RG.

Colaborar con el mantenimiento del sistema de gestidn de la calidad basado en la norma ISO/ IEC
17025.

Tareas y responsabilidades especificas:

e Atender al cliente interno y externo.

e Elaborar informes de resultados.

e Recibir los items a calibrar y registrar su ingreso.

e Mantener ordenada la documentacién en transito.

e Colaborar con el mantenimiento de la informacion y registros de proveedores.

e Ordenar, organizar y administrar el archivo fisico y computarizado a través del software y
procedimiento respectivo.

e Custodiar los documentos confidenciales.

e Concertar citas, reuniones de acuerdo al requerimiento.
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e Transcribir cotizaciones, memorandos, oficios, documentos de tipo general o especificos.
e Transcribir actas de reuniones, informes y otros que fueren necesarios.

e Cumplir con las responsabilidades que se le asignen en los distintos documentos del sistema de
gestion de calidad.

e Otras funciones que le sean designadas por su jefe inmediato.

Requisitos de competencia

» Estudiante o graduado de carreras administrativas como
Educacién: o . ) .
Administracién de Empresas, Ing. Comercial o afines.
» Norma ISO/IEC 17025:2017 “Requisitos generales para la
Formacion: . ] . .
competencia de los laboratorios de ensayo y calibracién” (16 horas)
Conocimiento técnico: N.A.
- Atencién al cliente
Habilidades: ) o )
Manejo de Utilitarios: Word, Excel, Power Point; Internet.
Experiencia: No requerido.
Calificacion: e Elaboracion de Informes de resultados.
e Recepcion de items.
Autoridad para: e NA.

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

En la Tabla 30 se presenta la propuesta de descripcion de funciones
actualizada para el cargo de Asistente Administrativo en Centauro Logistica Ecuador
(LOGINCEN S.A)). Esta tabla detalla las nuevas responsabilidades y requisitos
asociados con el rol, reflejando la ampliacion de las tareas del asistente administrativo
para incluir funciones clave en el area de marketing y publicidad, ademas de las

responsabilidades administrativas tradicionales.

Tabla 30
Propuesta de Descripcion de Funciones para el Cargo de Asistente Administrativo
en Centauro Logistica Ecuador (LOGINCEN S.A.)

0 Descripcién de funciones Fecha de emision:
"% | LOGINCEN S.A. P 2024-10-01
Funcién: Asistente Administrativo (AA)

Objetivos generales

Mantener las actividades administrativas y de atencién al cliente interno y externo del laboratorio.
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Apoyar en la gestion y agenda de los RT y RG.
Colaborar con el mantenimiento del sistema de gestion de la calidad basado en la norma ISO/ IEC
17025.

Tareas y responsabilidades especificas:

Atender al cliente interno y externo.

Elaborar informes de resultados.

Recibir los items a calibrar y registrar su ingreso.

Mantener ordenada la documentacioén en transito.

Colaborar con el mantenimiento de la informacion y registros de proveedores.

Ordenar, organizar y administrar el archivo fisico y computarizado a través del software y
procedimiento respectivo.

Custodiar los documentos confidenciales.

Concertar citas, reuniones de acuerdo al requerimiento.

Transcribir cotizaciones, memorandos, oficios, documentos de tipo general o especificos.
Transcribir actas de reuniones, informes y otros que fueren necesarios.

Cumplir con las responsabilidades que se le asignen en los distintos documentos del sistema de
gestién de calidad.

Asegurar que la pagina web esté actualizada con la informacién mas reciente, incluyendo
servicios, noticias y eventos.

Realizar revisiones periddicas para garantizar que el contenido sea relevante y preciso.

Mejorar la experiencia del usuario mediante la optimizacién de la estructura del sitio, la
navegacion, y la accesibilidad.

Crear y ejecutar campafias publicitarias que resalten los servicios de la empresa.
Definir objetivos, presupuestos y canales adecuados para cada campafia.

Disefiar y producir materiales publicitarios como banners, anuncios en redes sociales, y
contenido promocional.

Asegurar que el contenido sea atractivo y alineado con la marca.

Implementar estrategias efectivas para atraer nuevos clientes, incluyendo la optimizacion de la
pagina web, campafias de email marketing, y estrategias en redes sociales.

Mantener una comunicacion continua con clientes potenciales a través de distintos canales,
responder a sus consultas y proporcionarles la informacién necesaria para tomar decisiones
informadas.

Otras funciones que le sean designadas por su jefe inmediato.
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Requisitos de competencia

» Estudiante o graduado de carreras administrativas como
Educacion: o y . .
Administracion de Empresas, Ing. Comercial o afines.

Norma ISO/IEC 17025:2017 “Requisitos generales para la

competencia de los laboratorios de ensayo y calibracién” (16 horas)

Formacion:

Conocimiento técnico: N.A.

Atencion al cliente

Manejo de Utilitarios: Word, Excel, Power Point; Internet.
Comunicacién Efectiva

Habilidades: Resolucién de Problemas

Empatia

Uso de herramientas en linea

Gestion de redes sociales.

Experiencia: No requerido.

e Andlisis de Datos

Calificacion: o Elaboracion de Informes de resultados.
e Recepcion de items.

e Presentacion de Resultados

Autoridad para: e N.A.

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

En el ambito de la actualizacion de su funcién asignada, la Asistente
Administrativa ahora asumira nuevas responsabilidades en el ambito de marketing y

publicidad.

Entre las tareas especificas asignadas, se incluyen la actualizacién constante
de la pagina web con la informacién mas reciente sobre servicios, noticias y eventos,
asi como la realizacion de revisiones periddicas para asegurar la precision y
relevancia del contenido. Ademas, se enfocara en mejorar la experiencia del usuario
mediante la optimizacion de la estructura del sitio, la navegacion y la accesibilidad. La
Asistente Administrativa también sera responsable de crear y ejecutar campafas
publicitarias que resalten los servicios de la empresa, definiendo objetivos,
presupuestos y canales adecuados, y disefiar materiales publicitarios como banners,
anuncios en redes sociales y contenido promocional, asegurando su atractivo y

alineacién con la marca.
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Otra de sus tareas sera disefar estrategias para atraer nuevos clientes,
incluyendo la optimizacién de la pagina web, campafias de email marketing y
estrategias en redes sociales, y mantener una comunicacion continua con clientes
potenciales, respondiendo a sus consultas y proporcionandoles la informacion
necesaria para tomar decisiones informadas. Las habilidades requeridas para estas
nuevas responsabilidades incluyen comunicacion efectiva, resolucion de problemas,
empatia y gestion de redes sociales, mientras que las calificaciones necesarias

abarcan el analisis de datos y la presentacion de resultados.

4.3 Analisis de diagnostico situacional

Con el propésito de proporcionar una comprension detallada del entorno en el
gue se desempefa Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A., se lleva a cabo un
analisis minucioso de sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Este
diagndstico situacional tiene como objetivo identificar los factores que afectan el
rendimiento de la empresa y facilitar la creacién de una matriz FODA (Tabla 31). Dicha
matriz servira como una herramienta clave para el desarrollo de estrategias efectivas

y la toma de decisiones fundamentadas.

4.3.1 Anélisis FODA

Fortalezas

F1: Reconocimiento por Puntualidad. La empresa es conocida por su
puntualidad y cumplimiento riguroso de los plazos de entrega, lo que refuerza la

confianza y satisfaccion del cliente.
F2: Atencion Personalizada y Soporte Continuo. Ofrece un servicio

altamente valorado debido a la atencion personalizada y el soporte continuo brindado

a sus clientes.
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F3: Experiencia del Personal. - Los empleados cuentan con experiencia y
conocimientos especificos en el sector, lo que contribuye a la calidad y precision de

los servicios ofrecidos.

Tabla 31
Anélisis FODA

Fortalezas Oportunidades

Reconocimiento por Puntualidad Ampliacién de la Gama de Servicios de

1 de Servicio 1 Metrologia
5 Atencién Personalizada y Soporte
Continuo Colaboraciones con Empresas del Sector
3 Experiencia del Personal 3 Aprovechar el Crecmjlejnto del Comercio
Electronico
Debilidades Amenazas
1 Comunicacién con los Clientes 1  Cambios en Regulaciones y Normativas
2 Inversion en Marketing y 2 Competencia de Nuevas Empresas
Publicidad P P
3 Actualizacion de Equipos y 3 Fallos en el Equipo y Avances

Capacitaciéon Tecnoldgicos

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

Oportunidades

O1: Ampliacién de la Gama de Servicios de Metrologia. - Expandir la oferta
de servicios en metrologia, incluyendo nuevas soluciones y técnicas, puede captar un

mayor segmento del mercado y satisfacer una gama mas amplia de necesidades.

0O2: Colaboraciones con Empresas del Sector. - Establecer asociaciones
con otras empresas del sector para ofrecer servicios complementarios puede

aumentar la cuota de mercado y mejorar la competitividad.

03: Aprovechar el Crecimiento del Comercio Electrénico. - Ofrecer
servicios especializados para empresas de e-commerce en Ecuador puede

aprovechar el crecimiento de este sector y atraer nuevos clientes.
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Debilidades

D1: Comunicacion con los Clientes.- Es necesario mejorar la comunicacion
con los clientes, especialmente en cuanto a la actualizacion del estado de los envios,

para aumentar la satisfaccion y transparencia.

D2: Inversion en Marketing y Publicidad. - La empresa ha hecho una
inversion insuficiente en marketing y publicidad, lo que limita su visibilidad y capacidad

para atraer nuevos clientes.

D3: Actualizacion de Equipos y Capacitacion. - Se requiere una inversion
continua en la actualizacion de equipos y en la capacitacion del personal para

mantener la competitividad y eficiencia operativa.

Amenazas

Al: Cambios en Regulaciones y Normativas. - Los cambios en las
regulaciones y normativas del sector metrolégico podrian impactar negativamente en

las operaciones y en el cumplimiento normativo.

A2: Competencia de Nuevas Empresas. - La entrada de nuevas empresas
en el sector puede ofrecer precios mas competitivos, lo que podria afectar la cuota de

mercado y la rentabilidad.

A3: Fallos en el Equipo y Avances Tecnolégicos. - Posibles fallos en el
equipo o la necesidad de adaptarse a nuevos avances tecnoldgicos pueden implicar

inversiones adicionales y afectar la eficiencia operativa.

4.3.2 MATRIZ EFI

La Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI) proporciona una visiéon

cuantitativa del desempefio interno de Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.
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Esta herramienta permite analizar de manera sistematica coémo los factores internos

influyen en el desempefio de la empresa.

Tabla 32
Matriz EFI
Factores internos clave Importan(_:!a CIaS|f|ca¢.:|'on Valor
Ponderacion Evaluacion

Fortalezas
1. Reconocimiento por Puntualidad 15% 3 0.45
2. Atencion Personalizada y Soporte Continuo 20% 4 0.8
3. Experiencia del Personal 15% 3 0.45
Debilidades
1. Comunicacion con los Clientes 15% 2 0.3
2. Inversion en Marketing y Publicidad 20% 1 0.2
3. Actualizacion de Equipos y Capacitacion 15% 1 0.15
Total 100% 2.35

Elaborado por: Montoya y Veldzquez, (2024).

Segun la Tabla 32, la puntuacion total obtenida de 2.35 indica un desempefio
promedio, situandose en el rango de 2.0 a 2.9. Esta evaluacion sugiere que, aunque
la empresa cuenta con fortalezas significativas que utiliza de manera efectiva, también
enfrenta debilidades notables que requieren atencién para mejorar su rendimiento
general. La matriz detalla como los factores internos clave impactan el desempefio de
la empresa, permitiendo identificar areas de mejora y oportunidades para fortalecer

Su posicion competitiva.

4.3.3 MATRIZ EFE

La Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) proporciona una evaluacion del
desempeiio de Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. frente a los factores

externos que afectan su operacion.

Como ilustra la Tabla 33, nos muestra una puntuacion total de 2.7, que se ubica en

el rango de 2.0 a 2.9, la empresa presenta una posicion promedio en la gestion de
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oportunidades y amenazas. Este resultado sugiere que la empresa esta abordando
de manera moderada las oportunidades disponibles y las amenazas que enfrenta.

Tabla 33
Matriz EFE
Importancia Clasificacion
Factores externos clave iy < Valor
Ponderacion Evaluacion
Oportunidades
1 Amphaugn de la Gama de Servicios de 10% 3 03
Metrologia
5 Colaboraciones con Empresas del 10% 5 0.2
Sector
3 Aprovgchar el Crecimiento del Comercio 20% 3 0.6
Electrénico
Amenazas
1. Cambios en Regulaciones y Normativas 10% 2 0.2
2. Competencia de Nuevas Empresas 30% 4 1.2
Fallos e'zn.el Equipo y Avances 20%
3. Tecnolégicos 1 0.2
Total 100% 2.7

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

La matriz detalla la ponderacion y clasificacion de cada factor externo clave,
ofreciendo una vision clara de cdmo estas variables influyen en el entorno
competitivo y permitiendo a la empresa ajustar sus estrategias para mejorar su

respuesta a los desafios del mercado.

4.3.4 MATRIZ IE

En la Matriz Interno-Externo (IE), la combinacioén de una puntuacion de 2.35 en
la Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI) y una puntuacion de 2.7 en la
Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) coloca a Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN S.A. en la celda central.
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Figura 8
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Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

La figura 8 sugiere que la empresa se encuentra en una posicion estratégica
intermedia en base a su ubicacién, con debilidades internas moderadas y una
capacidad moderada para manejar los factores externos que afectan su entorno. La
recomendacion estratégica para esta situacion es adoptar una estrategia de
"Crecimiento y Expansion”. Esto implica que LOGINCEN S.A. deberia enfocar sus
esfuerzos en abordar y mejorar las debilidades internas identificadas, mientras

explora y capitaliza las oportunidades disponibles en su entorno externo.

La implementacion de esta estrategia permitira a la empresa fortalecer su
posicion general al mejorar sus capacidades internas y responder eficazmente a los
desafios y oportunidades del mercado, promoviendo asi un avance significativo en su

desempeiio organizacional.
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4.3.5 Estrategias DAFO

Como se detalla en la Figura 9, el analisis DAFO, realizado para Centauro
Logistica Ecuador S.A., hemos identificado los factores clave que afectan nuestra
posicion en el mercado. Este analisis nos permite formular estrategias especificas
para aprovechar nuestras fortalezas, abordar nuestras debilidades, capitalizar las
oportunidades del mercado y enfrentar las amenazas externas. A continuacion,

presentamos las estrategias propuestas para cada categoria del analisis DAFO

Estrategias FO: Identificar y destacar los diferenciadores clave que nos
separan de la competencia, como caracteristicas Unicas de nuestros productos o

servicios, capacidades tecnologicas avanzadas o una excelente reputacion de marca.

Estrategias DO: Disefar estrategias de marketing digital que incluyan
atencion al cliente personalizada y soporte continuo para mejorar la satisfaccion del

cliente y aumentar la lealtad.

Estrategias FA: Disefnar estrategias de marketing mix (producto, precio, lugar
y promocion) dirigidas a atraer y captar nuevos segmentos de mercado,
aprovechando nuestras ventajas competitivas para mitigar el impacto de las

amenazas externas
Estrategias DA: Disefar estrategias de optimizacion de recursos que permitan

una inversion mas efectiva en marketing y publicidad, mejorando nuestra posicion

competitiva frente a nuevas empresas y desafios del mercado.
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Figura 9

Estrategias DAFO

Factores Externos

Factores Externos
Matriz de Evaluacién de Factores Internos (EFE)

Factores Internos
Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

{

Ampliacion de la Gama de
Servicios de Metrologia

Colaboraciones con Empresas
del Sector

Aprovechar el Crecimiento del
Comercio Electrénico

Cambios en Regulaciones y
Normativas

Competencia de Nuevas
Empresas

Fortalezas Debilidades

1 |Reconocimiento por Puntualidad

2 |Atencion Personalizada y Soporte Continuo

3 |Experiencia del Personal

Identificar y destacar los diferenciadores clave
gue nos separan de la competencia, como
caracteristicas Gnicas de nuestros servicios

Fallos en el Equipo y Avances
Tecnolégicos

3-Estrategias FA

Disefiar estrategias de marketing mix
(producto, precio, lugar y promocién) dirigidas
a atraer y captar nuevos segmentos de
mercado, aprovechando nuestras ventajas
competitivas para mitigar el impacto de las
amenazas externas

1 |Comunicacion con los Clientes

2 |Inversion en Marketing y Publicidad

w

Actualizacion de Equipos y Capacitacion

Disefiar estrategias de marketing digital que

incluyan atencién al cliente personalizada y

soporte continuo para mejorar la satisfaccion
del cliente y aumentar la lealtad.

Disefiar estrategias de optimizacion de
recursos que permitan una inversion mas
efectiva en marketing y publicidad,
mejorando nuestra posiciéon competitiva
frente a nuevas empresas y desafios del
mercado.

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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4.3.6 Objetivos estratégicos

e Aumentar la Visibilidad de la Marca.
e Disefiar una Propuesta de Valor Unica (UVP).
e Incrementar la Cartera de Clientes.

e Incrementar la Rentabilidad.

4.4 Plan de Marketing

El Plan de Marketing para el afio 2025 establece una serie de estrategias clave
para fortalecer la posicion de la marca, mejorar su visibilidad y optimizar los recursos.
La Figura 10 presenta los objetivos estratégicos del plan, que se desglosan en varias
areas de accion. Entre las estrategias se incluyen la evaluacién de la situacién actual
de la marca, el analisis de competencia y la identificacion de debilidades en el

marketing y la publicidad.

Para aumentar la visibilidad, el plan contempla la creacién de una pagina web,
la implementacion de técnicas de SEO y SEM, y una estrategia en redes sociales.
Ademas, se enfocard en la atencion personalizada a los clientes y disefiar una

Propuesta de Valor Unica (UVP)

Finalmente, se incluyen estrategias para la optimizacién de recursos, abordando
la falta de inversion en marketing y publicidad mediante la revision de precios, la
creacion de un presupuesto actualizado y la realizacion de un analisis de costo-
beneficio. Este enfoque integral busca fortalecer la competitividad de Centauro

Logistica Ecuador S.A. y asegurar un crecimiento sostenible en el mercado.
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Figura 10
Objetivos del Plan de Marketing

| Disefiar una Propuesta de
Valor Unica (UVP)

|| Aumentar la Visibilidad de
la Marca

| Incrementar la Cartera de
Clientes

Objetivos Estrategicos
|

—Incrementar la Rentabilidad

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

4.4.1 Actividades del Plan de Marketing.

4.4.1.1 ldentificacion de Diferenciadores Clave

Identificacion de
Diferenciadores Clave

Estrategias de Marketing
Digital

Estrategias de Marketing Mix
enfocadas en la captacion de
nuevos clientes

Estrategias de Optimizacion
de Recursos

e Evaluacién de la Situacion Actual. Analizar la posicién actual de la marca.

e Andlisis de Competencia. Evaluar las fortalezas y debilidades de los

competidores directos.

e I|dentificacion de Debilidades. Revisar las areas de marketing y publicidad

donde la marca podria mejorar, como la segmentacién de audiencia, la

estrategia de contenido, o la inversion en publicidad digital.

4.4.1.2 Estrategias de Marketing Digital

Implementacion de Atencion Personalizada y Soporte Continuo.
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e Creacion de Pagina web: Permite a los clientes encontrar informacion
sobre la empresa, servicios, y sus valores. Es fundamental para construir
visibilidad y autoridad en el mercado digital.

e SEO y SEM: Optimizar el sitio web para motores de busqueda y utilizar
camparfas de marketing en buscadores para aumentar la visibilidad.

e Marketing en Redes Sociales: Disefiar una estrategia de contenido y

publicidad en redes sociales para captar la atencion de los clientes.

4.4.2 Estrategias de Marketing Mix enfocadas en la captacion de nuevos

clientes

Combinacién efectiva de producto, precio, lugar y promocién para atraer a

nuevos segmentos de mercado.

e Clientes Actuales: Revisar la base de clientes existente para identificar
caracteristicas comunes, comportamientos de compra, y areas de mejora
en la atencién y soporte.

e Identificacion de Oportunidades: Examinar las oportunidades del
comercio electrénico para aprovechar atraer a nuevos clientes, como

nuevas plataformas o tendencias emergentes.

4.4.3 Estrategias de Optimizacion de Recursos

Solventar la Falta de Inversion en Marketing y Publicidad para Enfrentar la
Competencia de Nuevas Empresas.

e Optimizacion de Precios: Revisar y ajustar la estrategia de precios para
mejorar los margenes sin afectar la competitividad

e Revisién del Presupuesto: Crear un presupuesto actual para marketing y
publicidad.

e Analisis de Costos - Beneficio: Realizar un analisis de costo-beneficio

para determinar como se comparan los costos con los beneficios obtenidos.
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Plan de Marketing Propuesto

Tabla 34

Plan de Marketing propuesto

PLAN DE MARKETING

Objetivo Estrategia Descripcién Actividades Periodo de Monto Responsables
Estratégico Ejecucién Presupuestado
Disefiar una Identificacion de Evaluacion de la Situacion  Analizar la posicion actual de la marca
Propuesta de Valor Diferenciadores Actual Asistente
Unica (UVP) Clave Andlisis de Competencia:  Evaluar las fortalezas y debilidades de los competidores directos. 3-6 meses $500,00 Administrativo, AA
Creacion de Pagina web: Permite a los clientes encontrar informacién $270,20 Agencia de
Aumentar la Estrategias de Implementacion de sobre la empresa, servicios, y sus valores. Es fundamental para Publicidad,
Visibilidad de la Marketing Digital Atencion Personalizaday  construir visibilidad y autoridad en el mercado digital. Externa
Marca Soporte Continuo SEO y SEM: Optimizar el sitio web para motores de busqueda y utilizar $1656,00 Agencia de
campafias de marketing en buscadores para aumentar la visibilidad. 3-4 meses Publicidad,
Externa
Marketing en Redes Sociales: Implementar una estrategia de $3600 Agencia de
contenido y publicidad en redes sociales para captar la atencion de los Publicidad,
clientes. Externa
Incrementar la Estrategias de Combinacion efectiva de  Clientes Actuales: Revisar la base de clientes existente para identificar ~ 1-2 meses $200,00 Asistente
Cartera de Clientes Marketing Mix producto, precio, lugary  caracteristicas comunes, comportamientos de compra, y éareas de Administrativo, AA
enfocadas en la promocion para atraer a mejora en la atencién y soporte
captacién de nuevos nuevos segmentos de Identificacion de Oportunidades: Examinar las oportunidades del
. mercado. comercio electronico para aprovechar atraer a nuevos clientes, como
clientes nuevas plataformas o tendencias emergentes
Incrementar la Estrategias de Solventar la Falta de Optimizacidon de Precios: Revisar y ajustar la estrategia de precios
Rentabilidad Optimizacién de Inversion en Marketingy  para mejorar los margenes sin afectar la competitividad
Recursos Publicidad para Enfrentar ~ Revisién del Presupuesto: Evalla el presupuesto actual para Gerente General,
la Competencia de marketing y publicidad. Identifica cualquier area donde se pueda 2-3 meses $2256,63 GG

Nuevas Empresas,

redirigir u optimizar el gasto,

Andlisis de Costos y Rentabilidad: Realiza un andlisis de costos y
rentabilidad para entender como las inversiones actuales afectan los
margenes y qué areas tienen mayor potencial de mejora,

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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45 Posicionamiento

Centauro Logistica se establece como un laboratorio de metrologia,
comprometido con la precision y la excelencia en la calibracion y mantenimiento de
equipos de medicion. Fundado con la mision de ofrecer soluciones metrolégicas de
alta calidad, Centauro Logistica se dedica a asegurar la exactitud y fiabilidad de

instrumentos clave para diversas industrias.

En un mercado en crecimiento y altamente competitivo, nuestra empresa
busca establecer una presencia destacada, aprovechando la demanda de servicios

especializados en metrologia y calibracion.

Guayaquil, siendo el principal centro econémico y portuario de Ecuador, cuenta
con una diversidad de industrias que requieren una metrologia precisa para su
funcionamiento. Este entorno ofrece una oportunidad significativa para que Centauro
Logistica se posicione como el proveedor preferido en calibracion y mantenimiento de
equipos de medicion. Sin embargo, para destacarse en este entorno competitivo, es
fundamental que la empresa elabore una estrategia de posicionamiento soélida y

eficaz.

4.5.1 Estrategia de posicionamiento

Refuerzo de la ldentidad Corporativa: Establecer una imagen de marca clara
y coherente que refleje nuestra experiencia en metrologia y nuestro compromiso con
la precision. Esto incluird la optimizacion del logotipo, el desarrollo de un eslogan
distintivo y la creacion de materiales de marketing que resalten nuestra propuesta de

valor.

Optimizacion de la Presencia Digital: Disefar un sitio web profesional que
destaque nuestros servicios, tecnologias y certificaciones. Implementar estrategias
de SEO y marketing digital para mejorar nuestra visibilidad en linea y atraer clientes

potenciales.
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Enfoque en la Atencién al Cliente: Ofrecer un servicio al cliente excepcional
y personalizado, con un enfoque en la satisfaccidon y fidelizacion de los clientes.
Implementar un sistema de retroalimentacion para mejorar continuamente nuestros

servicios y adaptarnos a las necesidades del mercado.

4.5.2 Mapa de Posicionamiento

El mapa de posicionamiento (Figura 11) ofrece un analisis comparativo de las
principales empresas de calibracion en el mercado, incluyendo Elicrom, Metrolab,
Rivalesa y Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. Este analisis examina
diversas areas clave, como la especializacion de servicios, estrategias de precios, red
de clientes y relaciones, y fidelizaciébn y atencion al cliente. A través de esta
evaluacién, se identifican las fortalezas y &areas de mejora de cada empresa,
proporcionando una vision integral del panorama competitivo. La Figura 11 ilustra
cdmo se posicionan estas empresas en relacion con estas dimensiones criticas,
destacando oportunidades para que Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.

refuerce su presencia y competitividad en el mercado.

Figura 11

Mapa de Posicionamiento Comparativo de Empresas de Calibracion en el Mercado

Fidelizacién y Atencion al Cliente

Cricrom (=
CLicrom
[ | |
u ||
SEE LOGINCEN S.A. EE LOGINCEN SA.
Especializacion de Servicios Estrategia de Precios

@RIVALESA S.A. @

CLicrom

Red de Clientes y Relaciones

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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Analisis Comparativo de Empresas de Calibracion

Especializacién de Servicios. Las empresas Elicrom, Metrolab, Rivalesa y
Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A se destacan en sus respectivos campos
debido a la especializacion de sus servicios. Todas cuentan con personal altamente
capacitado y certificaciones en distintas areas especializadas, lo que garantiza una

alta calidad en la calibracion y mantenimiento de equipos.

Estrategia de Precios. Cada una de estas empresas mantiene una estrategia
de precios competitiva basada en la calidad de sus servicios. No obstante, ninguna
de ellas ha implementado planes o promociones especificas dirigidas a captar nuevos
clientes o incentivar la lealtad de los existentes. Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A. esté en proceso de desarrollar e implementar estrategias de precios
innovadoras para captar nuevos clientes y aumentar la fidelidad de los actuales. Estas
estrategias incluiran promociones especificas y planes de precios adaptados a las
necesidades de distintos segmentos de mercado, con el objetivo de mejorar su
competitividad y atraer una mayor base de clientes.

Red de Clientes y Relaciones. Metrolab, Rivalesa y Elicrom poseen una
solida red de clientes y relaciones, beneficiandose de su mayor tiempo de experiencia
en el mercado. En comparacién, Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A, a pesar
de ofrecer servicios especializados, aun estd en proceso de construir una red de

clientes establecida y desarrollar relaciones comerciales duraderas.

Fidelizacion y Atencion al Cliente. Elicrom destaca particularmente en
fidelizacion y atencion al cliente, gracias a su servicio especializado que ha logrado
atraer y retener a numerosos clientes. Sin embargo, la empresa reconoce que su
atencion personalizada y su estrategia de marketing podrian mejorarse para potenciar
su imagen y ampliar su presencia en el mercado, lo que subraya una oportunidad
significativa para Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A en optimizar esta

necesidad con clientes potenciales.
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4.6 LaCompetencia

En Guayaquil, el mercado de servicios de calibracion estd compuesto por una
serie de laboratorios acreditados que varian en certificacion, especializacion y

enfoque de mercado.

A continuacion, en la tabla 35 se presenta un andlisis general de los principales

competidores en este sector.

Tabla 35

Listado de laboratorios acreditados en Guayaquil

N LISTADO DE LABORATORIOS ACREDITADOS EN GUAYAQUIL

NOMBRE TIPO ACREDITACION PERFIL

Con una  certificacion
estandar, este laboratorio
probablemente atiende un

CERTIFICACION segmento de mercado con
METROLOGICA : necesidades generales de .

1 CERTMETROL CALIBRACION SAE LC 14-001 calibracion. Su Guayaquil
C.A. participacion puede ser

moderada, dependiendo de
su reputacion y red de

clientes.
Al igual que
CERTMETROL, este

laboratorio parece ofrecer
servicios de calibracién con
2 COMPUHELP S.A. CALIBRACION SAE LC 24-001 una certificacion estandar.  Guayaquil
Su participacion dependera
de su enfoque en sectores
especificos o nichos de
mercado.

Con una certificacion de
calibracién, este laboratorio
puede competir en el
3 CSMETROIN mismo rango que los

SAS. CALIBRACION SAE LC 23-003 anteriores, con su Guayaquil
participacion influenciada
por su especializaciéon y
servicio al cliente.
Este laboratorio, al igual
que otros con
certificaciones similares,
tiene un perfil competitivo
4 ELICROM CIA. CALIBRACION SAE LC 10-009 en el mercado. Su  Guayaquil

LTDA. participacién puede ser

destacada si se especializa
en sectores de alta
demanda.

Este laboratorio, con una
certificacion de calibracion,
5 METROLAB S.A. CALIBRACION SAE LC 07-009 podria tener una  Guayaquil
participacion significativa si
cuenta con una sdélida red
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de clientes y ofrece
servicios especializados.

6 RIVALESA S.A.

CALIBRACION

SAE-ACR-0041-
202

Con una certificacion
especifica, este laboratorio
puede atraer a clientes con
necesidades particulares.
Su participaciéon puede ser
notable en nichos
especializados de
calibracion.

Guayaquil

SERVICIO
LATINOAMERICAN
7 O DE
METROLOGIA
SERLAM S.A.

CALIBRACION

SAE LC 17-004

Este laboratorio
probablemente tenga una
participacion significativa si
tiene una buena reputacion
y ofrece servicios de
calibraciéon confiables en
diferentes sectores.

Guayaquil

8 SISTAGROSA SA

CALIBRACION

SAE LC 23-002

Al igual que otros
laboratorios con
certificacion estandar, su
participacion dependera de
su capacidad para atender
una variedad de clientes y
sectores.

Guayaquil

9 SUPRAINDUS S.A.

CALIBRACION

SAE LC 08-009

Este laboratorio, con una
certificacion  establecida,
puede tener una
participacion estable en el
mercado si se especializa
en servicios de calibracion
confiables y eficientes.

Guayaquil

CENTAURO
LOGISTICA
ECUADOR
LOGINCEN S.A.

10

CALIBRACION

SAE LC 22-004

Con una  certificacion
reciente, este laboratorio
puede estar en proceso de
establecer su participacion
en el mercado. Su éxito
dependera de su capacidad
para competir con
laboratorios establecidos y
ofrecer servicios
diferenciados.

Guayaquil

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

El mercado de calibracion en Guayaquil esta diversificado y competitivo, con

laboratorios que varian en especializacion y certificacion. Los laboratorios con

certificaciones mas generales pueden enfrentarse a una competencia mas amplia,

mientras que aquellos con certificaciones especializadas tienen la oportunidad de

capturar segmentos de mercado mas especificos.

La capacidad de cada laboratorio para ganar participaciéon en el mercado

dependera de su reputacion, la calidad de sus servicios, y su habilidad para satisfacer

las necesidades especificas de sus clientes.
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4.6.1 Andlisis de la competencia

En un mercado altamente competitivo y en constante evolucion, es importante

entender cOmo se posiciona nuestra marca en relacion con los competidores directos.

Este analisis comparativo examina la posicion actual de Centauro Logistica Ecuador

LOGINCEN S.A. frente a sus principales rivales, evaluando nuestras fortalezas vy
debilidades en comparacion con las de ELICROM CIA. LTDA, METROLAB S.A., y

RIVALESA S.A. A través de esta evaluacion, identificamos las ventajas competitivas

y las areas de mejora, asi como el impacto de estas diferencias en nuestra estrategia

de mercado. Este enfoque nos permite ajustar nuestras tacticas y estrategias para

fortalecer nuestra posicion y aprovechar las oportunidades en crecimiento mientras

mitigamos las amenazas del entorno competitivo.

Tabla 36

Analisis Comparativo de Posicion en el Mercado y Estrategias de Competencia

ANALISIS ¢Cémo se compara la posicién actual de nuestra marca con la de nuestros competidores
directos, en términos de fortalezas y debilidades, y qué impacto tienen estas diferencias en
nuestra estrategia de mercado?
Centauro Logistica ELICROM CIA. LTDA, METROLAB S.A. RIVALESA S.A.
Ecuador
LOGINCEN S.A
VISION Laboratorio con Laboratorio con Laboratorio con Laboratorio con
GENERAL certificacion SAE LC certificacion SAE LC certificacion SAE LC certificacion SAE-
10-009, 10-009, destacandose 07-009, conocido por ACR-0041-202,
destacandose en en sectores de alta su red de clientes y enfocado en nichos
sectores de alta demanda. servicios especializados de
demanda, especializados. calibracion.
=
LL
% VENTAJA Ofrecer soluciones Especializacion en Red solida de clientes Certificacion
o COMPETITIVA logisticas integrales sectores de alta y servicios especifica para
Qué valor con un enfoque en demanda. especializados. necesidades
¢ Ofrecen a los precision y calidad, particulares.
clientes?

Empresas en Empresas que Empresas que Clientes en nichos
wo MERCADO sectores industriales requieren calibracion requieren calibracion especializados de
oz de alta demanda. precisay servicios precisay servicios calibracion.

E E especializados. especializados.
T
w <
-
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ESTRATEGIAS DE Enfoque en

Enfoque en marketing

Estrategia de

Marketing dirigido a

nuevos sectores
industriales, el
aumento de la
demanda en areas
especificas y el
aprovechamiento
del crecimiento del
comercio electronico

sectores industriales,
aumento de la
demanda en areas
especificas.

servicios
especializados,
crecimiento en nuevas
aplicaciones.

MARKETING marketing dirigido a dirigido a sectores marketing enfocada en nichos especificos y
sectores industriales industriales clave, la fidelizacion de colaboraciones con
clave, promociones promociones en ferias  clientes y participacion organizaciones
en ferias y eventos, y eventos. en redes de especializadas.
calibracion.
SERVICIOS Servicios de Servicios de Servicios de Servicios de
calibracion para calibracion con una calibracion con una calibracion para
equipos industriales amplia gama de amplia gama de aplicaciones
en sectores de alta aplicaciones y aplicaciones y especificas y técnicas.
demanda. especializaciones, especializaciones.
o
Q
i PRECIOS Y Precios competitivos ~ Estrategia de precios Precios ajustados a Precios ajustados para
% COSTOS para sectores basada en la servicios servicios técnicos
_ industriales, fidelizacion y la red de especializados y especializados,
"éJ enfoque en valor clientes. nichos.
- afiadido.
[
[
I}
o
CANALES DE Canales directos a Red de clientes Distribucion a través Distribucion a través
DISTRIBUCION empresas y establecidos y de nichos de nichos
sectores distribucién en especializados y especializados y
industriales. eventos asociaciones técnicas.  asociaciones técnicas.
especializados,
FORTALEZAS Capacidad para Especializacion en alta  Red sdlida de clientes, Certificacion
cumplir demanda, reputacion servicios especifica, enfoque en
puntualmente con en sectores especializados. nichos.
nuestros industriales.
compromisos,
ofrecer atencion
personalizada y
soporte continuo,
respaldados por un
equipo altamente
experimentado
DEBILIDADES Limitada inversién Limitada Dependencia de la red Enfoque limitado a
en marketing y diversificacion fuera de clientes, menos nichos puede restringir
publicidad, la de sectores flexibilidad en el mercado.
o) necesidad de industriales. servicios.
% actualizar equipos y
(=) capacitacion, y la
(2} mejora continua en
%’ la comunicacion con
~<Zt los clientes
< OPORTUNIDADES La expansion en Expansién en nuevos Ampliacién de Crecimiento en nichos

especializados,
avance en tecnologia
de calibracion.

AMENAZAS La creciente
competencia en
sectores industriales
y los cambios en
regulaciones y
normativas.

Competencia
creciente en sectores
industriales, cambios

en regulaciones.

Nuevos competidores
en servicios de
calibracion, cambios
en estandares.

Competencia en
nichos especializados,
cambios en tecnologia

y regulaciones.

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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La posicion actual de Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. es
competitiva en términos de precision y soporte continuo, pero necesita mejorar en
marketing y tecnologia para superar a sus competidores. Mientras ELICROM vy
METROLAB tienen ventajas en redes de clientes y especializacion, RIVALESA se
destaca en nichos técnicos. LOGINCEN debe capitalizar sus oportunidades de
expansion y adaptarse a las amenazas del mercado para fortalecer su posicion en

comparacion con estos competidores.

4.6.2 Participacion en el mercado

En el presente andlisis del mercado, se identifican tres areas principales de
actividad dentro del sector industrial. La mayor parte del mercado esta dominada por
la fabricacion y comercializacion de productos farmacéuticos y cosméticos, con un
total de 24 entidades operativas en esta area, debido a la alta demanda de productos
de salud y belleza, impulsada por el creciente enfoque en el bienestar y la higiene
personal. El sector de produccion, distribucidon y comercializacion de gases
industriales y medicinales, con 6 entidades. Este subsector desempeiia un papel
fundamental en la industria moderna, proporcionando gases esenciales para una
variedad de aplicaciones industriales y médicas, desde procesos de manufactura

hasta tratamientos de salud.

Por ultimo, se incluye una categoria de otros sectores, con 4 entidades, que
abarca diversas actividades no clasificadas en los dos segmentos anteriores. Esta
categoria refleja la diversidad y flexibilidad del mercado en relacién con nichos y

oportunidades emergentes. Esta informacion se ilustra en la Tabla 37.

Tabla 37
Distribucién de Entidades por Sector en el Mercado Industrial
MERCADO
Fabricacion y comercializacidon de productos farmacéuticos y cosméticos. 24
Produccion, distribucién y comercializacion de gases industriales y medicinales 6
Otros 4

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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En la actualidad, Centauro Logistica cuenta con 1 cliente activo, que representa
aproximadamente el 2.94% del total del mercado. Esta informacion se detalla en la
Tabla 38: Participacion de Centauro Logistica en el Mercado Industrial, la cual

muestra la distribucion de clientes actuales y potenciales en relacion con el total del

mercado
Tabla 38
Participacion de Centauro Logistica en el Mercado Industrial
MERCADO 34 100%
*CLIENTES POTENCIALES 5 14.71%
CLIENTE ACTUAL 1 2.94%

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).

Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. tiene como objetivo captar 5
clientes potenciales adicionales. Este incremento representaria un aumento
significativo en la participacion de mercado, pasando del 2.94% actual a
aproximadamente el 14.71% del mercado total, si se considera que cada cliente

potencial se convierte en un cliente activo.

Figura 12
Posicionamiento Actual y Potencial de Crecimiento de Centauro Logistica en el

Mercado Industrial

PARTICIPACION EN EL MERCADO MERCADO

2,94%

14,71%

= MERCADO = CLIENTES POTENCIALES CLIENTE ACTUAL

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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La Figura 12, proporciona una representacion visual del posicionamiento de
Centauro Logistica y su potencial de expansion. Esta figura ilustra claramente la
diferencia entre la participacion actual de la empresa y las oportunidades de
crecimiento que podria lograr con la captacion de nuevos clientes, subrayando el

potencial significativo para aumentar su presencia en el mercado.

4.7 Propuesta de Valor Unica (UVP)

La Propuesta de Valor Unica (UVP) es un componente esencial de nuestra
estrategia de mercado, que define claramente lo que nos distingue de la competencia
y el valor que ofrecemos a nuestros clientes. En un entorno empresarial saturado, una
UVP sdlida y bien definida permite a las empresas destacar sus fortalezas y
comunicar de manera efectiva sus beneficios Unicos. Nuestra UVP se centra en
ofrecer soluciones que combinan precision, atencion personalizada, soporte continuo
y tecnologia avanzada, lo que nos posiciona como una opcién preferente para
nuestros clientes. Esta propuesta no solo refleja nuestro compromiso con la calidad y
la satisfaccion del cliente, sino que también guia nuestras decisiones estratégicas y

operativas para asegurar que cumplamos y superemos las expectativas del mercado.

La UVP de Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. se basa en tres

pilares esenciales:

Exactitud Garantizada: "Donde la Exactitud Define Nuestro Compromiso".

Resalta el enfoque en precision y calidad.

Atencion Personalizada y Soporte Continuo: Proporcionar un servicio

postventa superior y una atencién personalizada para cada cliente.

Tecnologia Avanzada y Personal Capacitado: Utilizar equipos de ultima

generacion y contar con personal altamente capacitado.
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Ademas, LOGINCEN mantiene sus certificaciones para garantizar que sus
procesos y servicios cumplen con los mas altos estandares de la industria, reforzando
su credibilidad y compromiso con la calidad. Esta combinacién de precision, atencion
personalizada, tecnologia avanzada y certificaciones posiciona a LOGINCEN como

un socio de confianza en el mercado, diferenciandose claramente de la competencia.

4.8 Estrategias de Marketing Digital

En la era digital actual, una presencia en linea efectiva es esencial para el éxito
de cualquier empresa. Las estrategias de marketing digital de Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN S.A. estan disefiadas para fortalecer su visibilidad, atraer nuevos
clientes y consolidar su autoridad en el mercado. Estas estrategias se enfocan en tres

areas clave:

Creacion de Pagina Web: La construccion de un sitio web bien disefiado para
proporcionar a los clientes informacion detallada sobre la empresa, sus servicios y
valores, facilita el acceso a la informacion y establece la presencia digital de
LOGINCEN, ayudando a construir visibilidad en el mercado. La figura 13 presenta la

pagina principal de la web. Las diferentes pantallas se muestran en el Anexo 3.

Figura 13
Vista Previa del Nuevo Sitio Web de LOGINCEN

u
a
HN LOGINCENSA —

BIENVENIDO A
LOGINCEN S.A.
|

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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SEO (Optimizacién para Motores de Busqueda): La optimizacion del sitio
web para los motores de busqueda es una estrategia vital para mejorar el
posicionamiento en los resultados de busqueda y atraer clientes potenciales.
Implementar técnicas efectivas de SEO permite que LOGINCEN sea mas visible para
quienes buscan servicios de calibracion y logistica, aumentando asi el trafico
cualificado hacia su sitio. La estrategia de SEO (Optimizacion para Motores de

Busqueda) se detalla en el Anexo 5.

Publicidad en Redes Sociales: Las campafnas dirigidas en plataformas
creando contenido relevante y atractivo, como testimonios de clientes vy
demostraciones de los servicios, LOGINCEN puede aumentar su alcance, generar
interés y fortalecer la interaccion con los clientes. La estrategia de publicidad en redes

sociales se describe en el Anexo 6.

4.9 Marketing Mix

El correcto andlisis de los datos supone tener una mejor valoracién en ventas,
a corto, mediano y largo plazo, para lo cual se requiere conocer, mediante un plan de
marketing, herramientas que agrupen informacién, tales como precio, producto, plaza

y promocion.

4.9.1 Precio. Estrategia de Precios. Precios Competitivos

La estrategia de precios es fundamental para mantener la competitividad y
satisfacer las expectativas de los clientes. En esta seccion, se detalla nuestra politica
de precios, que busca ser competitiva en relacion con el mercado. Nuestra estrategia
se basa en ofrecer precios que no solo sean atractivos en comparacién con otras
empresas, sino que tambiéen reflejen el valor y la calidad superiores de nuestros

productos y servicios.
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A través de una comparaciéon entre nuestros precios propuestos y los de la
competencia para diversos servicios y productos. La tabla 39 ilustra como nuestros
precios estan disefiados para ser mas competitivos que los del mercado, mostrando
tarifas inferiores para productos y servicios similares. Esta politica de precios tiene
como objetivo atraer y fidelizar a los clientes al ofrecer una excelente relacion calidad-

precio, fortaleciendo asi nuestra posicion en el mercado.

Tabla 39
Precios
SERVICIO PRECIO PROPUESTO COMPETENCIA
Balanzas $30.00 $ 35.00
Balanzas $40.00 $ 45.00
Medidores De Presion $40.00 $ 45.00
Diferencial De Presion $ 40.00 $ 45.00
Termohigrometros $ 25.00 $28.00
Termohigrometros $50.00 $55.00
Medios Isotermos $ 40.00 $50.00
Equipos Con Revoluciones $ 70.00 $80.00
Cronometro $30.00 $ 40.00
Potenciometros $ 30.00 $ 40.00
Conductimetros $ 30.00 $ 40.00
Integridad De Filtros $ 75.00 $90.00
Calificacion De Areas $ 250.00 $300.00
Callificacién De Incubadores $ 350.00 $ 400.00
Calificacién De Autoclaves $ 350.00 $ 700.00
Calificacién De Cabinas De Estabilidad $ 350.00 $ 400.00
Calificacién De Neveras Y Congeladores $ 300.00 $ 350.00
Calificacién De Sorbonas Y Cabina De Flujo $ 250.00 $ 360.00

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

4.9.2 Producto. Servicios Ofrecidos

La empresa Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. se especializa en una
gama de servicios destinados a garantizar la precision y el buen funcionamiento de
instrumentos y equipos esenciales en diversos sectores. Nuestros servicios incluyen:

e Calibracion y Mantenimiento de Instrumentos Meteoroldgicos:
Servicios especializados para equipos que miden temperatura, humedad,
presion, etc.

e Calibracion y Reparacion de Equipos de Ensayo e Inspeccién: Equipos

para evaluar propiedades fisicas, eléctricas y quimicas de materiales.
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e Servicios Personalizados: Ofrecer servicios a medida para empresas
especificas, lo que incluye la calibracion y mantenimiento segun las

necesidades individuales.

La Figura 14 ilustra la gama completa de servicios ofrecidos por Centauro
Logistica Ecuador LOGINCEN S.A:

Figura 14

Gama de servicios

o
BB LOGINCEN S.A. "Donde la Exactitud Define Nuestro Compromiso"

ACREDITACION 1SO 17025
POR EL SERVICIO DE

HUMEDAD Y TEMPERATURA
TERMOHIGOMETROS 3PUNTOS DE $ 50.00
HUMEDAD Y TEMPERATURA .

SERVICIO PRECIO ESPECIFICACIONES
ACREDITACION
ECUATORIANO SAE
v BALANZA PRECISION $ 30.00 HASTA 150 KG
v BALANZA ANALITICA $ 40.00 HASTA 150 KG
v MEDIDORES DE PRESION $ 40.00 HASTA 5000 kPa
v DIFERENCIAL DE PRESION $ 40.00 HASTA 60 Pa
v TERMOHIGOMETROS 2 PUNTOS DE $ 25.00 20,25 Y30°C Y 45 60 Y 75 %hr
v

20, 25Y 30 °CY 45, 60 Y 75 %hr

OTROS SERVICIOS

MEDIOS ISOTERMOS 40.00

CALIFICACION DE CABINAS DE ESTABILIDAD
CALIFICACION DE NEVERAS Y CONGELADORES
CALIFICACION DE SORBONAS Y CABINA DE FLUJO

350.00
300.00
250.00

$
EQUIPOS CON REVOLUCIONES $ 70.00
CRONOMETRO $ 30.00
POTENCIOMETROS $ 30.00
CONDUCTIMETROS $ 30.00
INTEGRIDAD DE FILTROS $ 75.00
CALIFICACION DE AREAS $ 250.00
CALIFICACION DE INCUBADORES $ 350.00
CALIFICACION DE AUTOCLAVES $ 350.00

$

$

$

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

4.9.3 Plaza. Canales de Distribucion

Para asegurar la maxima accesibilidad y conveniencia para nuestros clientes,
Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. ha establecido una estrategia de
distribucion integral que abarca diversos canales:

e Ubicacion Fisica: La sede principal de la empresa se encuentra en Duran, su

la ubicacion es facilmente accesible y visible para el publico objetivo.
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4.9.4

Servicios a Domicilio: Ofrecer servicios de calibraciéon y mantenimiento en
las instalaciones del cliente si es necesario, para mayor comodidad.
Plataforma Digital: Plataforma en linea que permita a los clientes solicitar

servicios, obtener informacion sobre precios y estado de sus solicitudes.

Cobertura del Mercado

Segmentacion Geografica: Inicialmente enfocarse en Guayaquil, luego
expandirse a otras ciudades importantes del Ecuador como Quito y Cuenca.
Segmentacion de Clientes: Enfocar los esfuerzos de marketing en industrias
gue requieren calibracion y mantenimiento regular, como la industria quimica,

farmacéutica, y meteoroldgica.

Promocion. Estrategias Promocionales

Para atraer nuevos clientes y fomentar la lealtad a largo plazo, Centauro

Logistica Ecuador LOGINCEN S.A. ha disefiado una serie de promociones

estratégicas que ofrecen valor afiadido y facilitan el acceso a nuestros servicios.

Prueba Gratuita. Con el objetivo de atraer nuevos clientes, ofrecemos un

servicio de calibracibn o mantenimiento gratuito como prueba. Esta promocion

permite a las empresas experimentar la calidad y precision de nuestros servicios sin

compromiso inicial, facilitando asi la decision de optar por nuestro plan completo.

Figura 15

Prueba gratuita

VALIDA POR ESTE MES

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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Descuento de Bienvenida. Para los nuevos clientes, ofrecemos un descuento
especial en el primer servicio de calibracion o mantenimiento. Este descuento esta
disefiado para proporcionar un incentivo adicional y hacer que la experiencia inicial

con nuestros servicios sea méas accesible y atractiva.

Figura 16

Descuento de bienvenida

Descuentos ar.
2~ B

/ Primgr/m@ te ' bim
H “/5 ;
] , _r—"//— i

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).
Publicidad Tradicional

Participacion en Ferias y Eventos: Participar en ferias y eventos de la
industria para demostrar los servicios y establecer contactos directos con potenciales
clientes. El material promocional utilizado para estas ferias y eventos se detalla en el

Anexo 4.
Estrategias de Relacién con el Cliente

Encuestas de Satisfaccion: Implementar encuestas post-servicio para
recoger retroalimentacion de los clientes y ajustar las estrategias de marketing y
servicio en funcion de sus comentarios. Utilizar esta informacion para mejorar
continuamente la experiencia del cliente. Los detalles de estas encuestas se

encuentran en el Anexo 8.
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Innovacién en Promociones

Paquetes de Servicios Exclusivos. Ofrecer paquetes que incluyan
calibracion y mantenimiento regulares a precios preferenciales para clientes

recurrentes.

En Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A., entendemos que cada cliente
tiene necesidades especificas en cuanto a la calibraciéon y mantenimiento de equipos.
Por ello, ofrecemos una variedad de planes disefiados para adaptarse a diferentes
requerimientos y presupuestos. Nuestros planes estan estructurados para
proporcionar flexibilidad y valor en funcién de la frecuencia y el alcance de los

servicios necesarios. A continuacion, se detallan los planes disponibles.

Figura 17

Paguetes de precios
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Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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El Plan Basico de $115.00 + IVA proporciona un servicio esencial de
calibracion, ideal para empresas con necesidades puntuales. Incluye la calibracion de
hasta 2 balanzas, medidores de presion, termohigbmetros y cronémetros,
garantizando precision y fiabilidad en equipos clave. Este plan es una opcién

accesible para quienes requieren calibraciones fundamentales a un costo eficiente.

El Plan Estandar de $345.00 + IVA ofrece un servicio integral de calibracion
con mantenimiento trimestral. Incluye la calibracion de hasta 4 balanzas, medidores
de presion, termohigémetros, diferenciales de presion, potenciometros,
conductimetros e integridad de filtros. Este plan es ideal para empresas que necesitan
una cobertura amplia y regular de sus equipos para mantener su precision y

rendimiento optimos.

El Plan Premium de $920.00 + IVA ofrece un servicio completo con
mantenimiento bimestral. Incluye la calibracion de hasta 6 balanzas, medidores de
presién, termohigdmetros, diferenciales de presion, equipos con revoluciones, medios
isotermos, sorbonas y cabina de flujo. Ademas, cubre la calificacibn de areas y
equipos, como incubadores, autoclaves, cabinas de estabilidad, neveras vy
congeladores. Este plan es ideal para empresas con una amplia gama de equipos y

una necesidad de servicio frecuente y detallado.

4.10 Estrategias de Optimizacion de Recursos

A continuacion, se presenta el Presupuesto Propuesto para el Plan de
Marketing de Centauro Logistica Ecuador S.A. para el afio 2025, detallado en la Tabla
40. Este presupuesto anual, se ha disefiado para asegurar una asignacion efectiva
de recursos en las diversas estrategias de marketing planificadas. La tabla ofrece un
desglose detallado de la asignacion de recursos, los gastos realizados hasta la fecha

y el saldo disponible para el resto del afio.
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Tabla 40

Presupuesto Propuesto para el Plan de Marketing de Centauro Logistica Ecuador S.A.

Categorias Presupuesto Gastado Restante Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Anual hasta Hoy
Creacion de $270.20 $270.20 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $270.2
Pagina web
Agencia de $ 1,656.00 $0.00 $ 1,656.00 $ $ 138.00 $ $ 138.00 $ $ $ $ 138.00 $ 138.00 $ 138.00 $ 138.00 $ 138.00
publicidad: 138.00 138.00 138.00 138.00 138.00
SEO-SEM
Marketing en $ 3,600.00 $0.00 $ 3,600.00 $ $300.00 $ $300.00 $ $ $ $ 300.00 $ 300.00 $300.00 $300.00 $ 300.00
Redes 300.00 300.00 300.00 300.00  300.00
Sociales
Eventos y $ 558.00 $0.00 $ 558.00 $ $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
ferias 558.00
Internet fijo y $500.00 $0.00 $500.00 $41.67 $41.67 $41.67 $41.67 $41.67 $41.67 $41.67 $41.67 $41.67 $41.67 $41.67 $41.67
Linea
Material $ 688.63 $0.00 $ 688.63 $ $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
promocional 688.63
Promotor $ 360.00 $0.00 $360.00 $ $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $ $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $120.00
contrato por 120.00 120.00
Hora
Linea $150.00 $150.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
telefénica
Equipo
Movilizacién $200.00 $0.00 $200.00 $16.67 $16.67 $16.67 $16.67 $16.67 $16.67 $16.67 $16.67 $16.67 $16.67 $16.67 $ 16.67
Total $7,782.83 $420 $7,363 $1,846 $480 $480 $480 $480 $600 $480 $480 $480 $480 $480 $600

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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La distribucién del presupuesto anual para las estrategias de marketing
muestra una asignacion total de $7,782.83. Hasta la fecha, solo se ha invertido
$420.00, lo que deja un saldo disponible de $7,363.00. Los gastos efectuados hasta
ahora comprenden la totalidad del presupuesto para la creacion de la paginaweb y la
linea telefénica equipo. Sin embargo, los fondos destinados a la agencia de publicidad
(SEO-SEM), marketing en redes sociales, internet fijo y linea, eventos y ferias,

material promocional, promotor por hora y movilizacién ain no han sido utilizados

Este presupuesto esta disefiado para ser ejecutado a lo largo de un afio,
brindando una oportunidad considerable para realizar inversiones estratégicas en las
areas aun no abordadas. Es esencial gestionar y distribuir estos recursos de manera
efectiva para maximizar el impacto de las actividades de marketing. Cabe destacar
qgue el gasto total de esta inversion serd asumido por el propietario de Centauro
Logistica Ecuador, quien debera supervisar la implementacién y el rendimiento de las

estrategias a lo largo del afo.

Figura 18
Distribucién del Presupuesto
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Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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A través de Figura 18 podemos observar que el presupuesto anual de
$7,582.83 para Centauro Logistica Ecuador S.A., la asignacion de recursos se
distribuye de manera estratégica para maximizar el impacto en diversas areas del
marketing. La mayor proporcion, del 47.55%, se destina al marketing en redes
sociales, reflejando la importancia de mantener una fuerte presencia digital. La
agencia de publicidad para SEO-SEM recibe el 21.85% del presupuesto, destacando
su papel crucial en la optimizacion del sitio web. La inversion en eventos y ferias
representa el 7.37%, lo que subraya el compromiso con el contacto directo con
clientes potenciales. Otros aspectos importantes incluyen el material promocional con
un 9.08%, la creacién de una pagina web con un 3.56%, y la movilizacion con un
2.64%. Menores partidas corresponden al internet fijo y linea (3.96%), el promotor
contratado por hora (4.75%), y la linea telefénica equipo (1.98%), asegurando que

todos los elementos del plan de marketing estén cubiertos de manera equilibrada.

Figura 19

Presupuesto Gastado por mes del Marketing de Centauro Logistica Ecuador S.A.
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Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
La Figura 19, permite una visualizacion clara de como se distribuyen los

recursos a lo largo del afio, facilitando la gestion y el seguimiento del presupuesto

asignado para cada actividad del plan de marketing.
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Figura 20
Gastados vs Presupuestado Marketing de Centauro Logistica Ecuador S.A.
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Elaborado por: Montoya y Veldzquez, (2024).

En la Figura 20 se destaca que gran parte del presupuesto aun esta disponible
para invertir en las estrategias de marketing planeadas. Es fundamental realizar un
seguimiento continuo y una planificacion efectiva para asegurar que los recursos se
utilicen de manera 6ptima y se maximicen los resultados esperados del plan de

marketing.

4.11 Proyeccion de Ventas

La proyeccion de ventas presentada proporciona una vision detallada del
desempeifio futuro esperado de Centauro Logistica desde el afio 2022 hasta 2028. A
lo largo de este periodo, la empresa estd proyectada para generar ingresos
acumulados de $818,829.79, lo que representa un aumento total del 331.23%
respecto a los ingresos del afio base el 2022. Este crecimiento significativo refleja una
sélida trayectoria de expansion y éxito en el mercado, evidenciada por la tendencia

de incremento continuo en los ingresos anuales.
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Tabla 41
Crecimiento de ventas 2022-2028

Porcentaje Participacion

Afo Ingresos de anua}ll de

crecimiento  Proyeceton de5
afios

2022 $69,239.58 8%
2023 $79,224.36 14.42% 10%
2024 $90,650.00 14.42% 11%
2025 $106,915.73 17.94% 13%
2026 $128,354.24 20.05% 16%
2027 $154,564.01 20.42% 19%
2028 $189,881.88 22.85% 23%
$818,829.79 331.23% 100%

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

Latabla 41 presenta las proyecciones de ingresos de Centauro Logistica desde
2022 hasta 2028. Iniciando con $69,239.58 en 2022, los ingresos aumentan
anualmente, alcanzando $189,881.88 en 2028. La tasa de crecimiento anual varia,
con un aumento constante del 14.42% en 2023 y 2024, seguido por una aceleracion
en los anos siguientes: 17.94% en 2025, 20.05% en 2026, y 22.85% en 2028. Esta
aceleracion indica una expansion significativa y un fortalecimiento en la competitividad
de la empresa. La participaciéon de cada afio en el total proyectado también crece,
pasando del 8% en 2022 al 23% en 2028, reflejando el creciente impacto de cada afio

en el total acumulado.

Tabla 42

Prevision de ventas 2024-2028
PREVISION DE VENTAS

Detalle 2024 2025 2026 2027 2028

Proyeccién anual $90,650.00 $106,915.73 $128,354.24 $154,564.01 $189,881.88

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

La prevision de ventas de Centauro Logistica para el periodo comprendido
entre 2024 y 2028 detallada en La Tabla 42, muestra las proyecciones de ventas
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anuales, subrayando un crecimiento continuo y sostenido en los ingresos de la
empresa. Las ventas proyectadas comienzan en $90,650.00 en 2024 y se
incrementan anualmente, alcanzando $189,881.88 en 2028. Las cifras presentadas
reflejan la solida implementacion de las estrategias de mercado y el éxito en la

expansion de la empresa.

4.11.1 Andlisis General de la Proyeccion de Ventas para Centauro Logistica
(2024-2028)

A continuacién, se proporcionan un desglose detallado de las proyecciones de
ventas y presupuestos anuales para Centauro Logistica desde el afio 2024 hasta el
2028. A través de estos datos, se puede observar una trayectoria de crecimiento
constante en términos de ventas y ingresos, reflejando la efectividad de las
estrategias de la empresa y su consolidacion en el mercado.

2024: Inicio de la Expansion. En 2024, Centauro Logistica proyecta ingresos
anuales de $90,650.00. Las ventas estan distribuidas entre diversos servicios, con un
precio unitario que varia desde $20.00 hasta $300.00. La mayor parte de los ingresos
provienen de servicios como Calificacion de Incubadores y Calificaciéon de Neveras y

Congeladores, que tienen precios mas altos. (ver Tabla 43)

Este primer afio muestra un crecimiento moderado respecto a 2023, con un
aumento general en la cantidad de unidades vendidas de cada servicio. La empresa
esta estableciendo una base sélida, con un enfoque en aumentar la presencia en el

mercado y ajustar sus estrategias de precios y ventas.

2025: Aceleracion del Crecimiento. En 2025, se anticipa un incremento en
los ingresos a $106,915.73. La tabla 44 muestra un aumento en la cantidad de
unidades vendidas en comparacion con 2024, con un precio unitario ligeramente

superior en algunos servicios, lo que contribuye al incremento de los ingresos.

La empresa muestra una tendencia de crecimiento mas acelerada. Los

mayores ingresos provienen de servicios como Calificacion de Incubadores y
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Calificacibn de Neveras y Congel-adores, con una expansién en la cantidad de
unidades vendidas. La empresa estd empezando a consolidarse mas en su mercado

y a mejorar su oferta de servicios.

2026: Consolidacion y Expansion. Para 2026, los ingresos se proyectan en
$128,354.24. La tabla 45 revela un incremento significativo en la cantidad de unidades
vendidas, especialmente en servicios como Calificacion de Cabinas de Estabilidad y
Calificacion de Neveras y Congeladores. Los precios unitarios también han

aumentado, contribuyendo a un mayor ingreso total.

Este afio muestra una clara consolidacion de la empresa en el mercado con un
crecimiento significativo. La estrategia de expansion parece ser efectiva, y la empresa
esta maximizando su capacidad de generacién de ingresos a través de un aumento

en la venta de servicios de alto valor.

2027: Crecimiento Sostenido. En 2027, se proyecta que Centauro Logistica
alcanzara ingresos de $154,564.01. La cantidad de unidades vendidas continta
aumentando en comparacion con afios anteriores, y los precios unitarios también
reflejan un incremento. Servicios como Calificacion de Cabinas de Estabilidad y

Calificacién de Incubadores siguen siendo cruciales para los ingresos. (ver Tabla 46)

La empresa muestra un crecimiento sostenido y una sélida expansién en su
oferta de servicios. El aumento en los precios unitarios, junto con un crecimiento en
la cantidad de servicios vendidos, subraya la posicion competitiva fortalecida de

Centauro Logistica en el mercado.

2028: Maximo Crecimiento. Para 2028, se espera que los ingresos alcancen
$189,881.88. La tabla 47 indica un aumento notable en la venta de todos los servicios,
con precios unitarios aun mas altos en comparacion con los afios anteriores. Los
mayores ingresos provienen de servicios de alto valor como Calificacion de

Incubadores y Calificacién de Neveras y Congeladores.

Este afio representa el punto culminante del crecimiento proyectado para

Centauro Logistica. La empresa ha logrado una significativa expansiéon en su
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capacidad de ventas y una considerable mejora en sus ingresos totales. Este éxito
indica una efectiva implementacion de estrategias de mercado y una sélida posicién

competitiva en el sector.
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Tabla 43

Proyeccion de Ventas y Presupuesto Anual para Centauro Logistica Afio 2024

SERVICIO
CALIFICACI | CALIFICACI CALIFICACI
EQUIPOS CALIFICACI
MEDIDOR MEDIOS MATERIAL | INTEGRID | CALIFICACI ON DE ON DE ON DE
MES BALANZAS DE TERMOHIGOM | sh1ERMO (clont CIRONOWEE || POVENCIENE || CONBUCTINIE || ) =y AD DE ON DE 1Y DI= CABINASDE | NEVERASY | SORBONAS
PRESION EIRCOS s RE(‘)’,\?'E';’C' RO R LROS RICO FILTROS AREAS 'NCUEQDOR ESTABILIDA | CONGELAD Y CABINA
D ORES DE FLUJO
ENERO 25 36 8 9 8 7 6 13 4
FEBRERO 17 32 9 3 3 9 9 18 6
MARZO 13 39 19 8 8 8 10 17 3
ABRIL 27 23 11 5 5 6 4 15 6
MAYO 15 36 12 14 4 10 14 9 0
JUNIO 32 16 29 9 5 7 9 15 15
18 23 18 19 28 27
JuLIO 19 56 16 5 5 11 15 25 17
AGOSTO 14 30 8 16 6 9 16 19 11
SEPTIEMBR 17 46 18 5 8 6 29 19 7
OCTUBRE 37 35 9 8 10 19 18 25 17
NOVIEMER 28 20 18 9 8 14 45 18 18
DICIEMBRE 38 18 15 8 5 16 35 14 23
TOTAL 282 387 172 99 - 122 210 207 127 18 - 18 19 28 27
PRECIO $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
35.00 40.00 40.00 40.00 70.00 30.00 30.00 30.00 20.00 75.00 250.00 300.00 150.00 300.00 250.00
$ $9,870.00 15,480.00 6,880.00 3,960.00 5,250.00 3,660.00 6,300.00 6,210.00 2,540.00 1,350.00 5,750.00 5,400.00 2,850.00 8,400.00 6,750.00
$ANUAL $ 90,650.00

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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Tabla 44

Proyeccion de Ventas y Presupuesto Anual para Centauro Logistica Afio 2025

SERVICIO
CALIFICA | cALIFICACIO | CALIFICACIO
Ves | s | pEdbones | SO | JSRCE, | cov’ | crovow | rormow | coner | UL MEG® | GAEE | covbe | chaNAS | yeifhey | sofuus
ONES RICO ORES ESTﬁgILID ORES DE FLUJO
ENERO 28 41 9 10 9 8 7 15 5
FEBRERO 19 36 10 3 3 10 10 20 7
MARZO 15 44 21 9 9 9 11 19 3
ABRIL 31 26 12 6 6 7 5 17 7
MAYO 17 41 14 16 5 11 16 10 0
JUNIO 36 18 33 10 6 8 10 17 17
20 26 20 21 31 30
JuLlo 21 63 18 6 6 12 17 28 19
AGOSTO 16 34 9 18 7 10 18 21 12
SEPTIEMBRE 19 52 20 6 9 7 33 21 8
OCTUBRE 42 40 10 9 11 21 20 28 19
NOVIEMBRE 32 23 20 10 9 16 51 20 20
DICIEMBRE 43 20 17 9 6 18 40 16 26
TOTAL 319 437 194 112 -I 138 237 234 144 19.98 - 19.98 | 21.09 31.08 29.97
PRECIO $36.75 $42.00 $42.00 | $42.00 | $73.50 | $31.50 | $31.50 $31.50 | $21.00 | $78.75 | $262.50 | $315.00 | $157.50 | $315.00 | $262.50
$ $11,710.76 $18,367.02 $8,163.12 $4,698.54 $6,229.13 | $4,342.6 $7,474.95 $7,368.17 $3,013.7 $1,573.4 | $6,701.63 | $6,293.70 | $3,321.68 $9,790.20 $7,867.13
SANUAL 106,5515.73

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).
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Tabla 45
Proyeccion de Ventas y Presupuesto Anual para Centauro Logistica Afio 2026

SERVICIO
CALIFICA
CALIFICACI | CALIFICACI
EQUIPOS CALIFICAC | CION DE
MEDIDOR | TERMOHI | MEDIOS MATERIAL | INTEGRI | CALIFICA ON DE ON DE
MES BALANZAS ES DE GOMETRO | ISOTER RE\(/:CCJ)I[\IUCI CRCT’ggME POTTEF’;‘g'SOME CONTDF;JSST IME | VOLUMET | DADDE | CIONDE INIC?lB\IBEA)«EDO CABD'E‘AS NEVERASY | SORBONAS
PRESION s MOS RICO FILTROS | AREAS CONGELAD | Y CABINA
ONES RES ESTABILID
e ORES DE FLUJO
ENERO 32 47 10 12 10 9 8 17 5
FEBgER 22 42 12 4 4 12 12 23 8
MARZO 17 51 25 10 10 10 13 22 4
ABRIL 35 30 14 6 6 8 5 19 8
MAYO 19 47 16 18 5 13 18 12 0
JUNIO 42 21 38 12 6 9 12 19 19
23 29 23 24 35 34
JuLIo 25 73 2 6 6 14 19 32 2
AGOSTO 18 39 10 21 8 12 21 25 14
SEPTIEM
ok 22 60 23 6 10 8 38 25 9
OCTUBR 48 45 12 10 13 25 23 32 2
NOVIEME 36 26 23 12 10 18 58 23 23
D'CAEEMB 49 23 19 10 6 21 45 18 30
TOTAL 366 503 224 129 -I 159 273 269 165 23 - 23 24 35 34
PRECIO $38.50 |  $44.10 |  $44.10 | $44.10 $77.18 $33.08 $33.08 $33.08 $22.05 | $82.69 | $275.63 | $330.75 | $165.38 $330.75 |  $275.63
$ | 14,4074 | 22178.18 | 9,856.97 | 5,673.49 7,521.67 5,243.68 9,026.00 8,897.06 3,630.05 | 1,866.87 | 7,951.48 7,467.48 | 3,941.17 11,616.07 | 9,334.34
$Anual | $128,354.24

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).
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Tabla 46

Proyeccion de Ventas y Presupuesto Anual para Centauro Logistica Afio 2027

SERVICIO
EQUIPOS CALIFICA °‘.‘g:§'§£° CALIFICACIO | CALIFICACI
MEDIOS MATERIAL | INTEGRID | CALIFICA N DE ON DE
MEDIDORES | TERMOHIGO CON CRONOME | POTENCIOM | CONDUCTIM CIONDE | CABINAS
MES BALANZAS ISOTERM VOLUMET AD DE CION DE NEVERASY | SORBONAS
DE PRESION METROS REVOLUCI TRO ETROS ETROS INCUBAD DE
os RICO FILTROS AREAS CONGELAD | Y CABINA
ONES ORES ESTABILID
S ORES DE FLUJO
ENERO 38 54 12 14 12 1 9 20 6
FEBRERO 26 48 14 5 5 14 14 27 9
MARZO 20 59 29 12 12 12 15 26 5
ABRIL 41 35 17 8 8 9 6 23 9
MAYO 23 54 18 21 6 15 21 14 0
JUNIO 48 24 44 14 8 11 14 23 23
25 32 25 27 39 38
JuLIO 29 84 24 8 8 17 23 38 26
AGOSTO 21 45 12 24 9 14 24 29 17
SEPTIEMBRE 26 69 27 8 12 9 44 29 1
OCTUBRE 56 53 14 12 15 29 27 38 2
NOVIEMBRE 42 30 27 14 12 21 68 27 27
DICIEMBRE 57 27 23 12 8 24 53 21 35
TOTAL 425 583 259 149 - 184 317 312 101 25 - 25 27 39 38
PRECIO
$40.52 $46.31 $46.31 $46.31 $81.03 $34.73 $34.73 $34.73 $23.15 $86.82 $289.41 $347.29 $173.64 $347.29 $280.41
$ $17,223.42 $27,013.02 $12,005.79 $6,910.31 $9,161.39 $6,386.80 $10,993.67 $10,836.62 $4,432.37 $2,195.44 | $9,350.94 | $8,781.75 $4,634.81 $13,660.50 $10,977.19
$ANUAL $154,564.01

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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Tabla 47

Proyeccion de Ventas y Presupuesto Anual para Centauro Logistica 2028

SERVICIO
CALIFICAC | CALIFICACI | CALIFICAC
EQUIPOS MATERIA CALIFICAC ION DE ON DE ION DE
VES BALANZA ME?B(E)R TERMOHIGOM IgIOE'II?IIE(I?Q?/I CON CRONOM | POTENCIOM | CONDUCTIM L 'B‘/IE%FE' Ccll*'é:f lDCé ION DE CABINAS | NEVERAS | SORBONA
s pEEae ETROS e REVOLUCI ETRO ETROS ETROS voLumer | DADDE | CIONDE | incusabo DE Y SY
ONES RICO RES ESTABILID | CONGELAD | CABINA DE
AD ORES FLUJO
ENERO 44 63 14 16 14 12 11 23 7
FEBC?ER 30 56 16 5 5 16 16 32 11
MARZO 23 69 34 14 14 14 18 30 5
ABRIL 48 41 19 9 9 11 7 26 11
MAYO 26 63 21 25 7 18 25 16 0
JUNIO 56 28 51 16 9 12 16 26 26
30 38 30 31 46 44
JuLIO 34 99 28 9 9 19 26 44 30
AGOSTO 25 53 14 28 11 16 28 34 19
SEPTIE
e 30 81 32 9 14 11 51 34 12
OCTUBR 65 62 16 14 18 34 32 44 30
NOVIEM
ovE 49 35 2 16 14 25 79 32 32
pIciEMS 67 32 26 14 9 28 62 25 41
TOTAL oo — - o - - p— - o 29.;3242 - 29.58654249 31.22:0596 46.02;7721 44.37251374
PRECIO s s s s s s s 5 s $ 5 $ $ $ 5
4254 48.62 48.62 48.62 85.00 36.47 36.47 36.47 24.31 91.16 303.88 364.65 182.33 364.65 303.88
$ 21,158.97 33185.49 | 14,749.11 8,489.31 | 11,254.77 7,846.18 | 13,505.72 13,312.79 5,445.17 2697.10 | 11487.63 | 10,788.38 | 5693.87 16,781.93 13,485.48
$ANU
AL $ 89,881.88

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).
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4.12 Andélisis Costo Beneficio

A continuacioén, se presenta el Estado de Resultados Integrales Proyectados de
LOGINCEN S.A. para el periodo 2022-2028. Este analisis detalla las proyecciones de
ventas, costos, gastos y utilidades de la empresa a lo largo de estos afos. La
informacion ofrecida permite evaluar la evolucion financiera esperada de LOGINCEN
S.A., proporcionando una vision clara sobre su capacidad para generar ingresos,

gestionar costos y mantener una rentabilidad solida en el futuro.

La Tabla 48 presenta el Estado de Resultados Integrales Proyectados de
LOGINCEN S.A. para el periodo comprendido entre 2022 y 2028. Este estado de
resultados proporciona una vision detallada de la evolucion financiera proyectada de
la empresa, destacando las ventas, los costos asociados, los gastos operativos, y los
resultados netos previstos para cada afo. El andlisis permite evaluar la rentabilidad y
la eficiencia financiera de LOGINCEN S.A. a lo largo de estos afios, ayudando a los
interesados a comprender el impacto de las decisiones financieras y operativas en los

resultados futuros de la empresa.

Ventas: Se observa un crecimiento constante en las ventas de LOGINCEN
S.A. desde $69,239.58 en 2022 hasta $189,881.88 en 2028. Este incremento refleja

la proyeccion de expansion y éxito de la empresa en el mercado.

Costo de Ventas: Los costos asociados con la venta de productos y servicios
también aumentan progresivamente, pasando de $13,533.95 en 2022 a $37,976.38
en 2028. Aunque estos costos suben, la empresa mantiene un margen de utilidad

bruta positivo.

Utilidad Bruta: La utilidad bruta sigue una tendencia ascendente, comenzando
en $55,705.63 en 2022 y alcanzando $151,905.51 en 2028. Esto indica una soélida
capacidad para generar ingresos después de cubrir el costo de ventas, con un margen
bruto promedio del 14.42%.
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Tabla 48

Estado de Resultados Integrales Proyectados

LOGINCEN S.A.

Estado de Resultados Integrales Proyectados
Al 31 de Diciembre

2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Ventas $69,239.58 $79,224.36 $90,650.00 $106,915.73 $128,354.24 $154,564.01 $189,881.88
(-) Costo de Ventas -$13,533.95 -$11,935.00 -$18,130.00 -$21,383.15 -$25,670.85 -$30,912.80 -$37,976.38
Utilidad Bruta $55,705.63 $67,289.36 $72,520.00 $85,532.58 $102,683.39 $123,651.21 $151,905.51
14.42%

(-) Gastos
Gastos Administrativos -$42,720.04 -$43,891.54 -$54,132.48 -$62,924.08 -$71,727.63 -$76,444.86 -$81,172.21

Depreciacion P. P. E. -$10,150.74 -$10,150.74 -$10,150.74 -$8,665.74 -$8,665.74 -$4,560.14 -$4,559.94
Gastos de Ventas $0.00 $0.00 $7,782.83 $7,798.82 $7,816.96 $7,834.08 $7,851.23
Total gastos -$42,720.04 -$43,891.54 -$46,349.65 -$55,125.26 -$63,910.67 -$68,610.78 -$73,320.98
Utilidad Antes Intereses e Impuestos [UAII] $12,985.59 $23,397.82 $26,170.35 $30,407.32 $38,772.71 $55,040.42 $78,584.52
Gastos Financieros $63.96 $52.04 -$3,003.05 -$3,003.05 -$3,003.05 $0.00 $0.00
Utilidad antes de PT y de IR [UAI] $13,049.55 $23,449.86 $23,167.30 $27,404.27 $35,769.67 $55,040.42 $78,584.52
Participacion Trabajadores -$1,957.43 -$3,517.48 -$3,475.09 -$4,110.64 -$5,365.45 -$8,256.06 -$11,787.68
Impuesto a la Renta -$2,773.03 -$4,983.09 -$4,923.05 -$5,823.41 -$7,601.05 -$11,696.09 -$16,699.21
Utilidad Neta $8,319.09 $14,949.28 $14,769.15 $17,470.22 $22,803.16 $35,088.27 $50,097.63

Elaborado por: Montoya y Veladzquez, (2024).
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Gastos: Los gastos administrativos y de ventas se incrementan a lo largo de
los afios. Los gastos administrativos aumentan de $42,720.04 en 2022 a $81,172.21
en 2028, mientras que los gastos de ventas se incorporan a partir de 2024. La
depreciacion de los activos fijos presenta una disminucion en su valor a partir de 2026,

lo que refleja una menor carga por depreciacion conforme se amortizan los activos.

Utilidad Antes de Intereses e Impuestos (UAIl): La utilidad antes de
intereses e impuestos muestra un incremento significativo, comenzando en
$12,985.59 en 2022 y alcanzando $78,584.52 en 2028. Este aumento subraya una

mejora en la eficiencia operativa y la gestion de costos.

Gastos Financieros: Los gastos financieros tienen un impacto negativo en
2024 y 2025, con un valor de -$3,003.05 cada afio. A partir de 2026, estos gastos

desaparecen, lo que puede indicar la reduccion o eliminacion de deudas financieras.

Utilidad Antes de Participacion Trabajadores e Impuesto a la Renta (UAI):
La utilidad antes de participacion y de impuesto muestra una tendencia
positiva, aumentando de $13,049.55 en 2022 a $78,584.52 en 2028.

Participacion de Trabajadores e Impuesto a la Renta: Ambos gastos crecen
con el tiempo, reflejando un aumento en los beneficios y en las responsabilidades
fiscales correspondientes. La participacion de los trabajadores se eleva de -$1,957.43
en 2022 a -$11,787.68 en 2028, mientras que el impuesto a la renta crece de -
$2,773.03 a -$16,699.21 en el mismo periodo.

Utilidad Neta: La utilidad neta muestra una fuerte mejora, comenzando en
$8,319.09 en 2022 y alcanzando $50,097.63 en 2028. Esto demuestra un incremento
robusto en la rentabilidad de la empresa a medida que se optimizan los ingresos y se

controlan los costos y gastos.

121



Tabla 49
Costo beneficio

Detalle 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Ventas Totales $69,239.58 $79,224.36  $90,650.00 $106,915.73 $128,354.24  $154,564.01 $189,881.88
Costos Variables $13,533.95 $11,935.00 $18,130.00 $21,383.15 $25,670.85 $30,912.80 $37,976.38
Costos Fijos $42,720.04  $43,891.54  $46,349.65 $55,125.26 $63,910.67 $68,610.78 $73,320.98
Costos Totales anuales $56,253.99  $55,826.54  $64,479.65 $76,508.41 $89,581.52 $99,523.58 $111,297.36
PUNTO EQUILIBRIO  $53,099.08 $51,676.51 $57,937.07 $68,906.58 $79,888.34 $85,763.48 $91,651.23

Elaborado por: Montoya y Veldzquez, (2024).

La Tabla 49 presenta un analisis detallado del costo-beneficio proyectado para
LOGINCEN S.A. para el periodo de 2022 a 2028. Este andlisis se centra en los

ingresos y costos asociados con las operaciones de la empresa, proporcionando una

vision clara del punto de equilibrio y de la estructura de costos a lo largo de los afios.

La informacion presentada permite evaluar la eficiencia operativa y la viabilidad

financiera de la empresa, ayudando a tomar decisiones estratégicas para maximizar

la rentabilidad.

Figura 21

Costo beneficio
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Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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La Figura 21 presenta una vision general del andlisis costo-beneficio para
LOGINCEN S.A., mostrando las proyecciones financieras desde 2022 hasta 2028.
Las ventas totales se proyectan con un crecimiento continuo, aumentando de
$69,239.58 en 2022 a $189,881.88 en 2028, lo que refleja una expansion exitosa y la

capacidad de la empresa para captar ingresos.

A pesar de este crecimiento en ventas, los costos variables también se
incrementan, pasando de $13,533.95 en 2022 a $37,976.38 en 2028. Los costos fijos,
gue incluyen inversiones en infraestructura y gastos administrativos, suben de
$42,720.04 a $73,320.98 durante el mismo periodo. Este aumento en los costos
totales, que crecen de $56,253.99 en 2022 a $111,297.36 en 2028, destaca la
necesidad de una gestion eficaz para asegurar que las ganancias superen el ritmo de

los costos.

El punto de equilibrio, reflejado en la figura, también aumenta progresivamente,
subiendo de $53,099.08 en 2022 a $91,651.23 en 2028. Este incremento subraya la
importancia de generar mayores ingresos para cubrir los costos crecientes y mantener

la rentabilidad.

El analisis costo-beneficio para LOGINCEN S.A. revela un panorama de
crecimiento sostenido en ventas, con un aumento significativo de $69,239.58 en 2022
a $189,881.88 en 2028. Sin embargo, este incremento en las ventas esta
acompafado de un aumento paralelo en los costos, tanto variables como fijos. El
punto de equilibrio también ha subido, lo que implica que la empresa necesitara
generar mayores ingresos para cubrir sus costos crecientes y seguir siendo rentable.
Para lograrlo, LOGINCEN S.A. debe mantener un enfoque estratégico en la gestion
eficiente de sus costos y buscar constantemente oportunidades para mejorar la
eficiencia operativa. Asegurar que el aumento de ingresos supere el ritmo de los
costos es esencial para mantener una rentabilidad solida a lo largo del tiempo. En
definitiva, la clave para el éxito continuo de la empresa radica en equilibrar
eficazmente el crecimiento de las ventas con un control riguroso de los costos,

maximizando asi la rentabilidad en un entorno econémico en constante cambio.
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4.13 Limites de la Propuesta

4.13.1 Alcance

El alcance de la propuesta de marketing se limita a un mercado objetivo
especifico que incluye las industrias quimica, farmacéutica y meteorologica,
enfocandose en clientes que requieren servicios especializados de calibracion y
mantenimiento. Inicialmente, la cobertura geografica se centrara en Guayaquil, con
planes para expandirse gradualmente a otras ciudades importantes de Ecuador, como
Quito y Cuenca, en funcién de los recursos disponibles. La propuesta se limita a la
calibracion y mantenimiento de equipos meteorolégicos y de ensayo e inspeccion,

excluyendo otros tipos de maquinaria o servicios no relacionados.

4.13.2 Media

La media de la propuesta de marketing abarca los métodos y recursos
necesarios para su implementacion. Se priorizaran los canales digitales, como la
pagina web, SEO/SEM vy redes sociales, dada su eficacia en el mercado objetivo,
mientras que la participacion en ferias y eventos se limitar& por razones
presupuestarias. La ejecucién sera manejada por el Asistente Administrativo y el
Gerente General, con un enfoque en capacitacion continua en marketing digital para
optimizar la implementacion. El presupuesto se asignara principalmente al desarrollo
de la web, campafias SEO/SEM y marketing en redes sociales, con limitaciones que

podrian restringir la amplitud de las campafias promocionales.

4.13.3 Tiempo

El tiempo para la implementacion del plan de marketing se divide en tres fases:
a corto plazo (1-3 meses), que incluye la evaluacion de la situacion actual y la
definicion de la propuesta de valor; a mediano plazo (3-6 meses), se completara el
desarrollo del sitio web, y se implementaran estrategias SEO/SEM y campafas en
redes sociales; y a largo plazo (6-12 meses), se evaluaran y ajustaran las estrategias,

optimizando precios y revisando el presupuesto para mejorar la rentabilidad. Los
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puntos de referencia mas destacados, incluyen la finalizacion del desarrollo web en
3-4 meses, la implementacion continua de campafias durante 6 meses, y

evaluaciones y ajustes basados en el rendimiento en el segundo semestre.

4.14 Impacto Servicio/Beneficio

4.14.1 Impacto Econ6émico

El impacto econémico del plan de marketing se manifiesta en la optimizacion
de recursos y la mejora de la rentabilidad a través de una revision de precios, una
asignacion eficiente del presupuesto y una mayor visibilidad de la marca, lo que
fortalecera la posicibn competitiva de la empresa. Ademas, la atraccion de nuevos
clientes y la expansion a nuevas regiones se traduciran en un incremento de la base
de clientes y del volumen de ventas, contribuyendo al crecimiento econdmico y a la

estabilidad financiera a largo plazo de la empresa.

4.14.2 Impacto Social

El impacto social de la propuesta se refleja en la mejora de la calidad del
servicio, con una atencion personalizada que elevara la satisfaccion del cliente y
establecera un estandar mas alto en calibracidbn y mantenimiento. Ademas, la
adopciéon de estrategias de marketing digital y nuevas tecnologias fomentara una
cultura de innovacién en la empresa, posiblemente inspirando a otras en la region a
seguir practicas similares y promoviendo el desarrollo tecnolégico. A medida que la
empresa crezca, también podra involucrarse mas en iniciativas comunitarias,

fortaleciendo su rol en la responsabilidad social y contribuyendo al bienestar local.

4.14.3 Impacto Politico

La implementacion del plan de marketing tendra un impacto politico notable al
mejorar el cumplimiento de las regulaciones del sector, asegurando altos estandares
y evitando conflictos con autoridades regulatorias. Ademas, la participaciéon en

eventos de la industria y el crecimiento de la empresa podrian fortalecer las relaciones
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con entidades gubernamentales, facilitando la obtencion de permisos vy
colaboraciones publicas.
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CONCLUSIONES

El plan de marketing para Centauro Logistica Ecuador S.A. esta disefiado para
impulsar un crecimiento sostenido y competitivo mediante una serie de estrategias
clave. La empresa implementara precios atractivos que superan a los de sus
competidores, lo que no solo atraera nuevos clientes, sino que también consolidara
la lealtad de los clientes existentes. Ademas, la oferta diversificada de servicios
especializados, que abarca sectores como la industria quimica, farmacéutica y
meteoroldgica, refuerza la posicion de Centauro Logistica como un proveedor

completo en el mercado.

La estrategia de distribucion de la empresa esta orientada a maximizar la
eficiencia y la accesibilidad. Con una combinacion de presencia fisica en Duran,
servicios a domicilio y una plataforma digital, Centauro Logistica asegura una

cobertura geogréfica 6ptima y una interaccion fluida con los clientes.

Las tacticas promocionales, como la oferta de pruebas gratuitas y descuentos
de bienvenida, junto con la participacién en eventos y publicidad tradicional, estan

disefiadas para aumentar la visibilidad de la marca y atraer nuevos clientes.

La optimizacion de recursos es una prioridad en el plan de marketing, con una
asignacioén cuidadosa del presupuesto a areas clave como la creacion de una pagina
web, marketing digital y material promocional. Estas inversiones estéan alineadas con
las estrategias de marketing para asegurar una ejecucion efectiva y una asignacion

equilibrada a lo largo del afio.

Desde el punto de vista financiero, la proyeccién de ventas muestra un
crecimiento significativo y sostenido, con un aumento acumulado del 331.23% de
2022 a 2028.
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A pesar de este aumento en las ventas, los costos variables y fijos también
siguen una tendencia ascendente, lo que subraya la importancia de una gestion
eficiente de los gastos. A pesar del incremento en los costos, la utilidad neta
proyectada refleja una mejora considerable, evidenciando la capacidad de la empresa

para generar ingresos y controlar costos de manera efectiva.

El plan de marketing de Centauro Logistica esta disefiado para aprovechar sus
ventajas competitivas y asegurar un crecimiento continuo. Con una combinacién de
estrategias de precios competitivos, una amplia gama de servicios, y una estrategia
de distribucion eficiente, la empresa esta bien posicionada para alcanzar un éxito

duradero.

La clave para mantener la competitividad en un mercado en evolucion radica
en la gestion eficaz de los costos y en la capacidad de adaptar las estrategias de

marketing segun sea necesario.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa, Centauro Logistica Ecuador S.A., una evaluacion

constante del rendimiento de las estrategias. Es importante utilizar herramientas

analiticas para medir la efectividad, basandose en los datos obtenidos y las

tendencias del mercado. Este enfoque permitirh adaptar las tacticas y maximizar el

impacto de las inversiones en marketing.

Reforzar el marketing digital: Centauro Logistica debe potenciar su SEO y

publicidad en redes sociales para mejorar su visibilidad online y atraer clientes.

Optimizar la pagina web: La empresa debe agregar funciones interactivas a
su sitio web para facilitar la comunicacion con los clientes, mejorando asi su

presencia digital.

Implementar estrategias de fidelizacién: Centauro Logistica debe ofrecer
paguetes y beneficios personalizados para retener clientes y construir

relaciones a largo plazo.

Realizar estudios continuos: La empresa debe evaluar regularmente las
tendencias de marketing y sus ventajas competitivas para innovar en sus
estrategias, mejorando la calidad de sus productos y servicios, y una excelente

atencion al cliente.

Expandir geograficamente: Una vez que Centauro Logistica haya
consolidado una base sélida de clientes en su region actual, deberia iniciar la
expansion a otras ciudades clave como Quito y Cuenca para aprovechar

nuevas oportunidades de mercado.
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ANEXOS

Anexo 1 Formato de Encuesta

U

L
VR

Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil
Facultad de Administracién
Carrera de Licenciatura de Administracion de Empresas
CUESTIONARIO ESTUDIO DE MERCADO
La presente encuesta tiene como objetivo recabar informacién acerca de la
percepcion de la calidad de los servicios de calibracién y medicién de equipos y del
perfil del consumidor, que permita el desarrollo de estrategias para la elaboracion de
un plan de marketing, para el desarrollo del Proyecto de Titulacion Estrategias de
Marketing para el Posicionamiento de Centauro Logistica Ecuador en Guayaquil
previo a la obtencion del titulo de Licenciadas de Administracion de Empresas.
Las respuestas proporcionadas por usted son confidenciales y seran tratadas para
fines académicos con el interés de que su opinidn sea espontanea y permita plasmar
la realidad en la misma.
Gracias por su colaboracion.
Seccién 1: Informacion Demografica
1. ¢ Cudl es el tamafio de su empresa?
Pequefia (1-50 empleados)
Mediana (51-250 empleados)
Grande (251+ empleados)
2. ¢ En qué sector opera su empresa?
Farmacéuticas y Cosméticos
Gases Industriales Y Medicinales

Otros (especificar):

3. ¢Cual es su posicion dentro de la empresa?
Gerente

Ingeniero
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Técnico

Otro (especificar):

Seccidon 2: Uso de Servicios de Metrologia

4. ¢ Con qué frecuencia utiliza servicios de metrologia?
Mensualmente

Trimestralmente

Anualmente

Segun necesidad

5. ¢Qué tipo de servicios de metrologia utiliza? (Seleccione todos los que
correspondan)

Calibracion

Ensayos y pruebas

Certificacion

Consultoria

Otro (especificar):

6. ¢ Qué equipos o instrumentos calibra mas frecuentemente? (Seleccione todos los
gue correspondan)

Balanzas

Termohigrometros

Mandmetros

Instrumentos de material volumétrico

Otro (especificar):

Seccion 3: Proveedor de Servicios
7. ¢ Qué proveedor de servicios de metrologia utiliza actualmente?

Nombre del proveedor (especificar):

8. ¢Como contactd por primera vez con su proveedor actual de servicios de
metrologia? (Seleccione todos los que correspondan)

Recomendacién de un colega/amigo

Busqueda en internet

Publicidad en redes sociales

Publicidad en revistas especializadas

Participacion en ferias o exposiciones

Otro (especificar):
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9. ¢ Qué mecanismos de promocién o publicidad utiliza su proveedor de servicios de
metrologia? (Seleccione todos los que correspondan)

Publicidad en redes sociales

Anuncios en revistas especializadas

Participacion en ferias y exposiciones

Correo electronico

Llamadas telefénicas

Otro (especificar):

10. ¢Cuél es el medio de comunicacibn que mas utiliza su proveedor para
contactarle?

Correo electronico

Teléfono

Mensajes de texto

Redes sociales

Otro (especificar):

11. ¢Cual es su medio preferido para ser contactado por su proveedor de servicios
de metrologia?

Correo electrénico

Teléfono

Mensajes de texto

Redes sociales

Otro (especificar):

12. ¢Cual es el rango de precios que paga actualmente por los servicios de
metrologia?

Menos de $500

$500 - $1,000

$1,000 - $5,000

Seccion 4: Satisfaccion del Servicio

13. ¢Qué tan satisfecho esta con la calidad de los servicios de metrologia que ha
recibido?

Muy satisfecho

Satisfecho

Neutral

Insatisfecho

136



Muy insatisfecho

14. ; Como calificaria la puntualidad de los servicios de metrologia?

Excelente

Buena

Regular

Mala

Muy mala

15. ¢ Qué tan satisfecho esta con la atencion al cliente del proveedor de servicios de
metrologia?

Muy satisfecho

Satisfecho

Neutral

Insatisfecho

Muy insatisfecho

16. ¢Qué tan satisfecho esta con la relacion calidad-precio de los servicios de
metrologia?

Muy satisfecho

Satisfecho

Neutral

Insatisfecho

Muy insatisfecho

Seccion 5: Necesidades y Expectativas

17. ¢Qué mejoras le gustaria ver en los servicios de metrologia que utiliza?
(Seleccione todos los que correspondan)

Mayor precision

Menor tiempo de respuesta

Reduccion de costos

Mejor atencion al cliente

Actualizacion tecnologica

Otro (especificar):

18. ¢Qué caracteristicas considera mas importantes en un servicio de metrologia?
(Seleccione todas las que correspondan)
Precision
Rapidez
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Costo

Atencion al cliente

Innovacion tecnoldgica

19. ¢ Estaria dispuesto a pagar mas por un servicio de metrologia que ofrezca mejores
caracteristicas?

Si

No

Tal vez

Seccion 6: Evaluacion General

20. ¢Recomendaria los servicios de su proveedor actual de metrologia a otras
empresas?

Definitivamente si

Probablemente si

No estoy seguro

Probablemente no

Definitivamente no

21. ¢ Conoce a la empresa Centauro Logistica Ecuador?

Si

No

22. Si respondié "Si" a la pregunta anterior, ¢qué opinidén tiene sobre Centauro
Logistica Ecuador? (Seleccione todas las que correspondan)

Muy satisfecho

Satisfecho

Neutral

Insatisfecho

Muy Mala

No tengo opinion

23. ¢ Qué aspectos le parecen mas importantes sobre Centauro Logistica Ecuador?
(Seleccione todos los que correspondan)

Calidad del servicio

Atencion al cliente

Rapidez de entrega

Precios competitivos

Innovacion tecnoldgica
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Otro (especificar):

24. ¢Le gustaria ser contactado para conocer mas sobre los servicios de Centauro
Logistica Ecuador?

Si

No

25. ¢ Desea agregar algun comentario o sugerencia adicional sobre los servicios de

metrologia? (Especificar)

139



Anexo 2. Formato de Entrevistas

UL

VR

Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil
Facultad de Administracion

Carrera de Licenciatura de Administracion de Empresas
CUESTIONARIO CLIENTE

La presente entrevista tiene como objetivo recabar informacién acerca de la

percepcion de la calidad de los servicios de calibracion y medicion de equipos y del

perfil del consumidor, que permita el desarrollo de estrategias para la elaboracién de

un plan de marketing, para el desarrollo del Proyecto de Titulacion Estrategias de

Marketing para el Posicionamiento de Centauro Logistica Ecuador en Guayaquil

previo a la obtencién del titulo de Licenciadas de Administracion de Empresas.

Las respuestas proporcionadas por usted son confidenciales y seran tratadas para

fines académicos con el interés de que su opinidn sea espontanea y permita plasmar

la realidad en la misma.

Gracias por su colaboracion.

Secciéon 1: Informacién General del Cliente

1. Nombre de la empresa:

2. Tamario de la empresa:
Pequefia (1-50 empleados)
Mediana (51-250 empleados)
Grande (251+ empleados)

3. Sector en el que opera su empresa:

Manufactura

Salud

Energia

Alimentos y bebidas
Tecnologia

Otros (especificar):
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Seccion 2: Experiencia con Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.

4. ¢Cuanto tiempo lleva utilizando los servicios de Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A.?

Menos de 1 afio

1-3 afios

3-5 afos

Mas de 5 afios

5. ¢ Qué servicios de logistica utiliza con mas frecuencia? (Seleccione todos los que
correspondan)

Transporte de mercancias

Almacenamiento y distribucion

Gestion de inventarios

Consultoria logistica

Otros (especificar):

6. ¢Qué tan satisfecho esta con los servicios prestados por Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN S.A.?

Muy satisfecho

Satisfecho

Neutral

Insatisfecho

Muy insatisfecho

7. ¢ Como calificaria la calidad del servicio al cliente de Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A.?

Excelente

Buena

Regular

Mala

Muy mala

8. ¢ Como calificaria la puntualidad en las entregas y servicios?

Excelente

Buena

Regular

Mala

Muy mala
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Seccion 3: Beneficios y Ventajas Competitivas

9. ¢ Qué beneficios considera mas importantes en los servicios que ofrece Centauro
Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.? (Seleccione todos los que correspondan)
Rapidez en las entregas

Seguridad y cuidado de la mercancia

Flexibilidad en los servicios

Innovacion tecnoldgica

Atencion personalizada

Precios competitivos

Otros (especificar):

10. ¢Qué ventajas competitivas le parecen mas destacadas en Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN S.A. en comparacion con otros proveedores de logistica?
(Seleccione todas las que correspondan)

Calidad del servicio

Precio

Tecnologia utilizada

Experiencia y trayectoria

Red de distribucion

Servicio al cliente

Otros (especificar):

11. ¢ Ha considerado cambiar de proveedor de servicios logisticos en el Ultimo afio?
Si

No

12. Si respondi6 "Si" a la pregunta anterior, ¢qué factores influyeron en su decisiéon
de considerar el cambio? (Seleccione todas las que correspondan)

Precio

Calidad del servicio

Puntualidad

Atencion al cliente

Innovacion tecnoldgica

Otros (especificar):

Seccién 4: Propuesta de Valor
13. ¢Qué mejoras le gustaria ver en los servicios ofrecidos por Centauro Logistica

Ecuador LOGINCEN S.A.? (Seleccione todos los que correspondan)
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Mayor rapidez en las entregas
Mejora en la atencion al cliente
Innovacion tecnoldgica
Reduccion de costos

Mayor flexibilidad en los servicios

Otros (especificar):

14. ¢ Qué nuevos servicios o productos le gustaria que Centauro Logistica Ecuador
LOGINCEN S.A. ofreciera?

15. ¢Qué tan probable es que recomiende los servicios de Centauro Logistica
Ecuador LOGINCEN S.A. a otras empresas?

Muy probable

Probable

Neutral

Poco probable

Muy poco probable

16. ¢ Qué caracteristicas considera mas importantes en una propuesta de valor Unica
para una empresa de logistica? (Seleccione todas las que correspondan)

Calidad del servicio

Precios competitivos

Tecnologia e innovacién

Atencion personalizada

Flexibilidad y adaptabilidad

Red de distribucion amplia

Otros (especificar):

Seccién 5: Comentarios Adicionales
17. ¢ Desea agregar algun comentario o sugerencia adicional sobre los servicios de
Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A.?
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Anexo 3. Pagina Web

NUESTRA HISTORIA

Hace tres afios, un grupo de profesionales apasionados por la
precisién y la calidad decidio unir fuerzas para establecer un
laboratorio de metrologia con el objetivo de brindar servicios

en la medicion y calibracién de i

Centauro Logistica Ecuador LOGINCEN S.A., se fundd con la vision
de converlirse en un referente en el campo de la melrologia,

asequrando la i y precision de las ici en
diversos sectores

CONTACTENOS

Durén en el kilémetro 2.5 de la Autopista Durdn-Baliche

*

dir logincen ec@gmail.com

(592) 3814000 EXT 237

Acerca de Servicios v

Nombre *

Certificados Contacto

Email *

Ingresa tu Email

Teléfono.
Introguce tu ndmero de teléfeno
Asunto

Escribe el asunto

Direccion

Ingresa tu direccién

Mensaje
Esceive b e
ENVIAR
v
SN "
-
Y &
<, TuT) | Durdr
o Q=
SIS 9 an..s«umg.aﬂn 6
j Constructar - Durdn
AN e S, AR O
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Anexo 4. Material Publicitario

LUCIA MONTOYA [ L]

Asistente Administrativo

LOGINCEN 5.4 n

| &
.

H

|

HE LOGINCEN S.A.

LOGINCEN SA.

SERVICIOS DE
METROLOGIA

SERVICIO DE
CALIBRACION
Y ENSAYOS

‘Donde la Exactitud Define
Nuestro Compromiso”

>

¢Qu19nas somos?

eclalizada 2n metrologia,
precisa de herram antos
de medicién pare: promover lo confionza y &
hienestor social,

3

Nuestros Servicios
* Callerecion de caanzas.

L A|\7 aminar.
5 I'mpias.
uips que brindon

T‘edlo' |=olen'1o_

Contactanos

) 4330000 - 57987
L
u

HE  LOGINGENS.A,

NERINA RUSSO
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Anexo 5. Proforma 1 SEO

Proforma

Pauta Publicitaria por Motores de Bisqueda
Google Ads

PROFORMA

GOOGLE ADS

Incluye:
* Investigacion y analisis de palabras claves
* Asesoria Publicitaria para la realizacion de campanas dentro Google Ads
» Creacion, gestion y seguimiento de hasta 5 campanas publicitanas de
palabras claves.
» Medicion y analisis de resultados.

@ COSTO | $120.00 :@:u=c

Presupuesto
emoresa

@l 50% de anzicpo para inicias
para cada camgpafia © cubve la
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Anexo 6. Proforma 2 Marketing

PLANES SOCIAL MEDIA

Disafio Grafico

udl - Pautas Publict

flo]

SERVICIOS QUE BRINDAMOS o™

.. | Q' I | <
'—-E"" e ' -

PLANIFICACION PRODUCCION
DE ESTRATEGIAS Y AUDIOVISUAL
CONTENIDO

= k=0

DISENO DE ARTES CAMPANAS
GRAFICAS PUBLICITARIAS

1 0 Historias Mensuales

4 Publicaciones Mensuales

COSTO DE INVERSION .
$300,00 = 8 .
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Anexo 7. Cotizacién de Material Promocional

’gmo tus ldeas

08 375 G358 - 069 it Dne
DO e il .

Cotizacion # S06611

Fechas de Cotizacion
O /06 2324

Praducm Owanpcn

OFPad S e 200
AAOPRLS PTG 80 Mt Paaps On M gociin Mt & M2 4421 5L 20 Canpn K5
[T

Paoso oo Paga
SO 203000 v QA 20es del sewby

DATOS DEL CLIENTE:

Nombos: CENTAURD LOCISTICA TDUADOR LOCINCEN S A
RUC: 0592090212001

Direccider GUAYAS J DURAN / ELOY ALFARD DURAN| /
VEMICULAR Y V1A DURAN DOUIDME 1A-OS Y KM 30 INDUSTRIAL
Couscior

Telifooc / +593 92 990 2412

Valide: Assscr Comarcal
1200 »
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Anexo 8. Encuesta de Retroalimentacion: Su Experiencia con Nuestros Servicios

ENCUESTA AL CLIENTE

Estimado Cliente,

Usted es el elemento fundamental de nuestro laboratorio y queremos atenderlo cada dia
mejor, razén por la cual nos permitimos solicitar parte de su valioso tiempo para responder
a las siguientes preguntas.

De antemano agradecemos su cooperacion.

FPG12-02

asist.logincen.ec@gmail.com Cambiar de cuenta [

£% No compartido

1. ;Esta Ud. satisfecho con la atencién brindada por parte del personal de
LOGINCEN? ;Como nos calificaria?

(O EXCELENTE
() MUY BUENA
(O BUENA

() REGULAR

O MALA

2. ¢ Los certificados de calibracién o informes de resultados se entregan dentro del
tiempo de respuesta acordado previamente?

SIEMPRE
CASI SIEMPRE
AVECES

RARA VEZ

OO0OO0OO0O0

NUNCA

3. ¢Confia Usted en los resultados emitidos por LOGINCEN?

SIEMPRE
CASI SIEMPRE
AVECES

RARA VEZ

OO0OO0OO0O0

NUNCA

4. ¢ Recomendaria nuestros servicios a colegas, amigos o familiares?
() SIEMPRE

(O cASI SIEMPRE

() AVECES

() RARAVEZ
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5. ¢El catalogo de servicios de LOGINCEN cubre sus necesidades?
(O SIEMPRE

(O CASI SIEMPRE

(O AVECES

(O RARAVEZ

O Nunca

En el siguiente espacio puede realizar las aclaraciones que crea pertinentes o dejar
sus comentarios para la mejora.

Tu respuesta

Enviar Borrar formulario

Nunca envies contrasefias a través de Formularios de Google

Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google. Denunciar abuso - Términos del Servicio - Politica de
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Anexo 9. Descripcién de Funciones

Descripcion de Funciones Gerente General

[ |
] Descripcién de funciones Foona de emision: 11-10
LOGINCEN S.A
Funcién: Gerente General (GG)

Objetivos generales

Cumplir con las actividades gerenciales — administrativas.
Brindar los recursos necesarios para el mantenimiento del sistema de gestion basado en los
requisitos de la norma ISO/IEC 17025.

Asumir la responsabilidad legal del laboratorio y liderar la Direccién del mismo.

Tareas y responsabilidades especificas:

Aprobar las solicitudes para gestionar la adquisicién de los recursos materiales y humanos al
Laboratorio para el logro de los objetivos fijados.

Revisar y aprobar los acuerdos de las reuniones de revision del Sistema de Gestion.
Asegurar la participacion del personal en seminarios técnicos y de gestion.

Asegurar que el personal del laboratorio es libre de cualquier presién comercial, financiera u
otra indole que podria afectar la calidad de su trabajo adversamente.

Apoyar al Responsable Técnico/Responsable de Gestion en la implementacion,
mantenimiento y mejora del sistema de gestion.

Manejo de cuentas y pago de servicios varios.

Como lider de la Direccién del laboratorio, debe asegurarse de que se efectda la comunicacion
relativa a la eficacia del sistema de gestién y a la importancia de cumplir los requisitos del
cliente y otros requisitos; y se mantiene la integridad del sistema de gestiébn cuando se
planifican e implementan cambios en este.

Cumplir con las responsabilidades que se le asignen en los distintos documentos del Sistema
de Gestion.

Requisitos de competencia

5 Titulo profesional en Quimica y Farmacia, Ingenieria Quimica o
Educacién: o )
carreras administrativas.
Formacion: N/A
Conocimiento técnico: N/A
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. Habilidades en el manejo de personal, comunicacién, toma de
Habilidades: o
decisiones.
Experiencia: Minima 1 afio en administracién de empresas, manejo de personal.
Calificacion: N/A
Autoridad para: Emitir autorizaciones técnicas del personal

Elaborado por: Montoya y Veldzquez, (2024).

Descripcidon de Funciones Responsable de Gestion

[ | L
| L : Fecha de emision:
—1 | Descripcion de funciones
LOGINCEN S.A 2022-09-28
Funcién: Responsable de Gestién (RG)

Objetivos generales

Es la maxima autoridad en temas de calidad y como tal asume la responsabilidad y autoridad para
asegurar que el sistema de gestion es implementado y seguido todo el tiempo (actividades del 5.6 y
8.3.2).

Formara parte de la Direccion del laboratorio junto con el GG y el RT.

Tareas y responsabilidades especificas:

e Supervisar la implantacion, mantenimiento y mejora del Sistema de Gestion SG.

e Controlar la eficacia del Sistema de Gestion.

e Asegurar la distribucion, el control y la difusién de los documentos del Sistema de Gestion

e Seguimiento, control y archivo de los registros.

e Formar en temas relacionados al sistema de gestion al personal del Laboratorio.

e Mantener toda la documentacion relacionada con el Sistema de Gestion.

e Elaborar conjuntamente con el RT el plan anual y/o estratégico del Sistema de Gestion NTE
INEN ISO/IEC 17025:2018.

e Representar al laboratorio en asuntos de calidad.

e Calificar proveedores para compras y para aquellos casos en que el laboratorio este
autorizado para tomar la decision.

e Elaborar planes de formacion de personal conjuntamente con el RT.

e Planificar acciones para abordar riesgos y oportunidades, integrar e implementar estas
acciones en su sistema de gestion, evaluar la eficacia de estas acciones.

e Planificar el programa anual de auditorias y coordinar su realizacién.
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¢ Identificar desviaciones del sistema de gestion, o de los procedimientos para la realizacion
de las actividades de laboratorio, y ademas sera responsable de iniciar acciones para
prevenir o0 minimizar tales desviaciones.

e Supervisar la implantacion de acciones correctivas, al menos en plazo y contenido.

e Informar al resto de la Direccién del laboratorio acerca del desempefio del sistema de
gestion y de cualquier necesidad de mejora o requisito nuevo del cliente;

e Asegurar la eficacia de las actividades de laboratorio.

e Obtener informacién del cliente que retroalimentan al Sistema de Gestién de Calidad.

e Participar en las reuniones de revisién del Sistema de Gestion de Calidad.

e Como miembro de la Direccion del laboratorio, debe asegurarse de que se efectla la
comunicacion relativa a la eficacia del sistema de gestion y a la importancia de cumplir los
requisitos del cliente y otros requisitos; y se mantiene la integridad del sistema de gestion
cuando se planifican e implementan cambios en este.

e Cumplir con las responsabilidades que se le asignen en los distintos documentos del
Sistema de Gestion

En caso de ausencia del responsable sera sustituido por el Responsable Técnico (RT).
*NOTA IMPORTANTE: Mientras los cargos de Responsable Técnico y de Responsable de Gestidn

sean ocupados por la misma persona, serd el Analista de Calibracidbn con mayor experiencia quien
reemplace al RG en sus funciones.

Requisitos de competencia

Titulo profesional en Quimica y Farmacia, Ingenieria Quimica o

Educacion: _

carreras afines.

Norma [ISO/IEC 17025:2017 “Requisitos generales para la
Formacion: competencia de los laboratorios de ensayo y calibracion” (16 horas);

Auditorias Internas de los sistemas de gestion (16 horas);

- o Conocimientos en los documentos del Sistema de Gestién del
Conocimiento técnico: )
laboratorio.

Habilidades en el manejo de sistemas de gestion de calidad,

Comunicacion, toma de decisiones.

Habilidades: ] o . o
Capacidad de priorizar y coordinar las actividades de manera de que
facilite el cumplimiento de los objetivos de la refineria.

o Minimo 1 afio en sistemas de gestion, antes de asumir las

Experiencia: - ] »
responsabilidades del Sistema de Gestién

Calificacion: N.A

Autoridad para: Gestionar Auditorias Internas

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).
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Descripcion de Funciones Responsable de Técnico

||
L o . Fech ision:
] ] Descripcidn de funciones echa de emision
2022-09-28
LOGINCEN S.A
Funcion: Responsable Técnico (RT)

Objetivos generales

Es la maxima autoridad en temas técnicos y como tal asume la responsabilidad y autoridad para

asegurar que el sistema de gestién es implementado y seguido todo el tiempo (actividades del 6.2.6).

Formara parte de la Direccién del laboratorio junto con el GG y el RG.

Tareas y responsabilidades especificas:

e Programar, dirigir, coordinar las actividades técnicas.

e Gestionar, supervisar y coordinar las actividades de mantenimiento/calibraciones de
equipos instrumentales y materiales.

e Elaborar conjuntamente con el RG el plan anual y/o estratégico del Sistema de Gestion NTE
INEN ISO/IEC 17025:2018.

e Gestionar con el RG la compra y seguimiento de programas de Inter comparacion nacional
e internacionales.

e Evaluar resultados de ensayos de aptitud, comparaciones intra e inter laboratorio y decidir
la toma de acciones necesarias.

e Evaluar la aptitud del personal de nueva incorporacién o en formacion.

e Asegurar que el personal comprenda claramente las funciones que debe desempefiar.

e Solicitar compras de suministros y servicios en conjunto con el RG.

e Aprobary emitir informes de ensayos y / o calibracion.

e Planificar y aprobar los informes de verificacion/validacion de los métodos.

e Declarar validados los métodos analiticos, cuando estos cumplan con los criterios
establecidos.

e Realizar y coordinar la capacitacién del personal del Laboratorio sobre los métodos de
ensayos y / o calibracién que son de su competencia.

e Asegurar que los equipos que influyen en el valor de los resultados han sido calibrados y
verificados, previo a su utilizacion.

e Mantener actualizados los programas de calibracién de equipos y materiales, asi como el
listado de los mismos.

e Verificar los resultados de las calibraciones de equipos y evaluar que los factores de
correccion no afecten a la calidad de los resultados de los analisis.

e Planificar anualmente las actividades de aseguramiento de la calidad de resultados.

e Verificar que los suministros adquiridos cumplan con las caracteristicas solicitadas.

e Verificar la trazabilidad de patrones y materiales de referencia.

e Autorizar la utilizacion de reactivos quimicos, patrones quimicos, y materiales de referencia.

e Analizar los resultados de aseguramiento de calidad.

¢ Revisar de forma aleatoria los informes de andlisis que se entregan a los clientes.

e Preparar planes de formacion para el personal con el RG.

e Evaluar la eficacia de la formacidn recibida por el personal a su cargo.

e Revisar los procedimientos especificos e instructivos de trabajo.

e Revisar conjuntamente con el RG solicitudes de trabajo, contratos y ofertas emitidas.
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e Revisar las necesidades de compra.

e Como miembro de la Direccion del laboratorio, debe asegurarse de que se efectla la
comunicacion relativa a la eficacia del sistema de gestion y a la importancia de cumplir los
requisitos del cliente y otros requisitos; y se mantiene la integridad del sistema de gestion
cuando se planifican e implementan cambios en este.

e Cumplir con las responsabilidades que se le asignen en los distintos documentos del
Sistema de Gestion de la Calidad.

En caso de ausencia del responsable sera sustituido por el Responsable de Gestion (RG).

*NOTA IMPORTANTE: Mientras los cargos de Responsable Técnico y de Responsable de Gestion
sean ocupados por la misma persona, sera el Analista de Calibracién con mayor experiencia quien
reemplace al RT en sus funciones.

Requisitos de competencia

Titulo profesional en Quimica y Farmacia, Ingenieria Quimica o
» carreras afines.

Educacion: i o )
NOTA: Se aceptara que no se cumpla este requisito siempre y
cuando se cumpla con la experiencia y formacion requerida

Norma ISO/IEC 17025:2017 “Requisitos generales para la

competencia de los laboratorios de ensayo y calibracion” (16 horas);

Formacion: Auditorias Internas de los sistemas de gestion (16 horas); Evaluacion
de incertidumbre de la medicién (16 horas); Validacion de métodos

(16 horas); Metrologia basica (16 horas).

Conocimientos de normas nacionales e internacionales (INEN, 1SO,
Conocimiento técnico: ASTM, Estandar Métodos) referente a métodos de ensayo y/ o

calibracion.

Habilidades en el manejo de personal, comunicacion, toma de
. decisiones.

Habilidades: ] o . o
Capacidad de priorizar y coordinar las actividades de manera de que

facilite el cumplimiento de los objetivos.

Minima de 1 afio en trabajos de laboratorio, con experiencia
Experiencia: comprobable en los campos de los ensayos que ejecuta el

laboratorio

¢ Desarrollar, modificar, verificar y validar métodos.

e FEjecucion de ensayos, incluyendo el uso de los equipos
relacionados con el ensayo.

e Desarrollar, modificar y verificar métodos.

e Analizar los resultados, incluidas las declaraciones de

Autoridad para: conformidad o las opiniones e interpretaciones.

e Informar, revisar y autorizar los resultados.

e Ejecucion de los ensayos de los items colocados en el alcance
del laboratorio para los que esté calificado.

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

Calificacion:
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Descripcién de Funciones Analista de calibracion

= Descripcion de funciones Fecha de emision:
"% | OGINCEN S.A. P 0022-11-08
Funcion: Analista de Calibracion (AC)

Objetivos generales

Son los responsables de la ejecucion de los ensayos y/o calibracion y mantenimiento de equipos

para los que estén calificados.

Tareas y responsabilidades especificas:

Realizar los ensayos y/o calibraciones para los cuales esté calificado y autorizado.
Calcular la repetibilidad y la incertidumbre de medida a cada andlisis/calibracidon realizado.
Mantener un control de stock de las sustancias y/o materiales.

Registrar los movimientos en el Kardex o inventarios de las sustancias y/o materiales y
reportar los requerimientos al RT.

Mantener limpia y ordenada el &rea de trabajo.

Comunicar al RT y/o RG los trabajos no conformes en el area de su competencia para
realizar su gestion.

Ejecutar las actividades de verificaciones o ensayos de Inter comparacion definidos por el
RT.

Receptar y codificar las muestras que lleguen al laboratorio.
Gestionar los servicios prestados por el laboratorio.

Instruir al cliente sobre las caracteristicas que debe cumplir una muestra/equipo para que
sea representativa.

Colaborar con el RT en los aspectos técnicos que sea requerido.

Facilitar la informacion requerida durante las auditorias de calidad.

Participar en el proceso de validacion.

Verificar condiciones ambientales durante las horas de trabajo.

Verificar condiciones de preservacion del item de ensayo/muestra.

Mantener el area de almacenamiento de muestras/items, ordenada e identificada.

Preparar soluciones con reactivos que intervengan en los analisis.
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e Colaborar en todas las demas actividades que sean designadas para el cumplimiento del
Sistema de Gestion de Calidad ISO/IEC 17025.

En ausencia de cualquiera de los analistas, el RT asignara el personal que lo sustituya.
*NOTA IMPORTANTE: Mientras los cargos de Responsable Técnico y de Responsable de Gestion

sean ocupados por la misma persona, este Analista de Calibracién tendra la autoridad para firmar
los informes de las calibraciones realizadas por el RT/RG y en caso de ausencia del mismo.

Requisitos de competencia

Educacion:

Bachiller, estudios superiores en tecnologia, Ingeniero Electrénico,

Quimico o carreras a fines

Formacion:

Norma [ISO/IEC 17025:2017 “Requisitos generales para la

competencia de los laboratorios de ensayo y calibracion” (16 horas)

Conocimiento técnico:

Conocimientos de normas nacionales e internacionales (INEN, 1SO,
ASTM) referente a calibracion de equipos y materiales.

Habilidades en ejecucion de ensayos / calibracion

Feblleames: Trabajo en equipo / Manejo de equipos
Experiencia: Deseable en el &rea de ensayos / calibraciones.

- » Ejecucion de ensayos / calibracién, incluyendo el uso de los equipos
Calificacion:

relacionados.

Autoridad para:

Ejecucion de los ensayos / calibraciones dentro del alcance del

laboratorio para los que esté calificado.

SOLO CUANDO * SUCEDA:
Analizar los resultados, incluidas las declaraciones de conformidad o
las opiniones e interpretaciones.

Informar, revisar y autorizar los resultados.

Elaborado por: Montoya y Velazquez, (2024).

157



Anexo 10.Carta de Autorizacién- Uso de informacion de la Empresa

|
|
[l LOGINCEN S.A

Duran, 06 de Mayo de 2024.

Senores

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL
Facultad de Administracién

Ciudad

Por medio de la presente,

Yo, Andrés Emilio Garcia Meneses, identificado con C.I. 0914736673 de Guayaquil, en
mi calidad de representante legal de la empresa CENTAURO LOGISTICA ECUADOR
LOGINCEN S.A., autorizo a la Srta. Lucia Elizabeth Montoya Vizuete y a la Srta.
Angela Jesus Velasquez Leén, estudiantes de la Carrera de Administraciéon de Empresas
de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, a utilizar informacion
confidencial de la empresa para el desarrollo del proyecto titulado "Estrategias de
Marketing para el Posicionamiento de Centauro Logistica Ecuador en Guayaquil".

Condiciones Contractuales:

Confidencialidad de la Informacién: Los estudiantes se comprometen a no divulgar ni
utilizar para fines personales ninguna de la informaciéon suministrada por la empresa, que
incluye documentos, expedientes, escritos, articulos, contratos, estados de cuenta y
cualquier otro material relacionado con el proyecto.

No Divulgacion a Terceros: Los estudiantes se comprometen a no proporcionar a terceros,
ya sea de forma verbal o escrita, directa o indirectamente, informacién alguna sobre las
actividades y/o procesos observados en la empresa durante el desarrollo del proyecto.

Uso Exclusivo: Los estudiantes se comprometen a no utilizar completa o parcialmente
ninguno de los productos derivados del proyecto, incluyendo documentos, metodologias,
procesos, u otros materiales relacionados, fuera del ambito académico y para fines distintos
a los del proyecto autorizado.

Autorizacion para Publicacién: Se autoriza a los estudiantes a publicar la informacién y
los resultados obtenidos del proyecto, siempre y cuando dicha publicacion se limite a un
contexto académico y se realice con el consentimiento previo por escrito de CENTAURO
LOGISTICA ECUADOR LOGINCEN S_.A. Las publicaciones deberan acreditar la fuente y
mencionar que la informacién utilizada proviene de CENTAURO LOGISTICA
ECUADOR LOGINCEN S.A.

Responsabilidad y Sanciones:

Direccidon: km 2,5 Autopista Duran-Boliche

Telf: (593) 43814000 EXT 237
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En caso de incumplimiento de cualquiera de las condiciones mencionadas, los estudiantes
seran responsables de los dafios y perjuicios causados a CENTAURO LOGISTICA
ECUADOR LOGINCEN S.A_, asi como de las sanciones legales o penales que pudieran
derivarse de dicha infraccion.

El material suministrado por la empresa servira como base para la elaboracion de una tesis.
La informacién y los resultados obtenidos podrian convertirse en herramientas didacticas
para apoyar la formacion de los estudiantes de la Facultad de Administracion.

Atentamente,

Andrés Emilio Garcia Meneses
Representante legal.
CI. 0914736673

Direccion: km 2,5 Autopista Duran-Boliche

Telf: (593) 43814000 EXT 237
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Anexo 11. Carta de Autorizacidon- Publicacién de la informacién

|
=
Ml LOGINCEN S.A

Duran, 08 de Agosto de 2024.

Senores

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL
Facultad de Administracion

Ciudad

De mis consideraciones,

Por la presente, yo, Andrés Emilio Garcia Meneses, identificado con C.I. 0914736673 de
Guayaquil, en mi calidad de representante legal de la empresa CENTAURO LOGISTICA
ECUADOR LOGINCEN S.A., otorgo nuestra autorizacion para que se publiquen los
resultados del proyecto de tesis titulado "Estrategias de Marketing para el
Posicionamiento de Centauro Logistica Ecuador en Guayaquil", desarrollado por la
Srta. Lucia Elizabeth Montoya Vizuete y la Srta. Angela Jesis Velasquez Leén,
estudiantes de la Carrera de Administracion de Empresas de la Universidad Laica Vicente
Rocafuerte de Guayaquil.

Autorizacion de Publicacion:

Uso del Nombre de la Empresa: Autorizamos el uso del nombre de nuestra empresa,
CENTAURO LOGISTICA ECUADOR LOGINCEN S.A., en la publicaciéon de los
resultados de la tesis. Esto incluye, pero no se limita a, informes, articulos, presentaciones y
cualquier otro material derivado del proyecto.

Contexto de la Publicacion: La publicacion debe realizarse en un contexto académico, y
los resultados deberan estar claramente enfocados en el ambito de estudio del proyecto.

Acreditacion de la Fuente: En todas las publicaciones y materiales derivados del
proyecto, se debera acreditar adecuadamente a CENTAURO LOGISTICA ECUADOR
LOGINCEN S.A. como la empresa colaboradora y proporcionar una referencia adecuada a
la informacioén y resultados obtenidos.

Direccion: km 2,5 Autopista Duran-Boliche

Telf: (593) 43814000 EXT 237
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Agradecemos la oportunidad de colaborar en este proyecto y esperamos que los resultados
contribuyan de manera significativa al campo de estudio. En caso de necesitar cualquier
aclaracion adicional o si surgieran cuestiones relacionadas con esta autorizacion, por favor,
no duden en contactarnos.

Atentamente,

o adecteimcinmte pec
RES EMILIO
\ GARCIA MENESES

Andrés Emilio Garcia Meneses
Representante legal.
CL 0914736673

Direccion: km 2,5 Autopista Duran-Boliche

Telf: (593) 43814000 EXT 237
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