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RESUMEN

El objetivo de esta investigacion estd basado en la gestion de un plan de marketing para la
empresa Boyer Polanco & Asociados para el periodo 2019-2020, con la finalidad de
captar nuevos clientes e incrementar las ventas. Durante unos tiempos atras la empresa
comenzd a perder sus clientes. El motivo de este es la innovacion que existe con los
avances tecnologicos y que los consumidores se vuelven mas exigentes ya que el
mercado es muy competitivo. Se ha creado un plan estratégico con los mecanismos
necesarios para combatir las necesidades de los clientes y lograr fidelizar a los mismos.
Mediante a esta se utilizaron las técnicas de observacion para lograr captar cada detalle
que nos pueda ayudar a identificar la problematica que ha estado penetrando en la
empresa, y la entrevista a un grupo determinado de clientes. A través de esta la
investigacion evidenci6 la necesidad de crear un plan de marketing correspondiente para
verificar y cubrir las necesidades de los clientes en el punto débil que tiene la empresa
para lograr de esta manera satisfacer sus necesidades y que estos estén totalmente
satisfechos con el servicio brindado y los productos que se le estarian ofreciendo dentro
de la misma rama.
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INTRODUCCION

Este trabajando de investigacion constituye en la elaboracion de una gestion de plan
de marketing para la empresa Boyer Polanco & Asociados en el periodo 2019-2020, una
empresa dedicado a la venta y distribucion de producto de seguridad industrial, cuyo

objetivo es prevenir accidentes.

En esta empresa podemos encontrar todo tipo de suministros para la seguridad
industrial entre estos estan: 1) extinguidores, 2) detectores de humo, 3) lampara de
emergencia, 4) rutas de evacuaciones, 5) mangueras de agua, 6) gabinetes de seguridad,
7) practicas de seguridad, 8) sistema de supresion contra incendio, 9) sefializacion de
emergencias, 10) realizan recargas de extinguidores, entre otras facilidades de la misma

rama.

La seguridad industrial es aquel sistema que tiene como objetivo la prevencion y
limitaciones de riesgos, asi como la proteccion de accidentes, esta empresa se encarga de
brindar este servicio ofreciéndole alternativas a cada uno de los clientes evaluando sus
necesidades, con el fin de prevenir en cualquier eventualidad que se estuviera

presentando.

La seguridad industrial es de gran importancia porque tiene como finalidad lograr un
ambiente libre de accidentes, y como mayor seguridad para los colaboradores y personas
independientes, ya que este no solo es util utilizarlo en las empresas sino también como
uso personal en casa, vehiculos ya que se utiliza el extintor para prevencion de algun

escape o fuego que se presente en una situacién ajena.

Por ende, es tan importante porque permite desarrollar planes para mantener la
seguridad de cualquier persona o empresa que debe de tener un sistema de seguridad
industrial, con el fin de disminuir accidentes que puedan causar hasta la muerte, por esto
Boyer Polanco & Asociados estd trabajando para lograr que las personas conozcan

referente a esta.



Mientras van pasando los afios el mercado se vuelve mas competitivo, estos se
vuelven mas innovadores y los consumidores se vuelven cada vez mas exigentes en la
cual las empresas para lograr salir a flote deben de realizar diferentes funciones y buscar
la manera de que su producto y servicio marque la diferencia en el sector que se esté

trabajando, por tal Razon elaboramos un plan y planificamos varias estrategias.

La cual busca ofrecerles a los clientes un servicio de calidad que puedan identificar
los productos de esta a la hora de utilizarlo.

El objetivo de esta investigacion fue realizado con el fin de lograr realizar una
gestion de plan estratégica para captacion de nuevos clientes, en base a nuestro plan de

marketing elaborado, el cual nos permite verificar las actividades para lograr el mismo.

De esta manera planificar y tomar las decisiones en funcion a los estudios que
estuvimos realizando, la cual nos permite analizar todas las posibilidades que tiene la

empresa y caminado por el mejor camino para alcanzan nuestros objetivos.

Mediante este plan sera disefiado para darle coherencia y continuidad a las diferentes
acciones que se ha ido desarrollando en Boyer Polanco & Asociados. Proporcionando

una vision clara de los objetivos.

Este plan nos permite recoger y realizar estudios de mercado y asi lograr penetrar
nuestras estrategias e implementarla, ya que en la actualidad los consumidores se vuelven
cada vez mas exigentes y se enfocan en la tecnologia, en base a esta realizaremos planes

para lograr captar esos clientes y lograr fidelizar a los mismos.

Como bien mencionado nuestro objetivo general fue desarrollar un plan de

marketing que nos permita lograr captar nuevos clientes para este periodo 2019-2020.

En base a esto nos planteamos unos objetivos especificos, que se estara evaluando la
gestion que realiza Boyer Polanco & Asociados a sus clientes, disefiando estrategias para

incrementar las ventas, en base a nuestro plan de marketing.



Esta investigacion esta centrada en proporcionar los conocimientos existentes sobre
estrategias para captar nuevos clientes, el cual busca resultados para implementar una

buena propuesta referente a la seguridad industrial.

Ya que se ve identificadas las necesidades que se estan implementado en el mercado,
con el fin de mejorar el control de los consumidores para proyectar una imagen positiva y

cubrir con la misma, para lograr obtener un incremento mayor en nuestra cartera.

La realizacion de este plan trae como ventaja a la empresa el incremento de las
carteras de los clientes y un gran impacto en los servicios que se estaran ofreciendo
mediante las nuevas tecnologias existentes, mediante a estos lograr cumplir los objetivos
y obtener resultados positivos para la empresa y los consumidores, ofreciéndoles

productos de calidad a la hora de trabajar con seguridad industrial.

Esto se estara logrando realizando mejoras, dandoles seguimientos a nuestros
clientes, identificando sus necesidades y creando necesidades donde podemos ir un paso

mas adelante y de esta forma lograr cubrirlas.

La captacion de clientes es una estrategia que se remota desde el periodo neolitico,
en el cual no se conocia bien el concepto que hoy tiene y el valor que tiene este para las

empresas, con el fin de atraerlos y cubrir sus necesidades.

Lo méas importante de la empresa son nuestros clientes, por ende, es necesario
trabajar para fidelizarlo que debemos hacer, identificar sus necesidades y satisfacerla con
una oferta personalizada, conocer nuestros clientes, y pensar mas alla de lo que ellos
piensan con el fin de traerle mejor producto y elaborar un mejor servicio, colocandonos

en la mete de ellos.

Por este motivo las empresas en la actualidad colocan al cliente como primordial ya
que este es el que le da la rentabilidad, es decir si este no estuviera, las empresas no

existieran, por ende, cada dia estas deben de lograr de cubrir sus necesidades e innovar en



los servicios que le estan ofreciendo, ya que el mercado cada vez se vuelve mas

competitivo y unos de los puntos clave el avance tecnoldgico que existe actualmente.

Muchas de las empresas o consumidores no tienen conocimientos especificos de que
trata la seguridad industrial y sus consecuencias, por esto Boyer Polanco & Asociados
estara implementado un plan de gestion para dar conocimientos de este, con el fin de
concientizar sobre este tema y facilitar la utilizacion del mismo y la importancia que tiene

este no solo en las empresas, sino también en la sociedad.

Para esta investigacion se utilizan estudios aplicados, para identificar los elementos
que pueda disefiar el plan de gestién de marketing correspondiente para el sector de la
seguridad industrial, con este incrementar la productividad de la empresa y la satisfaccion

de nuestros clientes.

Con este objeto de estudios Boyer Polanco & Asociados tiene la oportunidad de
crear una base de datos de sus clientes, para obtener informacién de los servicios que a
estos le gustarian que le estuvieran ofreciendo, y asi lograr analizar cuales se le podrian
presentar en base a sus necesidades, siempre y cuando realizando las evaluaciones de

lugar para identificar y satisfacer lo que este necesita.

Barquero (2006) habla que la globalizacion del mercado en la que estas viviendo
actualmente y las exigencias de los consumidores estan provocando una mayor

competencia entre los productos y servicios.

Por tal motivo esto esta exigiendo una mejora de la calidad e innovacion y esto hace
que tengamos que perfeccionarnos en las nuevas técnicas y estrategias, buscar
herramientas para las empresas para asi lograr fidelizar a nuestros clientes y lograr traer

nuevos.

Por ende, se estuvieron evaluando unas series de variables para realizar nuestra
estrategia de mercado evaluando a cada una de ellas y lograr el objetivo que es captar

clientes y mantenerlos.



Esto se logra mediante la identificacion de sus necesidades, determinar las mezclas
promocionales, determinar la captacién de estrategias de servicios asesorando a los

clientes, construir y presentar mensajes claros a estos.

En la elaboracion de este estudio de investigacion la metodologia que esta disefiada
para definir y sistematizar el conjunto de técnicas, métodos y procedimientos que se

estuvieron siguiendo durante el proceso obteniendo de esta manera las informaciones.

El tipo de investigacion realizara para la elaboracion de esta es la descriptiva, ya que
con esta se logra definir los datos que describa la utilizacion de nuestros productos, y que
esto deben obtener un impacto a cada uno de nuestros clientes y empresas que nos
rodean, con el objetivo de dar a conocer situaciones presentadas, incertidumbres

mediante esto describir los objetivos y los procesos que se estaran realizando.

Esta investigacion estuvo motivada a un estudio de la demanda existente que existe
en mercado, y como podemos arropar a esos clientes y facilitarle nuestros productos y
servicios, con este poder innovar e introducirnos mas en el mercado y lograr cubrir el

nivel nacional.

Las fuentes de documentacién son utilizadas para recolectar el mayor nimero de
informacidn necesarias que nos permitieran tener un conocimiento mas amplio del tema
tratado, las fuentes primarias utilizadas se encuentra el cuestionario de modo el cual
pueda obtener informaciones de forma mas clara y directas a las personas que fueron

entrevistadas.

La técnica de procedimientos y andlisis de datos se rige a unas series de entrevistas
realizada a diferentes empresas a nivel nacional para verificar el servicio ofrecido por
dicha empresa y que necesidades requieren los clientes con el fin de verificar las
variables para incluir las estrategias que puedan fidelizar a nuestros consumidores y de
igual manera sienta la satisfaccion y quieran seguir consumiendo nuestros productos y

Servicios.



Con esto verificar los datos de interés que podemos recolectar mediante esta
investigacion en base a preguntas, interrogantes a nuestros diferentes clientes, para lograr

definir los hechos y los aspectos que puedan intervenir en la informacion.

A partir de esta se ha elegido una muestra de la poblacion de las empresas a que
Boyer Polanco & Asociados le brinda sus servicios, en la cual se estuvo eligiendo

aleatoriamente 43 empresas para la entrevista realizada.

Mediante a esta explicaba que el servicio ofrecido por la empresa es excelente,
damos practicas para ensefiarle el procedimiento de la utilizacién del mismo a la hora de
utilizarlos, en la cual se observé un punto muy importante es que debemos de mejorar es

traer mas productos novedosos que estan saliendo actualmente en el mercado.

Esta nos motivo a verificar que es lo que en realidad quiere y exige el mercado este
nos da un punto a favor, porque vamos a trabajar en lo que el cliente necesita y mejorar

nuestro el servicio, para asi adquirir nuevos clientes.

Como mencionado anteriormente para lograr nuestro objetivo de la investigacion,
utilizando la técnica de observacion asi logramos identificar lo que el cliente piensa y
siente de nuestros servicios ofrecido, mediante el analisis visual de la situacion actual con

el fin de identificar las necesidades y la oportunidad de mejoras que podamos tener.

La guia de observacion de este instrumento centra su atencion en el interés que se
esté observando y en sus referentes para las diversas visitas que se estuvieron realizando,
en esto se aplica para acceder a las informaciones del objeto de estudio y el entorno en

cual esto lo rodean.

El resultado de las informaciones obtenidas a traves de estas entrevistas se realizaron
unas tabulaciones en cada una de las respuestas, para lograr tener una amplia visibilidad

de la situacion que esta viviendo Boyer Polanco & Asociados.



Con el fin de lograr de esta manera evaluar las diferentes variables para asi elaborar
un plan estratégico de marketing que valla disefiado a este, y pueda ser aceptado para la

empresa y mediante a estas estrategias tener una mejor aceptacion de nuestros clientes.



CAPITULO I:

MARCO REFERENCIAL TEORICO - CONCEPTUAL



CAPITULO |
MARCO REFERENCIAL TEORICO - CONCEPTUAL

1.1 Plan de marketing

1.1.1 El plan de marketing en la empresa

El plan de marketing actia como una herramienta que utilizan las empresas que esta
orientada al mercado con la finalidad de ser una empresa competitiva y tenga la
orientacion y la validez de poder introducirse en el mercado, por la cual esta le permite
fijar diferentes situaciones y puedan llevar a cabo los objetivos que se han establecidos,
con estos ya claro el area de marketing analiza dichos procesos para luego poner en

marcha las diferentes actividades ya acordadas.

Como bien menciona Gonzalez, 2019 el plan de marketing proporciona una vision
clara del objetivo final el cual tiene como finalidad conseguir el camino para llegar a tus
objetivos y con esto llegar a la meta final, marcando etapas que debemos de descubrir

para comenzar a ejecutar y cumplir con esta.

1.2 Utilidad del plan de marketing

Los profesionales del marketing se embarcan en la complicada tarea de desarrollar
un plan de marketing. Como mandan los canones comienzan por exhaustivos analisis del
macro entornd y micro entornd que ponen de relieve el comportamiento del mercado
general y su sector particular. También completan perfiles estratégicos que analizan las
funciones basicas de la empresa, con lo que concluyen un diagnostico DAFO

técnicamente irreprochable.

El plan de marketing debe ser una guia que oriente la creatividad de los
profesionales del marketing, para apoyarles en la toma de decisiones estratégicas. Se trata

de sistematizar el proceso de elaboracion de un plan de accion, basandose en las



conclusiones de un exhaustivo analisis, que minimice los errores procedentes de haber
olvidado tener en cuenta algun factor importante o de no haber dedicado toda la atencion

necesaria a algun otro.

1.3 Realizacion de un plan de marketing

Para elaborar un plan de marketing se basa en diferentes tareas ya sea la
planificacién y diferentes métodos que debemos de cubrir para lograr la realizacién de

dicho plan.

El plan de marketing es una planificacion constante que debemos tener en nuestros
productos, detectar necesidades que se presentan en el mercado cada dia, para poder tener
una respuesta final a nuestros consumidores que cada dia se vuelven mas exigentes, por
esta razon las empresas siempre deben ejecutar y realizar las investigaciones de lugar

para la planificacion de un plan estratégicos y no quedar atras en el mercado actual.

1.4 Etapas del plan de marketing

Este plan requiere de un trabajo metodoldgico bien organizado para poder continuar
con los andlisis de estos y llegar al punto clave de la situacion por ende se divide en
diferentes etapas para verificar cada objetivo definido por la empresa que estéa ejecutando

el plan de marketing.

En las diferentes etapas del plan de marketing se encuentran:

A. Andlisis de la situacion: con este podemos recopilar informacion y evaluar la
situacion que se esta presentando tanto en la empresa como en el mercado actual.

B. Determinacion de los objetivos: esta parte te conlleva a la elaboracion del plan
porque es el que te empuja a llegar a este, con los objetivos claros y marcados es
el que representa la situacion que esta actualmente y tiene la solucion para que
puedas ejecutar y tener la oportunidad de que puedas explorar mejor el mercado

donde te estas dirigiendo.
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C. Elaboracion y seleccion de estrategias: las estrategias son el camino que utilizan
las empresas para alcanzar los objetivos ya establecidos, para que logres la
elaboracion del plan estratégicos, y puedas lograr posicionarse en el mercado.

D. Plan de accidn: con este puedes definir las tacticas concretas que debes ejecutar en
el plan y conseguir lo que te propones con las estrategias que ya habias
establecidos anteriormente y comenzar a recorrer el camino que habias pautado.

E. Establecimiento de presupuesto: ya tener tus objetivos claros es buscar los medios
necesarios para llevar a cabo la accién del plan que has establecidos, es decir,
verificar los gastos, el tiempo que se va a dedicar, el trabajo que se estara
realizando, luego de aprobado este presupuesto que se estara evaluando para la
iniciacion del plan estratégicos puedes comenzar a ejecutar.

F. Sistemas de control y plan de contingencias: mediante este control puedes
verificar si se estd cumpliendo los objetivos ya planteado que van dirigido a las
estrategias y la tactica que ya estas definidas. Y teniendo siempre un plan de

contingencia por si se presenta alguna eventualidad.

1.5 Presentacion del plan de marketing

El plan de marketing es una presentacion que incorpora la estrategia de las empresas
con la finalidad de establecer las acciones de comunicacion y publicidad de estas. Se trata
de una hoja de ruta donde se establece los objetivos que se deben de seguir y el camino
que lo hard posible. Se trata de una presentacion del plan de negocio enfocada

exclusivamente al area de marketing de las compafiias.

Para lograr desarrollar un buen plan de marketing es necesario incluir unas series de

informaciones y elementos que te permita lograr la elaboracion de tu plan establecido.

1.6 La hoja de ruta

En esta se logra fijar el plan que pueda establecer grandes etapas para alcanzar los

objetivos marcados por las empresas, y logren exponer sus contenidos de una forma
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grafica, rapida y especificando los plazos, recursos necesarios para una mayor
operatividad. evaluandolo como un plan de accion a corto, medio y largo plazo con
caracter general que complementa los objetivos estratégicos con objetivos mas
alcanzables.

Esta hoja tiene como finalidad servir de base para saber e identificar donde esta y

que debes de hacer para lograr llegar donde te lo est&s proponiendo.

1.7 El business plan

El business plan es un documento escrito que recoge las informaciones que nos va a
permitir lograr gestionar nuestro proyecto de una forma mas eficaz, y con este documento
podemos tomar decisiones empresariales mas concretas y de esta forma desarrollar

nuestros negocios.

Con este documento podemos plasmar los objetivos de nuestro proyecto evaluando
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que se puedan presentar en el

camino de este plan que estamos elaborando.

1.8 Plan de Marketing

El plan de marketing te permite definir la elaboracion de un documento escrito de la
descripcion de la situacion actual, el analisis de dicha situacidn, que se esta presentando
actualmente. Con objetivos principales, situaciones que se presentan el mercado, definir
tus clientes potenciales, las diferentes empresas que quieres ejecutar, el presupuesto que
tienes para la elaboracion de este, el plan de contingencia y que puedes ofrecer evaluando
las oportunidades.

12



1.9 Fases del plan de marketing

1.9.1 Descripcion de la situacion

Esta te permite verificar situaciones actuales que describen aquellas situaciones y
factores externos que pueden afectar al desarrollo de la empresa. Como el entorno general
informacién con diferentes datos como son los econémicos, tecnoldgicos, el entorno
sectorial que puedes verificar el grado de dificultad que tienes otros empleados y
empresas, el entorno competitivo en la que puedes realizar un estudio a cada competidor
y el mercado que es la tendencia y lo por lo cual debemos siempre de verla e innovar por

ellos.

1.9.2 Anélisis de la situacién

Esta tiene como objetivo analizar la situacion y dar a conocer como se encuentra la
situacion actual de la empresa verificando las diferentes etapas, es decir, el analisis de la
situacion interna, el diagndstico de las situaciones, elecciones de las estrategias de

marketing establecidas y la fijacion de los objetivos generales.

1.9.3 Fijacion de objetivos

Una vez analizada la situacion, que establecen los objetivos debemos de seguir las
siguientes indicaciones como son los objetivos adecuados, los especificos, con este te
ayudara a marcas plazos para su consecucion y motivar los complimientos de la empresa.
En cada plan de marketing existen dos clases de objetivos que se deben de fijar, los
objetivos cuantitativos y los cualitativos. Los objetivos cuantitativos expresan aquellos
objetivos que pueden cuantificar, por ejemplo, volumen de ventas, porcentajes de
fidelizacion de clientes, beneficios, facturacion, entre otros y los objetivos cualitativos
son aquellos objetivos que por la dificultad o su elevado coste de cuantificar se expresan

de forma cualitativa. Es decir, aumentar la notoriedad de marca o ser lideres de mercado.
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1.9.4 Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing se definen como unos de los aspectos estratégicos para
lograr conseguir los objetivos comerciales de las empresas e identificar los productos que
tienen mayor potencial y rentabilidad y lograr el posicionamiento en el mercado de tu

marca potencial.

1.9.5 Estrategia de cartera

Con esta estrategia de las empresas pueden tomar decisiones en la planificacion de la

cartera de producto y lo que se puede planificar a cada cliente potencial.

1.9.6 Estrategia de segmentacion:

La estrategia de segmentacion es una de las principales estrategias de marketing
porque es la cual verificas los recursos que debe de optimizar el segmento de mercado y

sus diferentes caracteristicas.

1.9.7 Estrategia de posicionamiento:

El posicionamiento es el espacio que el producto o servicio ocupa en la mente de los
consumidores respecto de la competencia. Entre las principales estrategias para el
posicionamiento de la marca esta los beneficios en la cual se basa en posicionar el
producto que se esta ofreciendo, calidad es decir ofrecer la mejor calidad de producto y a
un mejor precio y presentar los atributos que tiene este y como deben de usarlo o
aplicarlos y siempre distinguir los productos ofrecidos a la diferencia de tus

competidores.

1.9.8 Marketing MIX:

El marketing mix toma en cuenta las decisiones estratégicas referente a las 4p del

marketing, es decir; producto, precio, plaza y promocion
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1.9.9 El plan de accion

Esta analiza la etapa operativa del plan de marketing. Esta parte ayuda a llevar a
cabo las estrategias de marketing para cumplir con los objetivos establecidos como la
acciones del producto, modificacion de este y desarrollo de la marca como también la
acciones de precio en la que se basa en la fijacion, cambio, descuento entre otras
utilidades que se estén presentando, acciones de ventas y distribucién en la que se basa en
los canales donde vayas a distribuir los productos ofrecidos, la comunicacion, publicidad

y promocién es lo que tiene que ver la relaciones pablicas.

1.10 Antecedentes

1.10.1 Antecedentes de la captacion de clientes

La captacion de clientes es una estrategia que remota desde el periodo neolitico
cuando apenas se utilizaba el trueque como método de intercambio de bienes y servicios,
con la diferencia de que para esta época no se conocia con el concepto que hoy en dia

tiene, ya que solo lo veian como una estrategia de ventas.

Ejemplo, ofrecer algun obsequio a aquellos nuevos clientes con el fin de atraerlos.

Boyer Polanco & Asociado esta pasando por el periodo de perdida de cliente que por
algin motivo no estan logrando fidelizar, por esto se estaran realizando una serie de
estrategias de fidelizacion para el cliente, con el fin de lograr que esto se sientan

comprometido con la empresa y sea parte de esta.

La finalidad de esta es proporcionar a las empresas una serie de estrategias que les
permitan lograr atraer nuevos clientes, de esta forma poder elaborarles una planeacion de

lo que podria significar una ejecucion de esta estrategia y sobre todo lograr fidelizarlo.

Desde tiempos remotos el hombre ha buscado como satisfacer sus necesidades del
diario vivir por lo cual este ha tenido que emigrar de distintos lugares para poder lograrlo.
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Conforme a que segun el paso del tiempo avanzan las exigencias a la hora de ofrecer un
producto o servicio de calidad, es por esto que deben de adaptarse para su cartera de

cliente pueda ir en aumento.

En la actualidad existen diferentes tipos de técnicas y estrategias que permiten lograr
satisfacer al consumidor y al mismo tiempo hacerlo fiel a la empresa y al producto que se

le ofrece.

Para esto Boyer Polanco & Asociados tienen la oportunidad de crear una base de
datos de sus clientes con el fin de obtener informacion a largo plazo sobre aquellos
servicios o productos que adquieren sus clientes y sobre todo analizar en cuales podrian

presentar innovaciones.

Segun Schiffman (2012) “los clientes dificiles no siempre son dificiles” al analizar
esta frase podemos entender que aquellos clientes que llamamos dificiles son aquellos
que no se lograr satisfacer tan facilmente, sino que nos permiten dar mas e incluso

innovar para poder captarlos.

Kotler (2014), plantea que las empresas que intentan aumentar sus ventas y
beneficios tienen que emplear un tiempo y unos recursos considerables para lograr

nuevos clientes.

Este planteamiento demuestra que debemos dedicarle tiempo a lo que es la
satisfaccion de las necesidades que puedan tener nuestro cliente, es decir, ir un paso
adelante a las necesidades que puedan presentar nuestros consumidores, s mas bien una
conexion con el cliente que no solo sea una venta sino crear un marketing relacionar con
el consumidor con el fin de identificar méas alla de sus necesidades y poder ofrecer la

satisfaccion de esta.

Como nos plantea Berry (2014) quien baso su planteamiento en la centralidad del

propio cliente en las empresas y en la necesidad de que esta se adapte a sus necesidades,
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adecue las ofertas a sus expectativas y oriente su estrategia hacia la satisfaccion de sus

deseos presentes y potenciales.

La investigacion que realizada por el Sr. Chiriboga, 2008 tuvo como objetivos
desarrollar una investigacion de mercados para identificar los niveles de insatisfaccion de
los clientes y estrategias que permitan a la empresa mantener altos niveles de satisfaccion
en los clientes. Se baso en una metodologia cualitativa y cuantitativa, siendo la poblacion
objetivo las Aerolineas Internacionales de Pasajeros y las Aerolineas Internacionales de
Carga. Se concluyé que pese a mantenerse como lider en el mercado, no cuenta con la

completa satisfaccion de sus clientes.

El proyecto elaborado Escalante, 2008 tuvo como finalidad desarrollar un plan de
marketing estratégico que le permita a la empresa incrementar su posicionamiento en el
mercado. Se aplico el método descriptivo y de campo, donde se aplicaron encuestas a los
empresarios y empleados. Se concluy6 que la empresa al no contar con misién, vision y
filosofia empresarial, desconoce con claridad hacia donde debe dirigirse. Tampoco
dispone de pagina web ni plan de marketing, debido a que no tenian conocimientos sobre
el tema y lo consideraba algo sin importancia, por esta razén la empresa presenta fallas

internas y externas.

El Franco, 2014 informa que tuvo como objetivo analiza el aporte de la gestion del
mercadeo a la competitividad de las pequefias empresas de servicio. Tiene un enfoque

cuantitativo empleando el método deductivo.

1.11 Marco Contextual

1.11.1 Boyer Polanco & Asociados

Fue fundada en el 1998 por el Sr. Julio Maria Polanco, la cual se encuentra ubicada
en la calle juan de morfa nimero 12, sector San Carlos, Distrito nacional, en la actualidad

se encuentra a mando del Sr. Julio Cesar Boyer hijo de fundador de la empresa.
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Esta empresa se dedica a ofrecer suministros de seguridad industrial a nivel nacional.
Esta se dedica a la venta y distribucion de suministro para la seguridad industrial entre los
productos que esta ofrece se encuentran: Extinguidores, detectores de humo, lampara de
emergencia, rutas de evacuacion, mangueras de agua, gabinetes de seguridad, practica de
seguridad, sistema de supresion contra incendio, sefializaciones de emergencias,
instalacion de sistema de cocina contra incendio, inspeccion a paneles contra incendio,

realizan recargas de extintores.

Graéfica 1. Porcentaje de los productos mas vendidos en Boyer Polanco & Asociados.

2% ineui
2% 0 M Extinguidores

MW Detectores de humo

W Sistemade suspension contra
incendio

M Lamparasdeemergencia

M Rutas de evacuacion

W Sefializacion de emergencia

W Instalacion desistema de
cocina

Fuente: Datos suministrados por (Boyer Polanco & Asociados, 2017-2018)

Esta institucion esta considerada como una de las lideres en el mercado
posiciondndose asi en unos de los principales lugares.

Boyer Polanco & Asociados en los Gltimos dos afios, sus ventas han evolucionado
satisfactoriamente, aunque aun no han logrado penetrar diferentes zonas geogréaficas
como la profundidad del este del pais, por este motivo se abre este proyecto para trabajar
con la gestidn de plan estratégico para la captacién de nuevos clientes para la empresa.
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1.12 Marco Conceptual

Captacion de clientes: Es establecer un vinculo, una relacion duradera en el tiempo
que permita que esa transaccion se repita con el tiempo. Es atraerlo hacia tu producto o

servicio, mediante a este hay que establecer unos objetivos y planes de accion.

Clientes potenciales: son aquellas personas o empresas que aun no realizan compras
a una cierta compafiia pero que son considerados como posibles clientes en el futuro ya

que disponen de los recursos econdémicos y del perfil adecuado. (Porto & Gardey, 2014)

Clientes: Proviene del griego antiguo y hace referencia a la persona que depende de,
es decir, mis clientes son aquellas personas que tienen ciertas necesidades de un producto
0 servicio que mi empresa puede satisfacer. (Barquero, Rodriguez, Barquero, & Huertas,
2007)

Estrategia: es un conjunto de objetivos y politicas para lograr un objetivo en

especifico.

Fidelizacion: es una estrategia de marketing que permite que las empresas puedan
obtener clientes fieles a su marca, que tenga el deseo de comprarlo porque se trata de un

producto o servicio de calidad.

Gestion de servicio: es un acto o acciones que te permite motivar, dirigir los
recursos de las organizaciones con el fin de proporcionar respuestas agiles y oportunas a

sus clientes.

Gestion del Marketing: Elemento indispensable para el manejo interno de la
estructura empresarial. Dispuesto como disciplina tiende a adaptarse a las realidades

sociales y econdmicas de su entorno. (Morgan, 2019)

Gestion estratégica: es un proceso de evaluacion sistematica de una empresa que
define sus objetivos a largo, corto o mediano plazo, con el fin de identificar metas y

desarrollar estrategias para alcanzarlo y realizarlos.
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Gestion: El concepto de gestion es la accion y de gestionar y administrar. En
especifico, gestion es una actividad que se tiende como la tramitacion necesaria para
obtener algo o resolver alguna situacion, esta es habitual y es de cardcter administrativo
porque se basa en la disposicion de documentacion. También, es un conjunto de
operaciones o disposiciones que guardan relacion con la administracion y direccion de
una organizacion. (Graus, 2017) Se puede definir como la organizacion y coordinacion de
actividades en la empresa, con el fin de cumplir con los objetivos de la organizacién La
gestion en ocasiones es incluida como un elemento de produccién junto con equipos,

materiales y dinero. (WebFinance, 2019)

Marketing de servicios: Encargado de comercializar y dar a conocer bienes
intangibles con el fin de satisfacer las necesidades exigidas por el mercado. De igual
manera que los productos, los bienes intangibles necesitan ser promocionados para llegar

a sus publicos meta. (Peralta, 2017)

Marketing: este procedimiento maneja en el entorno social y administrativo a través
de individuos o grupos que buscan satisfacer las necesidades por medio a generar, ofrecer
e intercambiar productos y/o servicios de valor con sus semejantes. Conjunto de
actividades que busca convertir el poder de compra en demanda efectiva de bienes y

servicios.

Plan estratégico: es la herramienta que ejecuta una organizacion con el fin de

conseguir cumplir sus objetivos, para lograr implantarlo en el futuro.

Satisfaccion: es la accidon de responder a una queja o razén contraria con el fin de

cubrir tus necesidades.

Suministro: se hace referencia al acto y consecuencia de suministrar, es decir,

proveer a alguien de algo que requiere.

Tecnologia: comprende el proceso clave de transformar o modificar el medio o

realidad.
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Empresa: julio Garcia y Cristébal Casanueva, autores del libro “practicas de la
gestion empresarial”, definen la empresa como una “entidad que, mediante la
organizacion de elementos humanos, materiales, técnicos y financieros proporciona
bienes o servicios a cambio de un precio que le permite la reposicion de los recursos

empleados y la consecucion de unos objetivos determinados”

Necesidad: es un componente basico del ser humano que afecta su comportamiento,
ya que siente la falta de algo para poder sobrevivir o sencillamente sentirse mejor, es
como lo define Philip Kotler y Gary Armstrong, la necesidad es “un estado de carencia

percibida”.

Consumidor: es aquella persona que tiene el deseo de consumir algo ya para cubrir

sus necesidades.

Innovacién: es un proceso transformador de algun artefacto o de otro proceso fractal

ya conocido.

Suministro: se hace referencia al acto y consecuencia de suministrar, es decir,

proveer a alguien de algo que requiere.

Seguridad industrial: es un area multidisciplinaria que se encarga de minimizar los

riesgos en la industria.

1.13 Concepto de categoria de variable

Estrategia promocional: segin lo expresado por Noguez (2016), la estrategia
promocional son recursos de marketing con lo que se promueven ventas, reconocimientos
de marca y lanzamiento dentro de un mercado en el que se busca competir y para lograrlo
debes de entender el mercado y su disposicién, por ende, es la estrategia que utilizan los
mercadologos con el fin de informar y persuadir a los compradores potenciales dicho

clientes, sobre el producto o servicio que le vas a ofrecer.

21



Captacion de clientes: lo mas importante de la empresa son nuestros clientes, por
ende, es necesario trabajar para fidelizarlo que debemos hacer, identificar sus necesidades
y satisfacerla con una oferta personalizada, conocer nuestros clientes, y pensar mas alla
de lo que ellos piensan con el fin de traerle mejor producto y elaborar un mejor servicio,

colocandonos en la mete de ellos.
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DESARROLLO DE LA PROPUESTA



CAPITULO I1.
DESARROLLO DE LA PROPUESTA
2.1 Diagnostico de la situacion

Boyer Polanco & Asociados es una empresa que se dedica a ofrecer suministros de
seguridad industrial a nivel nacional, entre los productos que esta distribuye y ofrecen se
encuentra los extintores entre otras de la misma rama. Esta empresa busca
reconocimiento en el mercado con el fin de satisfacer las necesidades de los
consumidores con producto de valor agregado para realizar innovaciones de los mismos
para las necesidades de los clientes, verificando de igual manera cada una de ellas para

ofrecer mejor alternativas.

Se plantea como propuesta un plan de marketing para captacion de nuevos clientes
para Boyer Polanco & Asociados con el fin de fidelizar a los consumidores y ofrecerle
mejores alternativas de los productos que estos necesitan, por este motivo es necesario la
implementacidn de estrategias para lograr obtener penetracion en el mercado y un mayor
crecimiento en las ventas, el cual nos lleve a la abstencién de un negocio viable y de gran
rentabilidad.

En la elaboracion de cada uno de nuestros objetivos estuvimos realizando un analisis
FODA con la finalidad de verificar nuestra fortaleza y debilidades que puede tener Boyer
Polanco & Asociados.

Grafica No 2. Matriz FODA

Fortalezas Oportunidades

FODA

Debilidades Amenazas

Fuente: Construccion propia. Pefia (2019)
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Fortaleza

e Personal capacitado

e Trabajo en equipo

e Satisfaccion del cliente
e Miembros a la NFPA

Oportunidades

e Ganar liderazgo en el sector pablico.
e Usar nuevos métodos tecnoldgicos.

e Utilizar las nuevas vias de comunicacion (Redes sociales)

Debilidades

e Laempresa aun no cubre todo el pais

e Clientes pocos diversificados

Amenazas

e No existe una cultura de seguridad industrial en muchas empresas dominicanas.

e Poco empuje de la secretaria de trabajo con respecto a los requisitos de la
seguridad industrial.

e El aumento de las exigencias de los clientes.

e Precios de los productos.

2.2 Andlisis de las necesidades

En esta matriz FODA, construida sobre la base de entrevistas realizadas a las
diferentes empresas, se precisan las necesidades que conlleva individualizar cada una de
ellas e identificando las problematicas que, han estado afectando su relacion con Boyer

Polanco & Asociados y los casos donde podemos identificar las mismas, con el fin de
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mejorar el procedimiento que se ha estado realizado. Para colocar mejores estrategias y
obtener mayores resultados y con esto lograr fidelizar a nuestros clientes, y queden

satisfechas las necesidades que se presenten en cada una en su reglén.

Boyer Polanco & Asociados se esta viendo representada en el mercado de la siguiente

manera, en base a una investigacion realizada en los Gltimos dos afios (2017-2018)

2.3 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Las fuentes de documentaciones son necesarias para utilizar diferentes herramientas
de informacion que te permita recolectar el mayor nimero de informacion necesaria para

obtener un conocimiento mas amplio del tema.

Las fuentes primarias que se van a utilizar se encuentra el cuestionario de modo que
se pueda tener la informacién de forma directa de las personas entrevistadas segun la
problematica que se encuentran, dentro de las fuentes secundarias se utilizaran libros de
diferentes autores y personas que hayan trabajado proyecto referente a este, revistas,

paginas web y otras fuentes que puedan sustentar la investigacion.

2.4 Técnicas de procedimientos y analisis de datos

La técnica de procedimientos y anélisis de datos se rige a unas series de entrevistas
realizada a diferentes empresas a nivel nacional para verificar el servicio ofrecido por
dicha empresa y que necesidades requieren los clientes con el fin de verificar las
variables para incluir las estrategias que puedan fidelizar a nuestros consumidores y de
igual manera sienta la satisfaccion y quieran seguir consumiendo nuestros productos y

servicios.

Utilizaremos diferentes técnicas para obtener una buena observacion ya esta en base
a entrevistas como dicho anteriormente, para verificar los datos de interés que podamos
recolectar mediante esta investigacion, con estas e interrogantes a nuestros diferentes

clientes, para definir los hechos y los aspectos que puedan intervenir en la informacién.
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2.5 Procesamiento de la entrevista

Se realizaron unas series de entrevistas para obtener informaciones de como

debemos mejorar el comportamiento y procesos que esta realizando Boyer Polanco &

Asociados.

Esta fue dirigida a un grupo de 42 empresas, tales como grandes, medianas y

pequefas en las cuales muestra el resultado obtenido.

A- MERCADOS METAS

l.- Segmentacion demografica

Tabla 1 Empresa

Item Frecuencia Porciento
Pequefias 19 44
Medianas 12 28
Grandes 12 28
Total 43 100
Fuente: construccion propia pefia (2019)
Grafica 3 Empresa
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Pequenas Medianas Grandes

Fuente: Tabla 1.
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Analisis grafico 3: Boyer Polanco & Asociados cuenta con 19 empresas pequefias la
cual conlleva el 44% de las empresas entrevistadas en el mercado brindandole sus
servicios, 12 medianas con un 28% y 12 empresas grandes un 28%, donde se verifica que

el mayor auge la tienen las empresas pequefias.

Tabla 2 Cantidad de empleados

item Frecuencia Porciento
0a49 19 44
50 a 100 15 35
101 a mas 9 21
Total 43 100
Fuente: Entrevista aplicada.
Gréfica 4 Cantidad de empleados
45% -
40% -
35% -
30% -
25% -
20% -
15% -
10% -
5% -
0% T T |
0ad9 50a 100 101 amas

Fuente: Tabla 2.

Anélisis grafico 4: En las empresas donde Boyer Polanco & Asociados brinda sus
servicios esta cuenta la gran mayoria es decir 19 con un total de un 44% de las empresas
con una cantidad de 0 a 49 empleados, donde 15 es decir el 35% de esas cuarenta y tres
empresas entrevistadas tiene un alrededor de 50 a 100 empleados, y 9 con un 21% de las

empresas es decir las grandes con un estimado de 101 a mas empleados.
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Tabla 3 Estatus laboral

Item Frecuencia Porciento
Empresa publico 5 12
Empresa privado 31 72

Otros Empresas informales | 7 16

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Gréafica 5 Estatus laboral
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Fuente: Tabla 3.

Analisis grafico 5: En la categoria de empresas donde se encuentra brindando sus
servicios Boyer Polanco & Asociados, con un 72% empresas privadas, 12% empresas
publicas y un 16% empresas que son informales, donde se verifica que trabajan

mayormente con empresas privadas.
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I1.- Segmentacion de mercado

Tabla 4 ;Conoces la empresa Boyer Polanco & Asociados?

Item Frecuencia Porciento
Muy de acuerdo 14 33

De acuerdo 29 67
Indiferente 0 0

En desacuerdo 0 0

Muy en desacuerdo 0 0

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Gréfica 6 ¢Conoces la empresa Boyer Polanco & Asociados?
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60% A
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40% - 330

30% A

20% A

10% A

0% 1 T T T 1
Muy de De acuerdo Indiferente En desacuerdo Muy en
acuerdo desacuerdo

Fuente: Tabla 4.

Anélisis gréafica 6: De las 49 es decir un 33% de las empresas entrevistadas conocen

perfectamente a Boyer Polanco & Asociados, y un 67% la conocen pero no de un todo.
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Tabla 5 ¢ Tiene conocimiento de los productos que distribuye la empresa?

item Frecuencia Porciento
Muy de acuerdo 29 67

De acuerdo 9 21
Indiferente 5 12

En desacuerdo 0 0

Muy en desacuerdo 0 0

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Gréfica 7 ¢ Tiene conocimiento de los productos que distribuye la empresa?
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30% A

200

20% A

10% -
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Muy de De acuerdo Indiferente En desacuerdo Muy en
acuerdo desacuerdo

Fuente: Tabla 5.

Anélisis grafico 7: De las empresas entrevistadas el 67% de las empresas conocen

totalmente el producto que Boyer Polanco & Asociados distribuyen, otros 21% conocen

de este y 12% empresas que no conocen el producto que se le esta ofreciendo, es decir

que las mayorias de las empresas que obtienen el servicio saben lo que le estan

facilitando.
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Tabla 6 ¢Has adquirido alguno de sus productos?

item Frecuencia Porciento
Muy de acuerdo 31 72
De acuerdo 12 28
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Muy en desacuerdo 0 0
Total 43 100
Fuente: Entrevista aplicada.
Gréfica 8 ;Has adquirido alguno de sus productos?
80% - o
70% -
60% -
50% -
40% -
0,
30% -
20% -
10% T i |ui I |ui i |ui
0% T T T T 1
Muy de De acuerdo Indiferente En desacuerdo Muy en
acuerdo desacuerdo

Fuente: Tabla 6.

Andlisis grafico 8: De las 43 empresas entrevistadas, un 72% de ellas que representa

31 empresas estdn muy de acuerdo con los productos que han adquirido de Boyer

Polanco & Asociados, mientras que el 28% es decir 12 empresas que esta de acuerdo con

los productos que han adquirido mientras que un bajo porcentaje habia adquirido.
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Tabla 7 ¢Estéas satisfecho con estos productos?

item Frecuencia Porciento
Muy de acuerdo 26 60

De acuerdo 10 23
Indiferente 7 17

En desacuerdo 0 0

Muy en desacuerdo 0 0

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Grafica 9 ¢ Estas satisfecho con estos productos?
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acuerdo desacuerdo

Fuente: Tabla 7.

Anélisis grafico 9: Un 60% de las empresas es decir 26 estan muy satisfecho con los
productos que han adquirido, un 23% estan conforme es decir 10 de las empresas, y un
total de 7 empresas un 16% que se le hace indiferente, no esta satisfecho con el producto

o servicio ofrecido.
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Tabla 8 ; Te parece correcto su precio?

item Frecuencia Porciento
Muy de acuerdo 4 9
De acuerdo 30 70
Indiferente 9 21
En desacuerdo 0 0
Muy en desacuerdo 0 0
Total 43 100
Fuente: Entrevista aplicada.
GréficalO ¢ Te parece correcto su precio?
I
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Fuente: Tabla 8.

Analisis grafico 10: ElI 70% de las empresas estan de acuerdo con el precio de los

productos, otro 9% que esta muy de acuerdo con el precio ofrecido y un 21% empresas

que no estan muy satisfechas con lo que le han ofrecido.
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Tabla 9 ;Consideras aceptable el producto segun el precio?

item Frecuencia Porciento
Muy de acuerdo 11 26

De acuerdo 26 60
Indiferente 6 14

En desacuerdo 0 0

Muy en desacuerdo 0 0

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Gréfica 11 ¢ Consideras aceptable el producto segun el precio?

60% 1

50% A

40% A

30% A

20% A 9

10% A

0% 1 T T T 1
Muy de De acuerdo Indiferente En desacuerdo Muy en
acuerdo desacuerdo

Fuente: Tabla 9.

Analisis gréafico 11: Un 26% de las empresas entrevistadas estdn muy de acuerdo
con el precio de los productos que ofrece Boyer Polanco & Asociados, un 60% de

acuerdo y un 14% indiferente ni muy acuerdo ni acuerdo con el precio obtenido.
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Tabla 10 ;Recomendarias la empresa a otras personas?

item Frecuencia Porciento
Muy de acuerdo 12 28

De acuerdo 19 44
Indiferente 9 21

En desacuerdo 3 7

Muy en desacuerdo 0 0

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Gréfica 12 ¢ Recomendarias la empresa a otras personas?
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Fuente: Tabla 10.

Andlisis grafico 12: Un total de un 28% de las empresas entrevistadas
recomendarian totalmente a Boyer Polanco & Asociados, un 44% estan de acuerdo y un

21% no estan muy seguro de recomendar a esta.
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I11.- Segmentacion geografica

Tabla 11 ¢ Consideras aceptable la ubicacion de la empresa Boyer Polanco & Asociados?

item Frecuencia Porciento
Si 24 56

No 8 19

Tal vez 11 26

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Gréfica 13 ¢Consideras aceptable la ubicacion de la empresa Boyer Polanco &

Asociados?
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Fuente: Tabla 11.

Analisis grafico 13: Un 56% de las empresas entrevistadas estan de acuerdo con la
ubicacion de Boyer Polanco & Asociados, un 18% no lo estan y un 26% tal vez es decir

no estan de acuerdo ni desacuerdo con esta.
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Tabla 12 ¢ Le interesaria tener un vendedor de zona que lo visite periédicamente?

item Frecuencia Porciento
Si 21 49

No 8 18

Tal vez 14 33

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Grafica 14 ¢ Le interesaria tener un vendedor de zona que lo visite periddicamente?
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Fuente: Tabla 12.

Andlisis grafico 14: Un 49% de las empresas estan de acuerdo con tener un
vendedor por su zona, un 18% no esta de acuerdo y un 33% quizas le gustaria tener un

vendedor por su zona.
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Tabla 13 ¢Es necesario para la empresa disponer de otras sucursales?

item Frecuencia Porciento
Si 5 12

No 7 16

Tal vez 31 72

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Grafica 15 ¢ Es necesario para la empresa disponer de otras sucursales?
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Fuente: Tabla 13.
Anélisis grafico 15: El 12% de las empresas prefieren disponer de otras sucursales

de Boyer Polanco & Asociados, un 16% de que no es necesario, y el 73% tal vez quisiera

que hubieran mas sucursales.
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IV.- Segmentacion conductual

Tabla 14 ¢Usted es un cliente frecuente Boyer Polanco & Asociados?

item Frecuencia Porciento
Si 19 44

No 10 23

Tal vez 14 33

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Gréfica 16 ¢ Usted es un cliente frecuente Boyer Polanco & Asociados?
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Fuente: Tabla 14.

Andlisis gréafico 16: Boyer Polanco & Asociados cuenta con un 44% de las
empresas que son frecuente sus clientes, un 23% que no y un 33% que tal vez es decir

compran pero no frecuentemente.
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Tabla 15 ¢Ha sido favorable la garantia de los productos adquiridos?

item Frecuencia Porciento
Si 33 177

No 6 14

Tal vez 4 9

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Grafica 17 ¢Ha sido favorable la garantia de los productos adquiridos?
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Fuente: Tabla 15.

Andlisis grafico 17: El 77% de las empresas han tenido una garantia favorable

recibida por Boyer Polanco & Asociados, un 14% que no y 9% en algunas ocasiones

segun las entrevistas realizadas.
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Tabla 16 ¢ Los productos adquiridos son de marcas reconocidas?

item Frecuencia Porciento
Si 20 47

No 9 21

Tal vez 14 33

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Grafica 18 ¢ Los productos adquiridos son de marcas reconocidas?
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Fuente: Tabla 16.

Anélisis gréafico 18: El 42% de las empresas entrevistadas informan que las marcas
de los productos ofrecidos con reconocidas, el 21% informan que no y el 33% tal vez no

conocen sobre estos en su totalidad.
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Tabla 17 ¢Volveria a comprar estos u otros productos en la empresa Boyer Polanco &

Asociados?

item Frecuencia Porciento
Si 21 49

No 9 21

Tal vez 13 30

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Gréfica 19 ¢ Volveria a comprar estos u otros productos en la empresa Boyer Polanco &

Asociados?
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Fuente: Tabla 17.

Anélisis gréafico 19: El 49% de las empresas estan dispuesta en volver a comprar los
productos de Boyer Polanco & Asociados, el 21% no informa no lo compraria y el 30%

tal vez volveria adquirirlos.
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B.- ESTRATEGIAS PROMOCIONALES

V.- Mercadeo, publicidad, relaciones publicas, ventas personales

Tabla 18 ;Considera que los productos y servicios ofrecidos por Boyer Polanco &

Asociados son diferentes a los demas?

item Frecuencia Porciento
Si 19 44

No 8 19

Tal vez 16 37

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Gréfica 20 ¢Considera que los productos y servicios ofrecidos por Boyer Polanco &

Asociados son diferentes a los demas?
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Fuente: Tabla 18.

Analisis grafico 20. El 44% de las empresas considera los productos de Boyer
Polanco & Asociados son diferente a los demas, el 19% no y el 37% tal vez estos sean

diferentes.
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Tabla 19 ¢Ha visto la marca de la empresa en los medios de comunicaciéon?

item Frecuencia Porciento
Si 4 9

No 19 44

Tal vez 20 47

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Gréfica 21 ¢Ha visto la marca de la empresa en los medios de comunicacion?
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Fuente: Tabla 19.
Analisis grafico 21: Un 44% de las empresas no han visto a Boyer Polanco &

Asociados en medios de comunicaciones, el 9% la han visto y el 47% tal vez en alguna

ocasion.
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Tabla 20 ¢Considera que el trato del servicio al cliente fue un punto clave a la hora de

comprar sus productos?

item Frecuencia Porciento
Si 16 37

No 6 14

Tal vez 21 49

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Gréfica 22 ¢Considera que el trato del servicio al cliente fue un punto clave a la hora de

comprar sus productos?
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Fuente: Tabla 20.
Analisis grafico 22: El 37% de las empresas considera que el trato del servicio al

cliente fue un punto clave a la hora de adquirir los productos de Boyer Polanco &
Asociados, el 14% informa que no y el 49% que tal vez pudo influir el trato.
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C.- PLAN DE MARKETING

V1.- Realizar evaluaciones periodicas de cada cliente

Tabla 21 ¢ La empresa realiza evaluaciones periddicas de los productos vendidos?

item Frecuencia Porciento
Si 21 49

No 6 14

Tal vez 16 37

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Grafica 23 ;La empresa realiza evaluaciones periddicas de los productos vendidos?
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Fuente: Tabla 21.
Andlisis grafico 23: El 49% de las empresas informan que Boyer Polanco &

Asociados realiza evaluaciones periddicas de los productos que ya han vendido, otro 14%

no, y un 37% informa que en ocasiones.
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Tabla 22 ;Se realizaron los procesos adecuados al momento de las instalaciones de sus

productos?

Item Frecuencia Porciento
Si 27 63

No 0 0

Tal vez 16 37

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Gréfica 24 ¢ Se realizaron los procesos adecuados al momento de las instalaciones de sus

productos?
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Fuente: Tabla 22.

Analisis grafico 24: Un 63% de las empresas informan que Boyer Polanco &

Asociados realizaron los procesos de lugar al momento de las instalaciones de los

productos y un 37% que tal vez la realizaron.
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Tabla 23 ;Al momento de su ingreso a la empresa, se le facilité algin catalogo,

brochure, revista u otros medios promocionales que le indicaran los productos y servicios

que brinda a la empresa?

item Frecuencia Porciento
Si 22 51

No 11 26

Tal vez 10 23

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Gréfica 25 (Al momento de su ingreso a la empresa, se le facilitd algun catalogo,

brochure, revista u otros medios promocionales que le indicaran los productos y servicios

que brinda a la empresa?
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Fuente: Tabla 23.

Analisis grafico 25: Un 51% de las empresas informan que a la hora de ingresar a

ellas Boyer Polanco & Asociados le facilitaron catalogos de los productos que ofrecen,

un 26% que no y el 23% que tal vez.
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D.- CAPTACION DE CLIENTES

VI1.- Estrategias de servicios

Tabla 24 ;La empresa le ha brindado asesoria personalizada?

Item Frecuencia Porciento
Si 21 49

No 6 14

Tal vez 16 37

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Grafica 26 ¢ La empresa le ha brindado asesoria personalizada?
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Fuente: Tabla 24.

Andlisis grafico 26: El 49% de las empresas informan que Boyer Polanco &

Asociados le brinda asesoria personalizada a su personal, el 14% informa que no y el

37% que quizas en algunas ocasiones.
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Tabla 25 ¢Solicito una evaluacion detalladas de su empresa para conocer Ssus

necesidades?

item Frecuencia Porciento
Si 36 84

No 7 16

Tal vez 0 0

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Gréfica 27 ¢Solicito una evaluacion detalladas de su empresa para conocer Ssus

necesidades?
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Fuente: Tabla 25.
Anélisis grafico 27: En las empresas entrevistadas el 84% informa que Boyer

Polanco & Asociados realizo una evaluacion detallada para conocer las necesidades de

estas, y el 16% informa que no ha recibido tal evaluacion.
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Tabla 26 ¢Fue favorable su experiencia en la promocion de los productos que necesito?

item Frecuencia Porciento
Si 13 30

No 22 51

Tal vez 8 19

Total 43 100

Fuente: Entrevista aplicada.

Grafica 28 ¢ Fue favorable su experiencia en la promocion de los productos que necesito?
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Fuente: Tabla 26.

Anélisis gréafico 28: Para el 30% de las empresas fue favorable la experiencia en la
promocion de los productos, pero el 51% no lo coloca como favorable la experiencia con
este, mientras que el 19% tal vez pudo ser.

2.6 Participacion de la marca en el mercado

Para Boyer Polanco y asociados en los dltimos dos afios, sus ventas la han
posicionado en un cuarto lugar a nivel nacional ocupando asi la marca un 48% en el

mercado.
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2.7 Mercado que no estan cubriendo (razones)

Boyer Polanco y asociados aun no han logrado penetrar la zona profunda del este,
una gran parte del pais y del gran Santo Domingo, pero ya tienen en proyecto enfocarse
en esa zona para si abarcar todo el territorio de nuestro pais, y de la misma manera
colocando una amplia gama de productos en nuestro catalogo con el fin de satisfacer las

necesidades de cada uno de nuestros consumidores.

2.8 Competencia

Principales competidores y segmentos del mercado en que acttan:

e Hermanos money.
e Extintech.

e Extintores del caribe.

La empresa compite a nivel nacional con diversos productos con las mismas

caracteristicas y precios similares, entre los cuales estan:

Los extinguidores, es la competencia mayor entre estos estan;
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llustracién No 1. ABC

Extinguidor ABC

VEHicuLOS
HASTA 7000 KG

¥B| HC i
F -
RO TR )

TENSIONES ELECTRICAS SUPERIORES A 35 KY

Py TodoExtintor

150 %01

BUREAU VERTTAS |
Cendeatea

Fromatec Senvidos Inegrales

1830

B LIQUIDOS
GRASAS

ik
i @ Smnr
DIRECTIVA
EQUIPO 97123/CE
ELECTRICO

Fuente: Boyer Polanco & Asociados (2019)

Es un extinguidor en polvo el cual combate el fuego sélido, liquido, gases y metales,

el cual es uno de los mas utilizado en el mercado ya que este resulta idoneo para poder

sofocar diferente tipo de incendio de esta misma rama.

Como bien su nombre lo indica (A) significa fuego de clase A, que combate la

basura, papel y madera, (B) este combate liquidos y grasas, la (C) sofoca el incendio en

equipos electrénicos.

54



llustracién No. 2. CO2 Extintor CO2

EXTINTORES DE DIOXIDO DE CARBONO (C02)
5 Lh. 10 Lb. 15 Lb, 20 Lb.

Fuente: Boyer Polanco & Asociados (2019)

Este extintor CO2 consta de un contenido de dioxido de carbono el cual es un gas
que por sus propiedades es capaz de combatir incendios cargados eléctricamente dado
que este gas no es un agente conducto y requiere de un menor esfuerzo a la hora de retirar
los residuos ya que se evapora naturalmente, este combate los incendios producidos por
combustibles como son las gasolinas, aceites, lubricantes, pinturas también la combustion

de componentes gaseosos.

Especificamente estos extintores pueden ser utilizados en lugares comerciales y

oficinas para casos de seguridad.
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llustracién No. 3. Halotron. Extintor Halotron

MADE IN USA

@ Underwriters
; Laboratories

—

¥ire
EauPHENTR

HALOTRON

Fuente: Boyer Polanco & Asociados (2019)

Este tipo de extinguidor es utilizado para combatir fuegos de clase A y B, a través de

enfriamiento por ende no conduce la electricidad hacia el operador.

Este se recomienda ser colocados en lugares tales como: oficinas, cuartos de

computadoras, areas de almacenamientos de datos, instalaciones telefonicas.
La utilizacion de este es favorable ya que maximiza la visibilidad durante la

descarga, ya que no produce choque térmico, ni extatico y tiene etiqueta con cddigo de
barra.
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llustracién No. 4. AFFF. Extintor AFFF

Fuente: Boyer Polanco & Asociados (2019)

Estos extinguidores estan creados a base de agua y espuma, este se recomienda ser

utilizado en areas de: carpinteria, industrias de muebles, dep6sitos y hospitales.

llustracién No. 5. Novec. Extintor Novec

Fuente: Boyer Polanco & Asociados (2019)

Este extintor cuenta con un mayor auge de seguridad para la salud de todos los
usuarios, este es eficaz contra riesgo de clase B, ya que no deja residuo que darie el
sistema de comunicacion o almacenamiento de data. La colocacién de este es
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generalmente, Bancos, museos y hospitales, ya que cuenta con un fluido que no dafa la

capa de ozono.

2.8.1 Puntos débiles y fuertes de la competencia

e Puntos Fuertes: la puntualidad, pagos a crédito, y la calidad

e Puntos débiles: el precio.

2.8.2 Entrega-inventario

A la hora de la distribucion de cierta cantidad de productos se procede a elaborar un
inventario con la finalidad de que los técnicos tengan conocimiento de las cantidades de

equipos que tienen que darle el mantenimiento.

2.8.3 Distribucion-fuerza de ventas

A la hora del cliente recibir su producto lo recibe en perfectas condiciones y lo méas

importante en el tiempo establecido.

2.8.4 Comunicaciones al consumidor

Entre las comunicaciones que se les suministran a los consumidores son las

siguientes:

e Serializaciones de los puntos donde se encuentra cada extinguidor
e Rutas de emergencia

e Précticas de como se utilizan los equipos (con simulacros)
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2.9 Objetivos de la propuesta

2.9.1 Objetivo de participacion de mercado

e Ofrecer nuevos productos que abarquen el area de seguridad industrial, y que
estén alineados con el perfil de cada uno de nuestros clientes.

e Ser laempresa lider en el mercado a nivel nacional.
2.9.2 Objetivo de ventas

e Disefar un plan de descuentos a la hora de realizar la compra de los productos
e Kit promocional de regalos. ElI primer Mantenimiento gratis y lo demas en su
tiempo establecido como lo indica el reglamento.

e Capacitar al personal de la empresa donde se estaran colocando los productos.
2.9.3 Objetivo de rentabilidad

e Disefar un programa relacionado a aquellas inversiones mas agresivas, colocando

un seguro de garantia para cualquier eventualidad que se pueda presentar.

2.9.4 Obijetivo de distribucion

e Garantizar que el producto llegue a sus clientes en perfectas condiciones
e Definir el flujo de distribucion a partir de los principios y reglamentos de la

empresa.

2.9.5 Objetivo de comunicacion
Boyer Polanco y asociados cuenta con un plan de publicidad el cual consta de:

e Implementar medios de comunicacion a traves de Redes sociales
e Implementar catadlogos online y fisicos distribuidos a las empresas, ofreciendoles

al final justamente lo que se le ha mostrado.
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2.9.6 Objetivo de desarrollo

e Asegurar las organizaciones del pais a través de la seguridad industrial.
e Disefiar una campafia donde se exija el cumplimento de las normas sobre la

seguridad industrial.

2.10 Pipeline Venta Efectiva

El pipeline de ventas es una herramienta que es utilizada con el fin de gestionar las
etapas de las ventas que se han estado realizados a largo, corto o mediano plazo, esta
sirve para ilustrar el trayecto que se realiza desde el primer contacto con el cliente, con la

marca, posventa, hasta concretar esta.
En nuestra Pipeline estaremos:

e Suministrando las referencias de nuestros clientes.

e mostrar una data suministradas para las marcas que estamos representando.
e Identificar nuestro cliente, contacto fisico, via telefénica, email.

e Reuniones con nuestros clientes y asesoria del mismo.

e Llamadas y visitas para recomendaciones.

e Entrega de producto en tiempo establecido

Mediante a este grafico se puede presentar los pasos para realizar una venta efectiva

desde el momento que comienzas a localizar tus clientes potenciales.
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llustracion no. 6 Pipeline: vendedor que realiza una venta efectiva

Fuente: Developing the Business (2014)



llustracion No 7 Planificacion estratégica

Fuente: 1ISOTools (2018)

2.11 Estrategias de implementacion

La implementacion de una estrategia es aquellos procesos o planes de accion que
tenemos planificado para desarrollar con el fin de cumplir cada uno de nuestros objetivos,
el cual vamos a analizar y luego implementar el plan que debemos cumplir para darle un
empujon a nuestro negocio como se le estara realizando a Boyer Polanco & Asociados,

para alcanzar nuestro prop6sito en medios de las siguientes:
2.11.1 Estrategia del producto

e Incluir nuevos productos y utensilios al mercado relacionados unos con otros.
e Innovando a través de los afios una cartelera de producto bien disefiada donde los
consumidores puedan encontrar todo tipo de utensilios para la seguridad industrial

en un solo lugar y que valla acorde a las necesidades de cada uno.
2.11.2 Estrategia de distribucion (plaza o servicio)

e Ubicar un personal altamente capaz para que la entrega sea de una manera
inmediata de acuerdo a lo establecidos con los clientes.
e Colocar un personal altamente capacitado para dar préacticas de la utilizacion de

los productos en las empresas.
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e Ubicar un personal de zona (Ejecutivo de venta)

2.11.3 Estrategia de comunicacion

e Utilizar los medios tecnologicos mas avanzados que existe en el mercado y a
través de estos llegar a los consumidores de una manera mas precisa.

o Diseflar anuncios televisivos, vallas y las redes sociales.

2.11.4 Publicidad

A principios de la creacion de Boyer Polanco y asociados lo consumidores de la

seguridad industrial se enteraron de los productos que ofrecian gracias a:

e Recomendaciones de amigos y familiares.
e Llamadas telefonicas.

e Visitas a las compafiias.

En la cuales se estaran implementando aun las visitas y con el fin de recomendar

estas y se van a incluir anuncios publicitarios y las redes sociales.

2.11.5 Promocidn

e Exhibidores con los diferentes extinguidores
e Brochure entregados a los clientes

e Catalogos distribuidos a las empresas.

2.11.6 Relaciones publicas

e Actividades para mantener una buena imagen en la empresa tales como la
supervision del control de calidad los productos.

e Llamadas telefénicas periddicamente, para verificacion de los productos.
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2.11.7 Proyeccion

Boyer Polanco y Asociados tiene en agenda el lanzamiento de un nuevo producto a
favor de la seguridad industrial este lleva por nombre:

“EL RODANTE” Este es un extinguidor de un peso de 125 Ib el cual estad compuesto
por polvo quimico seco, fosfato monoamico al 75% y otras sales pulverizadas semejantes
al ABC. Este se utiliza para combatir fuego clase A, es decir, solidos combustibles,
liquidos combustibles y fuegos electrificados.

llustracién No. 8. Rodante 150 Ib

_,’
A1
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2.12 Historia de las ventas en los ultimos afos de Boyer Polanco &

Asociados

Boyer Polanco & Asociados es una empresa que ha ido evolucionando a los pasos de
los afios, por ende, realizaremos una comparacion de los Ultimos afios para la

implementacion que le estaremos realizado para este afio y el préximo.
En el afio 2017 y 2018 la empresa de seguridad industrial Boyer Polanco y asociados
cuyas ventas se realizaron en su mayoria en la region sur del pais logro superar sus

expectativas sobre el margen de ventas.

Boyer Polanco y asociados que asegura tener un 48% del mercado nacional obtuvo
un promedio de ganancia durante los dos afios de RD$38, 500,000.00 de pesos.

Tabla No 27. Crecimiento Boyer Polanco & Asociados durante el periodo (2017-2018)

Periodo Ingresos RD$ % Crecimiento
Q1 Ene - Mar $9.264.070,00 -
Q2 Abr - Jun $9.488.990,00 2%
Q3 Jul - Sep $9.685.900,00 2%
Q4 Oct - Dic $10.061.040,00 4%
TOTAL INGRESO ANUAL $ 38.500.000,00

Fuente: Boyer Polanco & Asociados (2017-2018)
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Tabla 28. Ventas de Boyer Polanco & Asociados periodo 2017-2018

Meses Enero Febrero Marzo
Ingresos mensuales RD$ $ $3.074.520,00 $ 3.205.750,00
2.983.800,00
Utensilios $ 40.300,00 $41.920,00 $ 48.750,00
ABC $ 2.165.000,00 $ 2.195.000,00 $2.222.500,00
COo2 $ 476.000,00 $ 530.400,00 $ 564.400,00
Halotron $ 288.000,00 $307.200,00 $297.600,00
AFFF $ 14.500,00 $ 72.500,00
El Rodante
Novec 50 libras
Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre
$3.014.500,00 $3.405.740,00 $3.068.750,00 $3.161.200,00 $3.424.400,00 $3.100.300,00
$ 33.300,00 $58.740,00 $40.250,00 $ 46.800,00 $60.200,00 $56.300,00
$2.157.500,00 $2.235.000,00 $2.192.500,00 $2.270.000,00 $2.317.500,00 $2.212.500,00
$23.600,00 $612.000,00 $557.600,00 $537.200,00 $618.800,00 $550.800,00
$249.600,00 $ 384.000,00 $278.400,00 $307.200,00 $ 326.400,00 $259.200,00
$29.000,00 $116.000,00 $101.500,00
$21.500,00 $21.500,00
$3.834.190,00 $3.026.470,00 $3.200.380,00  $38.500.000,00
$69.990,00 $61.870,00 $58.980,00 $ 617.400,00
$2.410.000,00 $2.205.000,00  $2.217.500,00 $
26.800.000,00
$ 646.000,00 $510.000,00 $544.000,00 $ 6.670.800,00
$403.200,00 $ 249.600,00 $278.400,00 $ 3.628.800,00
$ 145.000,00 $101.500,00 $ 80.000,00
$ 43.000,00
$160.000,00 $160.000,00

Fuente: Boyer Polanco & Asociados (2017-2018)
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Tabla No. 29. Pronostico de ventas Afio 2017-2018

MARCAS PRIORIDAD
ABC 1
CO2 2
Halotron 3
AFFF 4
Novec 50 libras 5
El Rodante 6
Utensilios 7

TOTAL INGRESO X MARCAS
Fuente: Boyer Polanco & Asociados (2017-2018)

2.13 Proyeccion de ventas

INGRESO %

70%
17%
9%

2%
0%
0%
2%
100%

INGRESO RD$

$
$

$
$
$
$
$
$

26.800.000,00
6.670.800,00
3.628.800,00

580.000,00
160.000,00
43.000,00
617.400,00
38.500.000,00

Este es un utensilio que sera muy adquirido a nivel empresarial en especifico para

aquella institucion de gran magnitud ya que esta podria contar con un producto que pueda

solucionar un inconveniente grave relacionado con este.

2.14 Proyeccidn de resultados

Segun el pronostico de resultados analizado por la empresa los resultados seran

sumamente beneficiosos para la empresa ya que el lanzamiento de este producto y los

productos ya existente que le han dado una buena rentabilidad y buen posicionamiento en

el mercado cuenta con muchos que ya estos manejan y tienen como suministro por esto

podemos decir que el resultado seria bastante lucrativo sin necesidad de tanta inversion.
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Tabla 30: Pronostico 2019-2020

Meses Enero Febrero Marzo Abril
Ingresos mensuales $3.580.560,00 $3.607.524,00 $3.864.700,00 $ 3.696.000,00
RD
Uteﬁsilios $ 48.360,00 $49.304,00 $ 68.500,00 $ 39.960,00
ABC $2.598.000,00 $2.534.600,00 $2.567.000,00 $
2.589.000,00
CcOo2 $572.160,00 $633.480,00 $677.280,00 $628.320,00
Halotron $ 344.640,00 $ 368.640,00 $357.120,00  $299.520,00
AFFF $17.400,00 $ 34.800,00 $ 139.200,00
El Rodante $21.500,00
Novec 50 libras $ 160.000,00
Mayo Junio Julio Agosto Septiembre
$3.946.188,00 $4.055.500,00 $3.815.240,00 $4.166.980,00 $3.794.360,00
$67.488,00 $ 48.300,00 $56.160,00 $71.240,00 $ 65.560,00
$2.662.000,00 $2.671.000,00 $2.624.000,00 $2.781.000,00 $2.655.000,00
$ 734.400,00 $ 668.120,00 $ 644.640,00 $ 741.560,00 $ 640.960,00
$ 460.800,00 $ 334.080,00 $ 368.640,00 $ 391.680,00 $ 311.040,00
$174.000,00 $121.800,00 $121.800,00
$ 21.500,00 $21.500,00
$ 160.000,00 $ 160.000,00
Octubre Noviembre Diciembre
$4.256.528,00 $3.717.764,00 $ 3.698.656,00 $ 46.200.000,00
$ 83.988,00 $74.244,00 $70.776,00 $ 743.880,00
$2.892.000,00 $ 2.646.000,00 $2.661.000,00 $ 31.880.600,00
$ 775.200,00 $612.000,00 $632.800,00 $ 7.960.920,00
$483.840,00 $298.520,00 $ 334.080,00 $ 4.352.600,00
$87.000,00 $ 696.000,00
$21.500,00 $ 86.000,00
$ 480.000,00

Fuente: Pefia Polanco (2019)
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CONCLUSIONES

Se concluye el presente trabajo con la aplicacion de un plan de gestion de marketing
para Boyer Polanco & Asociados para el periodo 2019-2020, trabajando organizadamente

para fortalecer el desarrollo de la empresa y el crecimiento de la misma.

En la cual mediante la investigacion se abordaron los principales aspectos que se
estuvieron analizados referente a las entrevistas realizadas a 43 de las empresas que le
brinda el servicio, con el fin de mejorar el comportamiento que Boyer Polanco &
Asociados tenia anteriormente para con sus clientes, y la nueva propuesta para captar a

nuevos clientes y la incrementacion de la venta para la empresa.

Concluida la investigacion se verifico la importancia que tenia la empresa para
elaborar un plan que contenga el mecanismo de prevencion que ofrece esta empresa para
la seguridad industrial, y con las facilidades que esta le brinda y los conocimientos que

esta obtiene.

Se concluye este plan de marketing para que la empresa tenga la oportunidad de
cubrir mejor el mercado de la seguridad industrial y ofrecer a los diferentes

consumidores, la importancia de la misma.
De este modo lograr ampliar nuestra cartera de cliente, la innovacion de nuevos
productos, como fue el lanzamiento del EL RODANTE, para cubrir aquellas necesidades

de algunas de las empresas que se encuentra en Republica Dominicana.

Por ende, este plan sera ejecutado en el periodo 2019-2020, para lograr implantar las

estrategias establecidas y cumplir con nuestra proyeccion de venta durante este periodo.
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RECOMENDACIONES

Ya concluida la investigacion se recomienda un plan de gestion de marketing, para
captar nuevos clientes e incrementar las ventas para Boyer Polanco & Asociados,
elaborando unas series de estrategias con el fin de cubrir las necesidades de los
consumidores y ofrecer un excelente servicio unico y memorables el cual a la hora de que

el cliente se le presente alguna eventualidad lo primero que haga es pensar en este.

Otra de las recomendaciones es mantener el mantenimiento y el contacto con los
clientes, para verificar como va evolucionando el producto y la utilizacion del mismo, de
esta manera realizando visitas periodicas donde puedas identificar sus necesidades y
lograr facilitar otros productos que este pueda necesitar.

Impulsar los productos innovadores, explicando sus referentes y seguir innovando ya

que el mercado cada vez se vuelve més exigente.
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Gestidn de plan de marketing de Boyer Polanco & Asociados
para el afio 2019-2020



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el mercado, en la actualidad las estrategias promocionales se realizan con el fin
de mejorar la relacion y el aumento de clientes en nuestra cartera, al igual que el resto del
mundo como nos los expresa Nazel (2014), expresa que el propdsito de las empresas
chilenas consiste en utilizar estrategias de marketing para aumentar el valor para el
cliente, desarrollando estrategias positivas para aumentar oportunidades y analizar las

posibles estrategias mas activas y cientificas para acercarse a sus clientes.

Mientras van pasando los afios el mercado se vuelve mas competitivo, estos se
vuelven mas innovadores y los consumidores se vuelven cada vez més exigentes en la
cual las empresas para lograr salir a flote deben de realizar diferentes funciones y buscar
la manera de que su producto y servicio marque la diferencia en el sector que se esté

trabajando, por tal Razén elaboramos un plan y planificamos varias estrategias.

Con el fin de mantener nuestros clientes satisfechos y lograr mantenerlos en la
empresa, ya que estos cada dia se vuelven mas exigentes y buscan de otros ya si no lograr

cubrir sus necesidades.

El objetivo de la seguridad industrial es prevenir accidentes, que se pueden presentar
por diferentes actividades tales como la produccion refriéndonos en la parte de la
empresa, por tal motivo una empresa o produccion que no contemple las medidas de
seguridad no tiene la capacidad de enfrentarse a cualquier eventualidad que se presente

en algin momento.

Ofreciéndoles a los clientes un servicio de calidad que le caracterice sus productos a
la hora de utilizarla, ofrecerles una calidad a estos es que te diferencien por afiadir una

matriz importante, es no tener deficiencia el producto cuando sea necesario utilizarlo.

El objetivo de esta investigacion es realizar una gestién de plan estratégico para

captacion de nuevos clientes. Un plan de marketing estratégico permite planificar y



tomar decisiones en funcién al estudio que estamos realizando, esta permite analizar
todas las posibilidades de las empresas en su entorno y estableciendo cual seria el mejor
camino para alcanzar los objetivos que se han fijado. El fin de ilustrar a las empresas y

clientes la importancia de tener este servicio y buscando alternativas.

Esta gestion del plan de marketing se esta elaborando para darle coherencia y
continuidad a las diferentes acciones que se ha ido desarrollando en la empresa, con el
motivo de orientar y satisfacer las necesidades del consumidor y llegar a alcanzar los

objetivos de la misma.

Esta investigacion permitird proporcionar una vision clara del objetivo y hacia donde
queremos llegar, este plan nos permite recoger y realizar estudios de mercado y asi

realizar nuestras estrategias e implementarla.

Boyer Polanco & Asociados se dedica a ofrecer suministros de seguridad industrial a
nivel nacional. En esta institucién podemos encontrar todo tipo de suministro para la
seguridad industrial entre estos productos estan: 1) extinguidores; 2) detectores de humo;

3) lampara de emergencia; 4) rutas de evacuacion; 5) mangueras de agua.

Boyer Polanco y asociados es una empresa atn no han logrado penetrar en diferentes
zonas profundas del pais, pero ya tienen en proyecto enfocarse en estas para si abarcar

todo el territorio nacional.

Para ser una empresa que ofrece productos industriales, como se encuentra
actualmente el mercado, esta debe incluir nuevos productos para satisfacer a sus clientes,
colocando y presentando alternativas que igual en caso de que se presente una situacion
el producto sea facil y practico de utilizar para asi pueda obtener nuevos clientes y

mantener lo que ya estan.

En la actualidad los clientes se vuelven cada vez mas exigentes y se enfocan mas en
la tecnologia en la cual la empresa se ha desenfocado y ha tenido perdida de cartera, por

lo cual es de mucha preocupacion.



Por lo tanto, vamos a comenzar a plantear y gestionar las estrategias de marketing
para poder reforzar la situacion que esta viviendo actualmente la empresa, con este fin

lograr captar nuevos clientes y ofrecerle un mejor servicio y novedosos productos.

INTERROGANTES

A. ¢Como construir un plan de marketing para la empresa?

B. ¢Como gestionar las estrategias de marketing de la empresa?

OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un plan de marketing para captacion de nuevos clientes para el afio 2019

en la empresa Boyer Polanco & Asociados.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

A. Evaluar la gestion de servicios que le ofrece Boyer Polanco & Asociados a sus
diferentes clientes.

B. Disefiar acciones de estrategias de marketing que incrementen las ventas.

C. Disefiar estrategias para mejorar la captacion de nuevos clientes envase a

estrategias de marketing.

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Este estudio pretende disefiar un plan de gestién estratégica para captar nuevos
clientes y ofrecerle nuestros productos de servicio y calidad a la hora de trabajar con la

seguridad industrial.

JUSTIFICACION TEORICA

La importancia de esta investigacion estd centrada en proporcionar los
conocimientos existentes sobre estrategias para captar nuevos clientes, buscando

resultados para implantar una propuesta de seguridad industrial.



Esta también le presenta un aporte significativo a la sociedad en la cual le permitira
proporcionar estrategias efectivas para captacion de nuevos clientes y con esto tener
nuevas herramientas para obtener unas series de resultados favorables a través de un plan

estratégico promocional.

JUSTIFICACION PRACTICA

Esta investigacion se realiza a traveés de varias necesidades que se estan viendo
implementado en el mercado, con la continuidad de mejorar el desempefio que han tenido
las competencias, por esto la captacion de nuevos clientes para Boyer Polanco &
Asociados es importante la coordinacion de varias actividades de mercadeo con el fin de
proyectar una imagen positiva antes sus clientes actuales y los posibles clientes

potenciales, para obtener como resultado un incremento mayor en su cartera.

Actualmente esta empresa no se encuentra con politicas ni estrategias de marketing
para la captacion de nuevos clientes, en la cual se estaran desarrollando por los avances
tecnologias que esta teniendo ahora el mercado, el cual nos impulsa a crear un plan que

permita el mejoramiento de las relaciones y obtener mayores beneficios hacia la empresa.
JUSTIFICACION METODOLOGICA

Realizar este plan le trae como ventaja a la empresa el incremento de clientes y un
impacto en los servicios que se ofrecen con las nuevas tecnologias y obtener resultados

positivos con las estrategias a utilizar.

Por este motivo estaremos elaborando un plan de gestion estratégica para captar
nuevos clientes y ofrecerle nuestros productos de servicio y calidad a la hora de trabajar

con la seguridad, tanto de la empresa como de unos clientes potenciales.

Con estos puntos se desarrollaran un plan de contingencia para las estrategias ya
obtenida de la empresa para hacer ejecucion de la misma dando siempre mejora con otras
mas a integrar, como son: el seguimiento de los clientes, identificar necesidades, crear
necesidades. Mediante esta investigacion estaremos verificando las interrogantes para

Ilegar al punto especifico con el fin de lograr nuestros objetivos.
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MARCO REFERENCIAL TEORICO - CONCEPTUAL

Plan de marketing

El plan de marketing en la empresa

El plan de marketing actia como una herramienta que utilizan las empresas que esta
orientada al mercado con la finalidad de ser una empresa competitiva y tenga la
orientacion y la validez de poder introducirse en el mercado, por la cual esta le permite
fijar diferentes situaciones y puedan llevar a cabo los objetivos que se han establecidos,
con estos ya claro el area de marketing analiza dichos procesos para luego poner en

marcha las diferentes actividades ya acordadas.

Antecedentes

Antecedentes de la captacion de clientes

La captacion de clientes es una estrategia que remota desde el periodo neolitico
cuando apenas se utilizaba el trueque como método de intercambio de bienes y servicios,
con la diferencia de que para esta época no se conocia con el concepto que hoy en dia

tiene, ya que solo lo veian como una estrategia de ventas.
Ejemplo, ofrecer algiin obsequio a aquellos nuevos clientes con el fin de atraerlos.

Boyer Polanco & Asociado esta pasando por el periodo de perdida de cliente que por
algin motivo no estan logrando fidelizar, por esto se estaran realizando una serie de
estrategias de fidelizacion para el cliente, con el fin de lograr que esto se sientan

comprometido con la empresa y sea parte de esta.

La finalidad de esta es proporcionar a las empresas una serie de estrategias que les
permitan lograr atraer nuevos clientes, de esta forma poder elaborarles una planeacién de

lo que podria significar una ejecucion de esta estrategia y sobre todo lograr fidelizarlo.



Desde tiempos remotos el hombre ha buscado como satisfacer sus necesidades del
diario vivir por lo cual este ha tenido que emigrar de distintos lugares para poder lograrlo.
Conforme a que segun el paso del tiempo avanzan las exigencias a la hora de ofrecer un
producto o servicio de calidad, es por esto que deben de adaptarse para su cartera de

cliente pueda ir en aumento.

En la actualidad existen diferentes tipos de técnicas y estrategias que permiten lograr
satisfacer al consumidor y al mismo tiempo hacerlo fiel a la empresa y al producto que se

le ofrece.

Para esto Boyer Polanco & Asociados tienen la oportunidad de crear una base de
datos de sus clientes con el fin de obtener informacion a largo plazo sobre aquellos
servicios o productos que adquieren sus clientes y sobre todo analizar en cuales podrian

presentar innovaciones.

Segun Schiffman (2012) “los clientes dificiles no siempre son dificiles” al analizar
esta frase podemos entender que aquellos clientes que Ilamamos dificiles son aquellos
que no se lograr satisfacer tan facilmente, sino que nos permiten dar mas e incluso

innovar para poder captarlos.

Kotler (2014), plantea que las empresas que intentan aumentar sus ventas y
beneficios tienen que emplear un tiempo y unos recursos considerables para lograr

nuevos clientes.

Marco Contextual

Boyer Polanco & Asociados

Fue fundada en el 1998 por el Sr. Julio Maria Polanco, la cual se encuentra ubicada
en la calle juan de morfa nimero 12, sector San Carlos, Distrito nacional, en la actualidad

se encuentra a mando del Sr. Julio Cesar Boyer hijo de fundador de la empresa.



Esta empresa se dedica a ofrecer suministros de seguridad industrial a nivel nacional.
Esta se dedica a la venta y distribucion de suministro para la seguridad industrial entre los
productos que esta ofrece se encuentran: Extinguidores, detectores de humo, l&mpara de
emergencia, rutas de evacuacion, mangueras de agua, gabinetes de seguridad, practica de
seguridad, sistema de supresion contra incendio, sefializaciones de emergencias,
instalacion de sistema de cocina contra incendio, inspeccion a paneles contra incendio,

realizan recargas de extintores.

Graéfica 1. Porcentaje de los productos mas vendidos en Boyer Polanco & Asociados.

B Extinguidores

B Detectores de humo

| Sistema de suspension contra
incendio

B Lamparas de emergencia

M Rutas de evacuacion

m Sefializacion de emergencia

M Instalacion de sistema de
cocina

Fuente: Datos suministrados por (Boyer Polanco & Asociados, 2017-2018)

Marco Conceptual

Captacion de clientes: Es establecer un vinculo, una relacion duradera en el tiempo
que permita que esa transaccion se repita con el tiempo. Es atraerlo hacia tu producto o

servicio, mediante a este hay que establecer unos objetivos y planes de accion.



Clientes potenciales: son aquellas personas o empresas que aun no realizan compras
a una cierta compafia pero que son considerados como posibles clientes en el futuro ya

que disponen de los recursos econémicos y del perfil adecuado. (Porto & Gardey, 2014)

Clientes: Proviene del griego antiguo y hace referencia a la persona que depende de,
es decir, mis clientes son aquellas personas que tienen ciertas necesidades de un producto
0 servicio que mi empresa puede satisfacer. (Barquero, Rodriguez, Barquero, & Huertas,
2007)

Estrategia: es un conjunto de objetivos y politicas para lograr un objetivo en

especifico.

Fidelizacion: es una estrategia de marketing que permite que las empresas puedan
obtener clientes fieles a su marca, que tenga el deseo de comprarlo porque se trata de un

producto o servicio de calidad.

Gestion de servicio: es un acto o acciones que te permite motivar, dirigir los
recursos de las organizaciones con el fin de proporcionar respuestas agiles y oportunas a

sus clientes.

Gestion del Marketing: Elemento indispensable para el manejo interno de la
estructura empresarial. Dispuesto como disciplina tiende a adaptarse a las realidades

sociales y econdémicas de su entorno. (Morgan, 2019)

Gestidn estratégica: es un proceso de evaluacion sistematica de una empresa que
define sus objetivos a largo, corto o mediano plazo, con el fin de identificar metas y

desarrollar estrategias para alcanzarlo y realizarlos.

Gestion: El concepto de gestion es la accion y de gestionar y administrar. En
especifico, gestion es una actividad que se tiende como la tramitacion necesaria para
obtener algo o resolver alguna situacion, esta es habitual y es de caracter administrativo
porqgue se basa en la disposicion de documentacion.



Marketing de servicios: Encargado de comercializar y dar a conocer bienes intangibles
con el fin de satisfacer las necesidades exigidas por el mercado. De igual manera que los
productos, los bienes intangibles necesitan ser promocionados para llegar a sus publicos
meta. (Peralta, 2017)

Marketing: este procedimiento maneja en el entorno social y administrativo a través
de individuos o grupos que buscan satisfacer las necesidades por medio a generar, ofrecer
e intercambiar productos y/o servicios de valor con sus semejantes. Conjunto de
actividades que busca convertir el poder de compra en demanda efectiva de bienes y

Servicios.

Plan estratégico: es la herramienta que ejecuta una organizacion con el fin de
conseguir cumplir sus objetivos, para lograr implantarlo en el futuro.
Satisfaccion: es la accion de responder a una queja o razon contraria con el fin de

cubrir tus necesidades.

Suministro: se hace referencia al acto y consecuencia de suministrar, es decir,

proveer a alguien de algo que requiere.

Tecnologia: comprende el proceso clave de transformar o modificar el medio o

realidad.
Concepto de categoria de variable

Estrategia promocional: segin lo expresado por Noguez (2016), la estrategia
promocional son recursos de marketing con lo que se promueven ventas, reconocimientos
de marca y lanzamiento dentro de un mercado en el que se busca competir y para lograrlo
debes de entender el mercado y su disposicidn, por ende, es la estrategia que utilizan los
mercadologos con el fin de informar y persuadir a los compradores potenciales dicho

clientes, sobre el producto o servicio que le vas a ofrecer.



Captacion de clientes: lo mas importante de la empresa son nuestros clientes, por
ende, es necesario trabajar para fidelizarlo que debemos hacer, identificar sus necesidades
y satisfacerla con una oferta personalizada, conocer nuestros clientes, y pensar mas alla
de lo que ellos piensan con el fin de traerle mejor producto y elaborar un mejor servicio,

colocandonos en la mete de ellos.

Variables Operacionales

Barquero (2006) habla que la globalizacion del mercado en la que estas viviendo
actualmente y las exigencias de los consumidores esta provocando una mayor
competencia entre los productos y servicios, por tal motivo esto estd exigiendo una
mejora de la calidad e innovacion y esto hace que tengamos que perfeccionarnos en las
nuevas técnicas y estrategias, buscar herramientas para las empresas para asi lograr

fidelizar a nuestros clientes y lograr traer nuevos.

Mediante a estas se evallan unas variables para realizar estrategia de mercado y
poder evaluarla para implantarla en la empresa y lograr nuestros objetivos de captar

clientes y mantener lo que ya estan.

Objetivos Variables Indicadores Itemes Reactivos
Identificar ¢Conoces la Indique el nivel
necesidades empresa Boyer | segln

del mercado Segmentacion | Polanco & corresponda
meta para de mercado Asociados? (Muy de acuerdo,
realizar las ¢ Tiene de acuerdo,
estrategias Mercados conocimiento indiferente, en
promocionales | metas de los productos | desacuerdo, muy

para captacion

que distribuye

de nuevos la empresa?
clientes en el ¢Has adquirido
mercado de alguno de sus
seguridad productos?
industrial ¢ Estas

satisfecho con
estos
productos?

¢ Te parece

en desacuerdo)
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correcto su
precio?

¢ Consideras
aceptable el
producto segun
el precio?
¢Recomendarias
la empresa a
otras personas?

Segmentacion
geografica

¢ Consideras
aceptable la
ubicacién de la
empresa Boyer

Indique el nivel
seglin
corresponda (Si,
No, tal vez, no

Polanco & responde)
Asociados?
¢Le interesaria
tener un
vendedor de
zona que lo
visite
periddicamente?
¢ES necesario
para la empresa
disponer de
otras
sucursales?
Segmentacion | Empresa Seleccione
demografica A) Pequerias
B) Mediana
C) Grande
D) Otros
Cantidad a) 0a49
empleados b) 50a 100
c) Otros
Estatus laboral | Seleccione
a) privado
b) publico
Segmentacion | ¢Usted es un Indique el nivel
conductual cliente segun
frecuente Boyer | corresponda (Si,
Polanco & No, tal vez, no
Asociados? responde)
¢Ha sido
favorable la
garantia de los
productos
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adquiridos?

¢ Los productos
adquiridos son
de marcas
reconocidas?

¢Volveria a
comprar estos u
otros productos
en la empresa
Boyer Polanco
&

Asociados?

¢Considera que
los productos y
servicios
ofrecidos por

Indique el nivel
segun
corresponda (Si,
No, tal vez, no

Boyer Polanco | responde)
& Asociados
son diferentes a
los demaés?
Mer .
ueb I??%?d ¢Havisto la
Determinar la . publi ’ marca de la
Estrategias relaciones
mezcla romocionales | publicas empresa en los
promocional P P ' medios de
ventas L2
ersonales comunicacion?
b ¢Considera que
el trato del
servicio al
cliente fue un
punto clave a la
hora de comprar
sus productos?
¢Laempresa Indique el nivel
realiza segun
. evaluaciones corresponda (Si,
Evaluacion y -
. periddicas de No, tal vez, no
control de Realizar
estrategias evaluaciones los productos responde)
romogional Plan de eriddicas de vendidos?
para Ia marketing (F:)a da clientes ¢Se realizaron
(F:)a tacion de fase los procesos
P adecuados al
clientes

momento de las
instalaciones de
sus productos?
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¢Al momento
de su ingreso a
la empresa, se le
facilito algdn
catélogo,
brochur, revista
u otros medios
promocionales
que le indicaran
los productos y
servicios que

Determinar la
captacion de
estrategias en
el servicio

Captacion de
clientes

Estrategias de
servicios

brinda al

empresa?

¢Laempresale | Indique el nivel
ha brindado segun

asesoria corresponda (Si,
personalizada? | No, tal vez, no
¢Solicito una responde)
evaluacion

detalladas de su
empresa para
conocer sus
necesidades?

¢ Fue favorable
su experiencia
en la promocion
de los productos
que necesito?

Fuente: Elaboracion propia, Pefia 2019

1- la segmentacion de mercado divide un mercado en segmentos mas pequefios de

compradores que tiene diferentes necesidades, caracteristicas y comportamientos

que requieren estrategias o mezclas de marketing diferenciadas.

2- La segmentacion geografica del mercado les suministra datos relevantes para

crear estrategias de marketing y comunicacion diferenciadas en cada zona.

3- La segmentacion demografica consiste en dividir el mercado en grupos mas

pequefos.

4- La segmentacion conductual es el proceso de organizar y agrupar el mercado

tomando como base la actuacion de los consumidores al momento de la compra.
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Marco metodoldgico

La metodologia de la investigacion es una disciplina que se encarga de elaborar,
definir y sistematizar unas series de conjuntos de técnicas, métodos y procedimientos que
debemos de seguir mediante el proceso de investigacion para la obtencién de

conocimientos.

Meétodos de la investigacion.

Meétodos inductivo-deductivos

Esta trata de descubrir la consecuencia desconocida de lo que estas investigando, es
decir ir del todo al parte del enunciado, se utiliza en el planteamiento del problema para
poder llegar a las conclusiones que te permita obtener informaciones sobre lo que

realmente esté viviendo la empresa, es decir, Boyer Polanco & Asociados.

Meétodos histéricos l6gico

Esta investigacion va orientada al estudio del pasado, respaldado en la recoleccion

de diferente informacidn realizada en varias fuentes bibliogréaficas.

Método analitico-sintético

Este método determina el problema que se ha encontrado y se realiza los analisis de

lugar a las diferentes causas descubiertas dentro de la empresa.

Meétodo de recoleccidon de datos

Atreves de este método la investigacion se relaciona con los participantes para poder

obtener las informaciones necesarias que va dirigida a la investigacion realizada.
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Poblacion y muestra

La poblacion es la totalidad de los fendmenos que vamos a estudiar, en la cual se
estudia unas series de datos para la investigacion, como lo plantea Tamayo (2007). Este
estudio estuvo constituido por empresas que utilizan servicios de seguridad industrial en
el sector del distrito nacional, en un alrededor de 75 empresas en la cual se estuvo
eligiendo aleatoriamente 43 empresas para la entrevista realizada.

En la cual explicaban que habia que el servicio ofrecido por la empresa es excelente
ya que lo colocamos en el punto establecido, damos practicas para ensefiarle a la hora de
utilizar, algo muy importante que debemos de mejorar es traer mas productos novedosos

que estan saliendo actualmente en el mercado.

Esta nos motivo a verificar que es lo que en realidad quiere y exige el mercado este
nos da un punto a favor, porque vamos a trabajar en lo que el cliente necesita y mejorar

nuestro el servicio, para asi adquirir nuevos clientes.
Poblacion.

Esta se refiere al universo en si, es decir conjunto de elementos de lo que se esta

investigando y se realiza los estudios.

Boyer Polanco & Asociados 1
Cantidad de empresas trabajadas en el distrito 48
nacional

Entrevistadas 43
Muestra.

Es aquella parte o elementos que se selecciona previamente de la poblacion para

realizar un estudio. En el caso de los clientes actuales se aplica al total, debido a que las
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cifras no justifican el calculo matematico por su numero reducido de lo que estan

involucrados, se procede aplicar la siguiente formula:

Aplicacion de la formula finita:

n= N
e’(N-1)+1

n= 48
0.057 (48-1) +1

n=43

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Las fuentes de documentaciones son necesarias para utilizar diferentes herramientas
de informacion que te permita recolectar el mayor nimero de informacién necesaria para

obtener un conocimiento més amplio del tema.

Las fuentes primarias que se van a utilizar se encuentra el cuestionario de modo que
se pueda tener la informacion de forma directa de las personas entrevistadas segun la
problematica que se encuentran, dentro de las fuentes secundarias se utilizaran libros de
diferentes autores y personas que hayan trabajado proyecto referente a este, revistas,

paginas web y otras fuentes que puedan sustentar la investigacion.

Técnicas de procedimientos y analisis de datos

La técnica de procedimientos y andlisis de datos se rige a unas series de entrevistas
realizada a diferentes empresas a nivel nacional para verificar el servicio ofrecido por

dicha empresa y que necesidades requieren los clientes con el fin de verificar las
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variables para incluir las estrategias que puedan fidelizar a nuestros consumidores y de
igual manera sienta la satisfaccion y quieran seguir consumiendo nuestros productos y

servicios.

Utilizaremos diferentes técnicas para obtener una buena observacion ya esta en base
a entrevistas como dicho anteriormente, para verificar los datos de interés que podamos
recolectar mediante esta investigacion, con estas e interrogantes a nuestros diferentes

clientes, para definir los hechos y los aspectos que puedan intervenir en la informacion.

Bravo (2006), establece que todo lo que va a ser realizado bajo una investigacion
tiene que ir con el apoyo de la técnica de observacion, en las cuales destaca, observacion
directa, simple o experimental, por tal motivo es importante tener una presentacion

directa con tu entrevistado, con el fin de tu visualizar gesto, entre otras cosas.

Tipo y disefio de la investigacion

El tipo de investigacion utilizada es la descriptiva, ya que con esta se busca definir
los datos que describa la utilizacion de nuestros productos y que esto debe de tener un
impacto a cada cliente y empresas que te rodean, con el objeto de dar a conocer
situaciones, costumbres, incertidumbres a través de la descripcion exacta de los objetivos,

procesos Y las personas.

La investigacion descriptiva como bien menciona Grajales (2000) es trabajar sobre
las realidades de hecho y sus caracteristicas fundamentales de presentar una intervencion
correcta en la cual te permite incluir los diferentes estudios para una investigacion tales
como: casos, encuestas, causales, predictivos. De conjuntos. En la cual te puedan guiar a

llegar a un punto en especifico para la recoleccion de datos de la investigacion.

La investigacion descriptiva esta motivada a realizar un estudio de la demanda
existente que presenta el mercado en la actualidad, y como podemos arropar a esos
clientes y facilitarle nuestros productos y servicios y de esa misma manera poder innovar

e introducirte méas en el mercado.
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Instrumento de la investigacion

Cuestionario

Es un instrumento que se desarrolla con un conjunto de preguntas las cuales te
permitirdn recopilar los datos necesarios para el tema de estudios que se ha desarrollado,
las cuales se le estaran aplicando a los clientes internos como externos de Boyer Polanco

& Asociados.

Guia de entrevista

Esta actuara con el objetivo de identificar, analizar y verificar las problematicas que

pueden existir en la empresa.

Guia de observacion

Este instrumento centra su atencion en lo que se interesa que se esté observando y en
sus referentes para las diversas visitas, en esto se aplica para acceder a las informaciones

del objeto de estudio y el entorno que se rodea.

Interpretacion de los resultados

En esta se estaran presentando la informacion recopilada a través de las guias de las

entrevistas realizadas.

Entrevista:

Informe anélisis de los resultados
A- MERCADOS METAS

De la siguiente escala valorativa seleccione en el item correspondiente segun

considere. Agradecemos su sinceridad en las respuestas.

18



l.- Segmentacion demografica

Para responder las preguntas, seleccione el nimero de su respuesta marcando con

una X.

1) Empresa 2) Cantidad de 3) Estatus laboral
a) Pequefias empleados a) privado
b) Mediana a) 0a49 a) publico

c) Grande b) 50a 100
d) Otros c) Otros

Escala Valorativa

5 4 3 2 1
Muy de acuerdo De acuerdo Indiferente En desacuerdo Muy en desacuerdo

I1.- Segmentacion de mercado 54 3 21

4) ¢Conoces la empresa Boyer Polanco & Asociados?

5) ¢Tiene conocimiento de los productos que distribuye la empresa?
6) ¢Has adquirido alguno de sus productos?

7) ¢Estas satisfecho con estos productos?

8) ¢Te parece correcto su precio?

9) ¢Consideras aceptable el producto segun el precio?

10) ,Recomendarias la empresa a otras personas?

I11.- Segmentacion geografica Si  No Talvez
11) ;Consideras aceptable la ubicacion de la empresa Boyer
Polanco & Asociados?

12)¢Le interesaria tener un vendedor de zona que lo visite
periddicamente?
13) ¢ Es necesario para la empresa disponer de otras sucursales?

14)(,Usted es un cliente frecuente Boyer Polanco &
Asociados?

15)¢Ha sido favorable la garantia de los productos
adquiridos?

16) ¢ Los productos adquiridos son de marcas reconocidas?

17) ¢Volveria a comprar estos u otros productos en la
empresa Boyer Polanco & Asociados?
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B.- ESTRATEGIAS PROMOCIONALES

V.- Mercadeo, publicidad, relaciones publicas, ventas Si  No Tal vez

personales

18) ¢Considera que los productos y servicios ofrecidos por
Boyer Polanco & Asociados son diferentes a los demas?

19) ¢Ha visto la marca de la empresa en los medios de
comunicacion?

20) ¢Considera que el trato del servicio al cliente fue un punto
clave a la hora de comprar sus productos?

C.- PLAN DE MARKETING

V.- Realizar evaluaciones periodicas de cada clientes Si No Tal vez
21)¢La empresa realiza evaluaciones periddicas de los
productos vendidos?

22) ¢Se realizaron los procesos adecuados al momento de las
instalaciones de sus productos?

23) (Al momento de su ingreso a la empresa, se le facilito
algun catalogo, brochurs, revista u otros medios
promocionales que le indicaran los productos y servicios
que brinda al empresa?

D.- CAPTACION DE CLIENTES

VI1.- Estrategias de servicios i No Tal vez
24) ;La empresa le ha brindado asesoria personalizada?

25) ¢ Solicito una evaluacion detalladas de su empresa para
conocer sus necesidades?

26) ¢ Fue favorable su experiencia en la promocion de los
productos que necesito?
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ANEXO 2.

ILUSTRACIONES



lustracién No. 9. Cargador de rodante



lustracion No. 10. ABC
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llustracion No. 11. sefializaciones
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lustracion No. 12. Rodante 100 Ib



lustracion No. 13. Rodante 150 Ib



ANEXO 3.

CARTA DE LA EMPRESA



