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“Plan de marketing para la empresa SEIMACH SCI S.A.S. ubicada en
Guayaquil™.

Katty Lorena Lazo Guerrero
Msc. Nelly Armas
D.M. Quito, 15 de Septiembre del 2024

RESUMEN

Esta tesis propone la implementacion de un plan de marketing para
SEIMACH SCI S.A.S., una empresa dedicada a la venta y mantenimiento de equipos
contra incendios. El objetivo principal es incrementar las ventas en un 25% y mejorar
el posicionamiento en el sector industrial mediante la expansion de su red de
distribucion, el fortalecimiento de la imagen de marca y la diversificacion de su oferta
de productos. Se realiza un analisis situacional que abarca factores internos y
externos, como la competencia, el entorno econémico, y las normativas vigentes en
seguridad industrial. A partir del analisis FODA, se identifican oportunidades de
crecimiento en el mercado. Las estrategias propuestas incluyen campafas de
publicidad digital, marketing directo, y alianzas estratégicas con distribuidores
locales. Finalmente, el plan de marketing contempla un cronograma de acciones y un
presupuesto detallado para asegurar el cumplimiento de los objetivos establecidos,

consolidando a SEIMACH como un referente en seguridad industrial.

Palabras clave: Marketing, Seguridad industrial, Distribucion, Estrategias,

Crecimiento
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INTRODUCCION

En el entorno empresarial actual, la seguridad industrial se ha convertido en
un factor crucial para el éxito y la sostenibilidad de las organizaciones, especialmente
aquellas que operan en sectores de alto riesgo, como la construccién, la industria
manufacturera y los servicios pablicos. Las normativas cada vez mas estrictas y la
creciente conciencia sobre la prevencion de riesgos laborales han impulsado la
demanda de productos y servicios de seguridad certificados. Dentro de este contexto,
SEIMACH SCI S.A.S., una empresa dedicada a la venta, mantenimiento y recarga de
equipos contra incendios, enfrenta el desafio de consolidar su posicionamiento en el
mercado ecuatoriano y expandir su red de distribucidn para satisfacer esta demanda
creciente.

El presente trabajo tiene como objetivo desarrollar un plan de marketing que
permita a SEIMACH SCI S.A.S. no solo incrementar sus ventas, sino también
mejorar su cuota de mercado y fortalecer su marca. A través de una estrategia
integral, se buscara posicionar a la empresa como un referente en seguridad industrial,
destacando sus certificaciones y su compromiso con la calidad y la innovacién
tecnoldgica. Para lograr este objetivo, se ha realizado un anélisis exhaustivo del
entorno interno y externo de la empresa, identificando tanto las oportunidades como
las amenazas presentes en su micro y macroambiente. Ademas, se ha llevado a cabo
un estudio detallado de los segmentos de mercado mas relevantes, considerando las
necesidades especificas de empresas industriales, constructoras y comercios, que

representan los principales clientes potenciales de SEIMACH.
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El anélisis situacional revela que la empresa cuenta con una sélida reputacion
gracias a sus certificaciones, pero enfrenta una competencia significativa,
especialmente en términos de precios y cobertura geografica. Para hacer frente a estos
desafios, el plan de marketing propone una serie de estrategias orientadas a
diversificar la oferta de productos, optimizar la red de distribucién y reforzar la
comunicacion con los clientes actuales y potenciales. Entre las principales acciones se
incluyen la introduccion de nuevos productos tecnoldgicos, la expansion hacia
provincias clave como Guayas y Pichincha, y la implementacién de camparias de
marketing digital y venta personal enfocadas en el sector industrial.

En resumen, este trabajo propone un plan de marketing que busca posicionar a
SEIMACH SCI S.A.S. como un lider en el mercado de seguridad industrial en
Ecuador, mediante una combinacion de innovacion en productos, mejora de la
distribucion y estrategias de comunicacion efectivas. Con estas acciones, se espera
que la empresa logre sus objetivos de crecimiento y consolidacién en el mercado en

un periodo de un afio.
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CAPITULO |
Nombre del proyecto
Plan de marketing para la empresa SEIMACH SCI S.A.S. ubicada en

Guayaquil.

Marco Contextual Antecedentes

SEIMACH es una empresa del sector de seguridad industrial, creada hace 12
afios y ubicada en el norte de la ciudad de Guayaquil, Ecuador, estuvo constituida
como persona natural desde enero de 2011 hasta enero de 2021 por el Sr Miguel
Champan. Entre sus principales actividades comerciales estan el mantenimiento,
venta y recarga de equipos contra incendios, cuenta con sus Permiso de Operaciones
como es el del Benemérito Cuerpo de Bomberos y Municipio de Guayaquil,
certificados también por NFPA Asociacion Nacional de Proteccion contra Incendios,
se brinda al cliente asesorias y capacitaciones para el uso adecuado de los diferentes
tipos de extintores, dentro y fuera de la Ciudad. (Champan, 2011)

SEIMACH, pas6 a ser persona juridica, especificamente, (S.A.S) sociedad por
acciones simplificada, ya que las politicas del mercado, en especial las de sus grandes
clientes, dictaban que solo aceptaban relaciones comerciales con empresas
constituidas juridicamente. Es asi entonces, en el 2021, se conformo la sociedad por
el fundador Miguel Champan y su prima Rosa Cedefio.

Cuenta con una amplia experiencia de mas de 12 afios, ha logrado mantenerse

en el mercado ofreciendo calidad, cumplimiento principalmente en su servicio. Hoy
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gracias al compromiso que representa proteger la vida de los seres humanos,

obtuvimos la certificacion 1SO 9001:2015 otorgada a la empresa por SGS Ecuador

Ltda. garantizando los estandares de calidad. (Calidad, 2015).

Anadlisis de involucrados

Tabla 1l

Andlisis de involucrados.

ANALISIS DE INTERESES EN
INVOLUCRADOQOS LA
GRUPOS INVESTIGACION

PROBLEMAS
PERCIBIDOS

RECURSOS Y
MANDATOS
(recursos que aporteny
mandatos son leyes,
normas a seguir)

No cuentan con
informacion en

Desinformados

Redes Sociales

Clientes
redes
. . Gerente General debera
Brindar seguridad al
Falta de un plan fortalecer el
~ personal de la ) L
Duefio de emergencia conocimiento del
empresa
personal
. Falta de adecuacion Ambiente no Equipamiento en area de
Trabajadores ) . .
en el &rea de trabajo confortable trabajo
No contar con .
. Procedimientos
varias empresas Escases de adecuados para la entreaa
Proveedores distribuidoras de productos P g

productos

de productos

Nota: Tabla sobre el andlisis de los involucrados. Fuente: Elaborado por la autora.



Problema de investigacion
Figura 1

Problema de investigacion.
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Nota: Técnica de Ishikawa o Espina de pescado sobre el problema de investigacion.

Fuente: Elaborado por la autora

Formulacion del problema.

¢Cdémo incrementar los ingresos y lograr un crecimiento continuo en el

servicio de recarga de extintores en SEIMACH SCI S.A.S, a través de la

implementacion de un plan de Marketing?

Definicion del problema

En la empresa SEIMACH SCI S.A.S, actualmente el principal problema que

se presenta, son los bajos ingresos por las pocas ventas y recargas de extintores, entre

otras causas implica que tenga menos produccion, por la falta de ejecucion de un Plan

de Marketing. (SCI S. , 2023).
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Idea a defender

Mediante la elaboracién de un Plan de Marketing se busca promocionar y
elevar las ventas de la empresa SEIMACH SCI S.A.S, mediante redes sociales
(Facebook, Instagram, correo, pagina web etc.), entregar volantes para dar a conocer

los servicios que se brindan actualmente a la ciudadania.

Objeto de estudio y campo de accion
Obijeto de estudio

Implementacion de un Plan de Marketing, estableciendo una pagina web en
las redes sociales para que los clientes puedan observar nuestros productos y todos los

servicios que brindamos.

Campo de accién

En la ciudad de Guayaquil, especificamente en la parroquia Tarqui, existen
varias empresas dedicadas a la recarga de extintores. Sin embargo, muchas de estas
empresas no cuentan con un plan de marketing. Una de estas empresas es SEIMACH
SCI S.A.S., la cual no ha desarrollado estrategias que le permitan obtener una ventaja
competitiva, lo que ha limitado su capacidad de crecer en el mercado.

Se ha decidido llevar a cabo una investigacion exhaustiva en este negocio para
identificar los problemas, tales como la falta de promociones, capacitacion, y
estrategias. Se ha observado que la empresa no cuenta con técnicas esenciales en

ventas, lo que afecta su desempefio en el mercado. El objetivo es ampliar el
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posicionamiento de SEIMACH mediante la implementacion de un plan de marketing
enfocado en el uso de redes sociales, aprovechando asi la recuperacion econdémica de

la empresa. (SCI S. , 2023)

Justificacion

En la actualidad, toda empresa, sin importar su tamafio o el sector en el que se
desenvuelve, requiere elaborar un Plan de Marketing claro y conciso que le permita
desarrollarse y adaptarse a los cambios de su entorno mediante estrategias rapidas y
dindmicas (Armstrong & Kaotler, 2018). Existen varios elementos que son clave para
el buen funcionamiento y rendimiento de una empresa, los cuales deben ser
analizados continuamente. Entre los principales elementos a analizar se encuentran
los planes y objetivos planteados, las estrategias para alcanzar dichos objetivos, el
proceso de evaluacion y control, el talento humano, los trabajadores, las instalaciones,
la capacitacion del personal y la comunicacion, entre otros.

El presente proyecto tiene como objetivo crear el Plan de Marketing para la
empresa SEIMACH, la cual se dedica a la recarga de extintores, asesoramiento,
capacitacion y mantenimiento de los mismos en la ciudad de Guayaquil. La empresa
también muestra una carencia en su cultura organizacional, filosofia, estructura,
imagen, comunicacion, margen de ventas, direccion, estrategias, entre otros aspectos.
Estos factores permiten estudiar, analizar y enfocar el respectivo Plan de Marketing
Estratégico para incrementar las ventas, mejorar la calidad en el servicio y fortalecer

su imagen corporativa hacia el mercado objetivo. (Kotler, 1993)
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Objetivos
Obijetivo general

Desarrollar un Plan de Marketing, que posibilite el incremento de los ingresos,
logrando un crecimiento continuo en el servicio de recarga de extintores para la
empresa SEIMACH SCI S.A.S. en el sector de Mapasingue Este, de la ciudad de

Guayas canton Guayaquil.

Obijetivos especificos

Realizar un analisis de la situacién actual de la industria de articulos y
servicios de seguridad industrial mediante un estudio de los factores del macro y
micro ambiente, determinando el diagndstico de la misma y su entorno.

Identificar la estructura del mercado, asi como los gustos, necesidades y
preferencias de los clientes a través de una investigacion de mercado.

Proponer estrategias de comunicacion efectivas para comercializar los
productos de SEIMACH en el mercado actual, evaluando el canal digital mas
adecuado entre pagina web, redes sociales y blogs, segun el promedio de consumo o

ventas efectivas mensuales.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO
Introduccion al Marketing Estratégico
Historia del Marketing

La historia del marketing como disciplina ha evolucionado a lo largo del
tiempo, adaptandose a los cambios en la sociedad, la tecnologia y las necesidades del
mercado. Los origenes del marketing se remontan a las primeras practicas
comerciales en la antigliedad, cuando los mercaderes desarrollaban técnicas
rudimentarias para atraer a compradores y destacar sus productos. Sin embargo, como
campo académico y profesional, el marketing comenzo a tomar forma a finales del
siglo XIX'y principios del siglo XX, con la industrializacién y la creciente
importancia de la produccion en masa.

A principios del siglo XX, la atencidn se centro en las técnicas de distribucion
y ventas, marcando la era del "marketing orientado a la produccién”. Durante este
periodo, las empresas se enfocaban en mejorar la eficiencia productiva, bajo la
premisa de que los consumidores comprarian productos que fueran accesibles y
asequibles. Este enfoque domino hasta la década de 1930, cuando las crisis
econdmicas y la saturacion del mercado impulsaron la necesidad de una mayor
diferenciacion en la oferta de productos y servicios (Keller & Kotler, 2016)

Con el tiempo, el marketing comenz6 a evolucionar hacia una orientacién al
cliente, lo que llevd a la era del "marketing orientado al consumidor" en las décadas

de 1950 y 1960. Este cambio se vio influenciado por el crecimiento del poder
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adquisitivo de los consumidores y el aumento de la competencia. Las empresas
comenzaron a investigar mas profundamente las necesidades y deseos de sus clientes,
lo que dio lugar a la segmentacion de mercados y el desarrollo de productos
personalizados para diferentes grupos de consumidores (Levitt, 1996)

En las ultimas décadas, el marketing ha seguido evolucionando, integrando
nuevos enfoques como el marketing digital, el marketing relacional y el marketing
sostenible. La era digital ha revolucionado la manera en que las empresas interactdan
con sus clientes, utilizando herramientas tecnoldgicas y plataformas online para
alcanzar a audiencias globales de manera mas efectiva y personalizada. Ademas, el
marketing sostenible ha ganado relevancia, ya que las empresas buscan no solo
satisfacer las necesidades del cliente, sino también contribuir al bienestar social y

ambiental (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).

Definicién de Marketing

El marketing se define como el conjunto de actividades y procesos para crear,
comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los clientes, socios y
la sociedad en general (Keller & Kotler, 2016). En su evolucion, el marketing ha
pasado de un enfoque centrado en la produccion y las ventas a una orientacién hacia
el cliente, donde se busca satisfacer las necesidades y deseos del mercado objetivo.

El marketing, o promocion, es un conjunto de estrategias y acciones
destinadas a crear y comunicar valor de marca y satisfacer las necesidades del

consumidor para mejorar las ventas y la percepcion de un producto o servicio. Su
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objetivo es incrementar las ventas mejorando la percepcion del producto o servicio y
potenciando el valor de la marca. Incluye analisis de mercado, desarrollo y disefio de
productos, promocion, distribucion y comunicacion efectiva con el cliente (Sevilla,
2015)

En términos mas simples, el marketing es un conjunto de estrategias y
acciones destinadas a crear y mejorar el valor de la marca. Esto se logra identificando
y satisfaciendo las necesidades y preferencias de los consumidores. Cuando hablamos
de marketing nos referimos a todas las actividades, técnicas o estrategias encaminadas
a mejorar el proceso de venta, y quizas incluso modificar el disefio del producto si eso

lo hace mas atractivo para su publico objetivo (Sevilla, 2015)

Importancia del Marketing en las Empresas

El marketing juega un papel crucial en el éxito de las empresas, ya que es la
disciplina que conecta a la organizacion con sus clientes y mercados. Su importancia
radica en su capacidad para identificar y satisfacer las necesidades y deseos de los
consumidores de manera efectiva, lo que a su vez impulsa el crecimiento, la
rentabilidad y la sostenibilidad de la empresa. A continuacion, se exploran algunos de
los aspectos clave que destacan la relevancia del marketing en las empresas.

En primer lugar, el marketing es fundamental para la creacion de valor. A
través de la investigacion de mercado y el andlisis de datos, las empresas pueden
comprender mejor a sus clientes y desarrollar productos y servicios que respondan a

sus expectativas. Este proceso no solo genera valor para el cliente, sino que también
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permite a la empresa diferenciarse de la competencia, lo que es esencial en mercados
saturados y altamente competitivos (Armstrong & Kotler, 2018).

Ademas, el marketing facilita la comunicacion efectiva entre la empresa y sus
clientes. Mediante estrategias de comunicacion bien disefiadas, las empresas pueden
transmitir sus mensajes de manera clara y persuasiva, fortaleciendo la relacion con
sus clientes y fomentando la lealtad hacia la marca. Las campafas publicitarias, el
branding, y el uso de medios digitales son herramientas clave para construir una
imagen de marca sélida y mantener una presencia relevante en el mercado (Barney,
1991).

El marketing también es crucial para la gestiéon de la demanda. Al utilizar
técnicas como la segmentacion de mercado, el posicionamiento y la fijacion de
precios, las empresas pueden dirigir sus esfuerzos de manera mas precisa, alcanzando
a los segmentos de clientes mas rentables y adaptando sus ofertas a las necesidades
especificas de cada grupo. Esto no solo optimiza los recursos de la empresa, sino que
también mejora la eficiencia de las ventas y maximiza el retorno de la inversion
(Porter, 1985). Finalmente, el marketing contribuye a la innovacion continua. Al estar
en contacto constante con el mercado, el marketing permite a las empresas identificar
nuevas oportunidades, tendencias emergentes y cambios en las preferencias de los
consumidores. Esta capacidad de adaptacion y respuesta rapida es esencial en un
entorno empresarial dinamico, donde la innovacion es clave para mantener la

competitividad a largo plazo (Belch, 2018).
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Caracteristicas del Marketing

El marketing es una disciplina esencial en el mundo empresarial actual. Es un
conjunto de estrategias y técnicas que tienen como objetivo comprender, crear y
satisfacer las necesidades de los clientes, con el fin de alcanzar los objetivos de
negocio de la organizacion (Ridge, 2023)

A continuacion, se presentan las cuatro principales caracteristicas del
marketing que permiten comprender su importancia y su impacto en el éxito de una
empresa:

Orientacion al cliente: EI marketing consiste en comprender y satisfacer las
necesidades y deseos de los clientes. Para ello, es fundamental un analisis exhaustivo
del mercado y una segmentacion del grupo objetivo. De esta manera, se pueden
disefiar productos y servicios que realmente satisfagan las necesidades del cliente
(Ridge, 2023).

Valor para el cliente: El objetivo del marketing es proporcionar un valor
afiadido a los clientes mayor que el de la competencia. Implica ofrecer productos o
servicios de calidad con caracteristicas Unicas o beneficios adicionales que brinden al
cliente una experiencia satisfactoria. Ademas, es importante fijar precios justos y
brindar un excelente servicio al cliente (Ridge, 2023).

Comunicacién efectiva: EIl marketing es responsable de transmitir el mensaje
correcto a los clientes potenciales. Esto incluye el uso de diversos canales de
comunicacion como publicidad, relaciones pablicas, marketing digital o promociones

para promocionar los productos o servicios de la empresa. La comunicacion debe ser
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clara, convincente y relevante para el grupo objetivo (Ridge, 2023).

Relaciones duraderas: ElI marketing no se trata sélo de vender un producto o
servicio, sino también de mantener relaciones a largo plazo con los clientes. Es
importante fomentar la lealtad de los clientes y generar confianza ofreciéndoles valor
constante y atencion personalizada. Esto se puede lograr a través de programas de

fidelizacidn, atencion al cliente y atencion al cliente de calidad (Ridge, 2023).

Fundamentos del Marketing

Los fundamentos del marketing abarcan los principios basicos que guian
todas las actividades de marketing dentro de una empresa. Estos principios incluyen
la comprension de las necesidades y deseos del consumidor, la creacion de valor, la
segmentacion de mercados, la construccion de relaciones sostenibles con los clientes,
y la implementacion de estrategias de marketing eficaces. ElI marketing moderno se
centra en la creacion de valor para los clientes, lo que a su vez genera valor para la
empresa (Keller & Kotler, 2016).

Uno de los pilares fundamentales del marketing es la orientacion al cliente.
Esto implica que todas las decisiones de marketing deben basarse en una comprensién
profunda de las necesidades y deseos de los consumidores. Este enfoque centrado en
el cliente es crucial para desarrollar productos y servicios que realmente resuelvan
problemas o satisfagan deseos especificos del mercado objetivo. La investigacion de
mercado es una herramienta esencial para captar estas necesidades y convertirlas en

oportunidades de negocio (Solomon, 2017)
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Otro principio es la creacion de valor. EI marketing no solo consiste en vender
productos, sino en ofrecer algo de valor que los clientes perciban como superior a lo
que podrian obtener de los competidores. Este valor puede ser tangible, como la
calidad del producto, o intangible, como la experiencia del cliente o la reputacion de
la marca. La creacion de valor es fundamental para atraer y retener clientes a largo
plazo, lo que es esencial para la sostenibilidad del negocio (Grénroos, 2007).

La segmentacion de mercado es otro fundamento esencial. Consiste en dividir
el mercado en segmentos mas pequefios y homogéneos que comparten caracteristicas
similares, como necesidades, comportamientos o demografia. Esto permite a las
empresas enfocar sus esfuerzos de marketing de manera mas efectiva y eficiente, al
adaptar sus productos, precios, promociones y estrategias de distribucion a las
necesidades especificas de cada segmento (Keller & Kotler, 2016)

Por ultimo, los fundamentos del marketing también enfatizan la importancia
de construir relaciones a largo plazo con los clientes. Esto implica ir mas alla de la
simple transaccion para crear vinculos duraderos y significativos con los clientes. La
gestién de relaciones con los clientes (CRM, por sus siglas en inglés) es una
estrategia que permite a las empresas mantener y fortalecer estas relaciones a través
de la personalizacion de ofertas, la comunicacidn continua y el servicio al cliente de
calidad (Peppers & Rogers, 2017)

Los fundamentos del marketing proporcionan las bases para todas las
actividades de marketing en una empresa. Estos principios ayudan a las empresas a

comprender y satisfacer las necesidades del mercado, a crear valor y a construir
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relaciones duraderas con los clientes, lo que es esencial para el éxito a largo plazo.

Elementos del Marketing

El concepto de las 4Ps del marketing, desarrollado por Jerome McCarthy en
1960, es un modelo fundamental que describe los elementos clave del marketing mix.
Estos elementos son Producto, Precio, Plaza (distribucion) y Promocion, y cada uno
de ellos juega un papel crucial en la formulacion de estrategias efectivas para alcanzar
los objetivos de marketing de una empresa. A continuacion, se detallan cada una de
las 4Ps y su importancia en el marketing:

Producto: El producto es el bien o servicio que una empresa ofrece al mercado
para satisfacer las necesidades o deseos de los consumidores. Este elemento abarca
todas las decisiones relacionadas con el disefio, la calidad, las caracteristicas, la marca
y el empaque del producto. La gestion del producto implica desarrollar una oferta que
se diferencie de la competencia y que aporte valor al cliente. Un producto exitoso
debe responder a las demandas del mercado y resolver problemas especificos de los
consumidores (Keller & Kotler, 2016).

Precio: El precio es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para
adquirir el producto. La estrategia de precios incluye la determinacion del precio de
venta, descuentos, promociones y términos de pago. El precio no solo afecta la
percepcion del valor del producto, sino que también influye en la competitividad y la
rentabilidad de la empresa. Una fijacion de precios adecuada debe equilibrar el valor

percibido por el cliente y los costos de produccion, ademas de considerar el entorno
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competitivo y las estrategias de precios de los rivales (Nagle, Hogan, & Zale, 2016)

Plaza (Distribucion): La plaza se refiere a las actividades necesarias para
hacer que el producto esté disponible para el consumidor final. Esto incluye la
seleccion de los canales de distribucion, la logistica, y la gestion de la cadena de
suministro. La estrategia de distribucion debe asegurar que el producto llegue al
mercado en el lugar correcto, en el momento adecuado y en la cantidad necesaria.
Una distribucién efectiva puede aumentar la disponibilidad del producto, reducir
costos y mejorar la satisfaccion del cliente (Rosenbloom, 2012)

Promocidn: La promocidn abarca todas las actividades disefiadas para
comunicar el valor del producto y persuadir a los consumidores a realizar una
compra. Esto incluye publicidad, promociones de ventas, relaciones publicas,
marketing digital y venta personal. La promocién es crucial para aumentar la
visibilidad del producto, educar a los consumidores sobre sus beneficios y motivar la
compra. Una estrategia de promocion bien ejecutada ayuda a construir la marca,

generar demanda y mantener el interés en el producto (Belch, 2018)

Producto
Definicién de producto

Un producto se define como cualquier bien, servicio, o idea que una empresa
ofrece al mercado con el propdsito de satisfacer las necesidades o deseos de los
consumidores. En el contexto del marketing, un producto no se limita a los bienes

fisicos, sino que también puede incluir servicios intangibles, experiencias, eventos,
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personas, lugares, propiedades, organizaciones, informacion e ideas (Keller & Kaotler,
2016)

Bienes Fisicos: Estos son productos tangibles que los consumidores pueden
ver, tocar y usar. Los bienes fisicos incluyen productos como electrodomésticos, ropa,
alimentos y automdviles. La gestion de estos productos implica decisiones sobre su
disefio, calidad, caracteristicas, empaque y marca (Armstrong & Kotler, 2018).

Servicios: A diferencia de los bienes fisicos, los servicios son intangibles y no
se pueden tocar ni almacenar. Los servicios incluyen actividades como la educacion,
la asesoria financiera, el mantenimiento del hogar y los servicios médicos. La calidad
del servicio se basa en factores como la competencia del proveedor, la atencion al
cliente y la satisfaccion del cliente (Zeithaml, Bitner, & Gremler, 2018)

Experiencias: Los productos también pueden ser experiencias, como asistir a
un concierto, visitar un parque tematico o participar en una actividad recreativa. Las
experiencias se centran en proporcionar una vivencia memorable y significativa para
el consumidor (Pine & Gilmore, 2009)

Ideas: Las ideas o conceptos son productos abstractos que pueden ser
promovidos para influir en el comportamiento o las actitudes de los consumidores.
Esto incluye camparias de sensibilizacion, propuestas sociales, o cambios de
comportamiento (Keller & Kotler, 2016).

La definicidn del producto también abarca el valor que proporciona al cliente,
que puede ser funcional, emocional o social. Un producto debe cumplir una funcién

especifica o resolver un problema para el consumidor, y su éxito en el mercado
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depende de su capacidad para satisfacer las necesidades y deseos del publico objetivo.
Ademas, el desarrollo y gestion del producto incluyen la creacion de una propuesta de
valor clara y diferenciada, que permita a la empresa destacarse en el mercado y atraer

a los consumidores (Armstrong & Kotler, 2018).

Producto esencial

El concepto de producto esencial, también conocido como producto basico, se
refiere a la funcion fundamental o el beneficio principal que el producto ofrece al
consumidor. Es la solucion béasica a la necesidad o deseo que motivo la compra. Este
término se centra en la esencia de lo que el producto realmente proporciona al
usuario, sin considerar las caracteristicas adicionales, el disefio o el empaque (Keller
& Kaotler, 2016).

Definicion y Funcién: El producto esencial es la razon primordial por la cual
el consumidor busca adquirir el producto. Por ejemplo, en el caso de un automdvil, el
producto esencial es el transporte, ya que el proposito principal del automovil es
trasladar personas de un lugar a otro. Del mismo modo, el producto esencial de un
teléfono movil es la comunicacion, ya que su funcion principal es permitir a los
usuarios realizar llamadas y enviar mensajes (Levitt, 1996).

Importancia en el Marketing: Entender el producto esencial es crucial para el
marketing, ya que permite a las empresas enfocar sus esfuerzos en satisfacer las
necesidades fundamentales del consumidor. Al identificar el producto esencial, las

empresas pueden disefiar estrategias de marketing mas efectivas que resalten como
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sus productos abordan directamente estas necesidades basicas. Ademas, comprender
el producto esencial ayuda a evitar la sobre complicacién del producto y a asegurar
que el mensaje de marketing se mantenga claro y centrado en el valor fundamental
que se ofrece al consumidor (Armstrong & Kotler, 2018).

Ejemplos y Aplicaciones: Para ilustrar, en el sector de alimentos, el producto
esencial de una barra de chocolate es el placer o la indulgencia que ofrece, mientras
que en el caso de un medicamento, el producto esencial es la solucién a un problema
de salud especifico. Las caracteristicas adicionales, como el empaque atractivo o las
funcionalidades extras, son elementos secundarios que pueden afiadir valor, pero el
producto esencial sigue siendo el principal atractivo para el consumidor (Keller &

Kotler, 2016).

Producto real

El concepto de "producto real” se refiere a la version tangible del producto
que se ofrece al consumidor, y que esta compuesto por todas las caracteristicas fisicas
y elementos que permiten que el producto cumpla con su funcién esencial. El
producto real es el disefio final, el empaque, las caracteristicas, y la marca que se
presentan al mercado, y es lo que el consumidor percibe y utiliza en su interaccion
con el producto (Keller & Kotler, 2016)

Entre las caracteristicas del Producto Real podemos encontrar:

Disefio: Incluye la forma, el tamafio y el estilo del producto. El disefio no solo

afecta la apariencia del producto, sino también su funcionalidad y usabilidad. Un
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buen disefio debe ser estéticamente atractivo y también practico para el consumidor
(Armstrong & Kotler, 2018).

Caracteristicas: Se refiere a las especificaciones técnicas y funcionales del
producto. Esto puede incluir caracteristicas como materiales de construccion,
tecnologia incorporada, y funcionalidades adicionales que distinguen al producto de
otros en el mercado (Keller & Kotler, 2016).

Embalaje: EI empaque protege el producto y proporciona informacién clave
sobre él. Ademas, el embalaje puede influir en la percepcidn del valor y la calidad del
producto. Un empaque efectivo también facilita la distribucion y el almacenamiento
(Silayoi & Speece, 2007).

Marca: La marca representa el nombre, el logotipo y los simbolos que
identifican y diferencian al producto en el mercado. Una marca fuerte agrega valor al
producto al crear una imagen positiva (Keller & Kotler, 2016).

Importancia en el Marketing: El producto real es crucial en la percepcion del
consumidor y en la decision de compra. Es el punto de contacto tangible que el
consumidor tiene con el producto, y su calidad, disefio y caracteristicas pueden influir
significativamente en la satisfaccion y lealtad del cliente. Ademas, el producto real es
la manifestacion de la propuesta de valor que la empresa ha desarrollado para el
mercado (Armstrong & Kotler, 2018).

Ejemplos:

Para un teléfono inteligente, el producto real incluye el disefio del dispositivo,

sus capacidades tecnoldgicas, la interfaz del usuario, y el empaque en el que se
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presenta.

En el caso de un automovil, el producto real abarca el disefio exterior e
interior, las caracteristicas técnicas como el tipo de motor y las opciones de
entretenimiento, asi como la calidad del empaque y presentacion (Keller & Kotler,

2016)

Plan de marketing

Un plan de marketing es un documento estratégico que detalla las acciones y
tacticas que una empresa utilizara para alcanzar sus objetivos de marketing. Este plan
sirve como una hoja de ruta que guia a la empresa en la implementacién de
estrategias de marketing para lograr el crecimiento, aumentar la cuota de mercado y
mejorar la competitividad. El plan de marketing se basa en un analisis exhaustivo del
mercado y de la empresa, y esta disefiado para coordinar todos los esfuerzos de

marketing hacia metas especificas y medibles (Keller & Kotler, 2016)

Componentes Claves del Plan de Marketing

Anadlisis de Situacion: Este componente incluye un andlisis interno y externo
que ayuda a entender el contexto en el que opera la empresa. El andlisis interno
examina los recursos, capacidades y desempefio actual de la empresa, mientras que el
analisis externo evalUa el entorno de mercado, incluyendo tendencias del sector,
comportamiento del consumidor, y analisis competitivo. Herramientas como el

analisis SWOT (Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas) son Utiles en
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esta etapa (Armstrong & Kotler, 2018).

Definicion de Objetivos de Marketing: Los objetivos deben ser especificos,
medibles, alcanzables, relevantes y temporales (SMART). Los objetivos de marketing
proporcionan direccion y sirven como base para la evaluacion del desempefio.
Ejemplos de objetivos incluyen aumentar la cuota de mercado en un porcentaje
especifico, mejorar el reconocimiento de la marca o incrementar las ventas de un
producto en un periodo determinado (Keller & Kotler, 2016).

Segmentacion de Mercado y Seleccion de Publico Objetivo: La segmentacion
del mercado implica dividir el mercado total en segmentos mas pequefios y
homogéneos que comparten caracteristicas similares. Una vez identificados los
segmentos, la empresa selecciona los mas atractivos para enfocar sus esfuerzos de
marketing. La seleccion del publico objetivo permite personalizar las estrategias y
tacticas para satisfacer las necesidades especificas de cada segmento (Armstrong &
Kotler, 2018).

Desarrollo de Estrategias de Marketing: Basado en el analisis de situacion y
los objetivos establecidos, se desarrollan estrategias que guiaran la ejecucion del plan.
Esto incluye la definicion del marketing mix (las 4Ps: Producto, Precio, Plaza, y
Promocién) y la determinacion de como cada elemento se ajustara para alcanzar los
objetivos del plan. La estrategia debe ser coherente con las capacidades de la empresa
y las expectativas del mercado (Keller & Kotler, 2016)

Implementacion y Ejecucién: Esta etapa involucra la puesta en practica de las

estrategias y tacticas detalladas en el plan. La implementacion requiere asignar
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recursos, establecer cronogramas, y coordinar con los equipos responsables. La
ejecucion efectiva es clave para asegurar que las estrategias se lleven a cabo de
manera eficiente y dentro del presupuesto (Armstrong & Kotler, 2018)

Evaluacién y Control: EI monitoreo y la evaluacién continua son esenciales
para medir el desempefio del plan de marketing. Esto incluye la comparacion de los
resultados obtenidos con los objetivos establecidos, la identificacion de desviaciones,
y la realizacion de ajustes segun sea necesario. Herramientas de analisis y métricas
como el ROI (Retorno sobre la Inversidn) y KPIs (Indicadores Clave de Desempefio)

son fundamentales en esta etapa (Keller & Kotler, 2016)
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CAPITULO II
INVESTIGACION DIAGNOSTICA
Antecedentes Diagndsticos
En esta seccion, se exploran los antecedentes que contextualizan la necesidad
de un plan de marketing para SEIMACH SCI S.A.S., una empresa ubicada en
Guayaquil, sector Mapasingue Este, especializada en seguridad industrial, con énfasis

en mantenimiento, venta y recarga de equipos contra incendios.

Contexto del Sector de Seguridad Industrial en Ecuador

El sector de seguridad industrial en Ecuador ha experimentado un crecimiento
moderado en los ultimos afios, impulsado por un mayor enfoque en la seguridad y la
proteccidn en diversas industrias. A medida que las regulaciones de seguridad se han
vuelto mas estrictas, la demanda de equipos y servicios de seguridad industrial ha
aumentado. Empresas como SEIMACH SCI S.A.S. juegan un papel crucial al
proporcionar soluciones de seguridad, incluyendo mantenimiento, venta y recarga de
equipos contra incendios, que son esenciales para cumplir con las normativas de
seguridad y proteger las instalaciones industriales (Agencia Nacional de Regulacion,

Control y Vigilancia Sanitaria [ARCSA], 2022).

Desafios del Mercado y Posicionamiento de SEIMACH SCI S.A.S.
SEIMACH SCI S.A.S. enfrenta varios desafios en el mercado de seguridad

industrial. Entre ellos se encuentran la alta competencia en la regién, la necesidad de
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diferenciarse en términos de calidad del servicio y la evolucion de las expectativas de
los clientes en cuanto a tecnologia y respuesta rapida. A pesar de su experiencia 'y
especializacion, la empresa necesita fortalecer su presencia en el mercado para
mejorar su posicionamiento y capturar una mayor cuota de mercado (Asociacion

Ecuatoriana de Empresas de Seguridad [AEES], 2023).

Analisis de la Situacion Actual de SEIMACH SCI S.A.S.

Actualmente, SEIMACH SCI S.A.S. ha realizado esfuerzos significativos para
ofrecer servicios de alta calidad en la venta y mantenimiento de equipos contra
incendios. Sin embargo, la empresa ha identificado la necesidad de desarrollar una
estrategia de marketing integral para mejorar su visibilidad y atraer a nuevos clientes.
La falta de una estrategia clara de marketing ha limitado su capacidad para destacar
en un mercado competitivo y aprovechar oportunidades de crecimiento (Informe

Interno de SEIMACH SCI S.A.S., 2024).

Relevancia del Plan de Marketing

Un plan de marketing bien estructurado es fundamental para que SEIMACH
SCI S.A.S. pueda abordar estos desafios y mejorar su posicionamiento en el mercado.
La implementacion de este plan permitird a la empresa definir claramente sus
objetivos de marketing, identificar su pablico objetivo, y desarrollar estrategias
efectivas para incrementar sus ventas y fortalecer su presencia en el sector de

seguridad industrial (Kotler & Keller, 2016).
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Tipo de investigacion

El tipo de investigacion define el enfoque general y la naturaleza del estudio
que se llevara a cabo para desarrollar e implementar el plan de marketing para
SEIMACH SCI S.A.S. La eleccidn del tipo de investigacion dependera de los
objetivos del estudio, las preguntas de investigacion y los recursos disponibles. A

continuacion, se detalla el enfoque mas adecuado para esta investigacion:

Investigacion Exploratoria

Obijetivo: El proposito de la investigacion exploratoria es obtener una
comprension preliminar del problema y del contexto en el que opera SEIMACH SCI
S.A.S. Esta fase es crucial para identificar las variables clave y las posibles areas de
intervencion. La investigacion exploratoria permitira identificar patrones emergentes,
problemas y oportunidades que puedan no ser evidentes a simple vista.

Métodos: Revision de literatura, anélisis de estudios de mercado. Esta fase
puede incluir sesiones de lluvia de ideas y grupos focales para generar hipdtesis y

disefiar el marco de la investigacion.

Investigacion Descriptiva

Obijetivo: La investigacion descriptiva se centra en proporcionar un retrato
detallado del mercado y del desempefio actual de SEIMACH SCI S.A.S. Su objetivo
es describir las caracteristicas del mercado objetivo, las tendencias de consumo y el

comportamiento de los clientes actuales y potenciales.
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Método: Encuesta estructurada a clientes. Esta investigacion busca obtener
datos cuantitativos y cualitativos que proporcionen una vision clara de las
necesidades y preferencias del consumidor, asi como del posicionamiento actual de la

empresa en el mercado.

Metodologia de la investigacion

La metodologia de la investigacidn establece los procedimientos y técnicas
que se utilizaran para recopilar y analizar datos con el fin de desarrollar un plan de
marketing efectivo para SEIMACH SCI S.A.S. Esta seccion detalla el enfoque
general del estudio, las técnicas de recoleccion de datos y el proceso de analisis,
asegurando que el estudio sea riguroso y sistematico.

Enfoque de Investigacion
Método Mixto:

La investigacidon adoptara un enfoque mixto, combinando métodos
cualitativos y cuantitativos para obtener una comprension integral del mercado y de la
situacion actual de SEIMACH SCI S.A.S. Este enfoque permitira una exploracion
profunda de las percepciones y comportamientos del consumidor (cualitativo) y
proporcionara datos estadisticos y medibles sobre el mercado y el desempefio de la

empresa (cuantitativo).
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Técnicas e instrumentos de investigacion
Investigacion Cuantitativa

Encuesta: Se disefiara un cuestionario estructurado para recopilar datos sobre
la percepcion del consumidor, la satisfaccion con el producto, y la efectividad de las
actuales estrategias de marketing. Las encuestas se distribuirdn a una muestra
representativa de clientes actuales y potenciales.

Anadlisis de Datos de Ventas: Se recopilaran y analizaran datos histéricos de
ventas para identificar tendencias, patrones estacionales y el impacto de promociones

anteriores.

Investigacion Cualitativa

Se aplicara a través del analisis de contenido y la revision documental para
comprender de manera méas profunda las percepciones, motivaciones y barreras que
enfrentan los consumidores y la empresa.

Anaélisis de contenido: Se analizaran las opiniones y comentarios de los
clientes obtenidos a través de redes sociales, resefias en linea, y otros canales
digitales. Este analisis permitira identificar temas recurrentes, percepciones de marca,
y areas de mejora desde la perspectiva del consumidor.

Revision documental: Se llevara a cabo una revision exhaustiva de
documentos internos, como informes de desempefio, reportes de marketing anteriores,
y estudios de caso relevantes. Ademas, se revisaran publicaciones académicas y

articulos de la industria que proporcionen datos valiosos para la estrategia de
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marketing.

Plan de muestreo

El plan de muestreo es fundamental para asegurar que la investigacion sea
representativa y que los datos obtenidos sean validos para desarrollar un plan de
marketing efectivo para SEIMACH SCI S.A.S. En este contexto, el muestreo se
enfoca en seleccionar una muestra que permita obtener datos relevantes sobre el
mercado de seguridad industrial y las necesidades especificas de los clientes de la

empresa.

Definicién de la Poblacion Objetivo

La poblacién de estudio esta conformada por los clientes y posibles clientes
que requieran los servicios de SEIMACH SCI S.A.S. durante un mes. Esta poblacién
incluye a empresas que han solicitado y requieren mantenimiento, compra o recarga
de equipos contra incendios. Es importante destacar que estos clientes representan un
grupo clave para la empresa, ya que sus opiniones y experiencias son cruciales para
entender la efectividad de las actuales estrategias de marketing y para identificar areas

de mejora.

Muestra
La muestra es un conjunto de la poblacién, el cual es el sector de Mapasingue,

donde se encuentra la empresa, se utiliza la muestra para obtener un extracto de la



poblacién y poder realizar las encuestas ya que realizar las encuestas a toda la
poblacién conllevaria demasiado tiempo para obtener la muestra de una poblacion
finita se utiliza la siguiente formula.

Para determinar el tamafio de la muestra, se tomara en cuenta el total de la

poblacién, que es de 100 clientes.

Férmula

Zz*p*q*N
T e2x(N—1)+Z2xpx*q

n

En donde:

n= Tamafio de la muestra.

N=Tamafio de la poblacién.

Z= Parametro estadistico del nivel de confianza. (95%=1.96)
e= Error de estimacion maximo aceptado. (5% = 0,05)

p= Probabilidad de éxito. (50% = 0,50)

g= Probabilidad de fracaso. (50% = 0,50)

Esta misma formula la usada para obtener la muestra del plan de marketing.

Datos para la obtencién de la muestra.
n="7?

N= 100

Z=95% = 1,96

e=5%= 0,05
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p= 50%=0,50
4=50%=0,50

1,962 % 0,50 x 0,50 = 100

M= 0,052 % (150 — 1) + 1,962 % 0,50 = 0,50

_ 3,8416 * 0,50 * 0,50 *» 100
~0,0025 * (100) + 3,8416 * 0,50 * 0,50

n

96,04
M= 0,25 + 0,9604

_ 96,04 — 79 34
" =12102 7
Indicadores

Una vez obtenida la muestra se realiza encuestas para poder obtener un
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analisis en el que se estudia la factibilidad del proyecto tanto generalmente como en

puntos especificos que abarcara la encuesta y con el estudio de la misma se podra

tomar decisiones a favor del proyecto. En la muestra se arrojo que se debe realizar las

encuestas a 79 personas o familias, sin embargo por ser una cantidad baja se realizara

la encuesta a 150 personas.
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Presentacion y analisis de resultados

Pregunta 1. ¢ Tiene amplio conocimiento de todos los servicios que ofrece
SEIMACH SCI S.AS.?
Tabla 2.

Conocimiento de los servicios

Opcién Frecuencia Porcentaje
Si 128 85%
No 22 15%

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Figura 2.

Conocimiento de los servicios

mSi

H No

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.
Andlisis: EI 85% de los encuestados conoce los servicios de SEIMACH SCI
S.A.S., lo que indica un alto nivel de reconocimiento en el mercado. Sin embargo, un
15% aun desconoce la oferta, lo que sugiere que hay margen para mejorar la
visibilidad de la empresa, posiblemente mediante campafias de marketing mas

efectivas 0 mayor presencia en canales de comunicacion clave.



Pregunta 2. ¢Ha utilizado los servicios de SEIMACH SCI S.AS. enel
altimo mes?
Tabla 3.

Uso de servicios en el altimo mes

Opcién Frecuencia Porcentaje
Si 100 67%
No 50 33%

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.
Figura 3.

Uso de servicios en el ultimo mes

u Si

H No

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Anélisis: El 67.5% de los encuestados ha utilizado los servicios de la empresa

en el Gltimo mes, lo que demuestra una tasa de retencion relativamente alta. No

obstante, el 32.5% que no ha utilizado los servicios representa una oportunidad para

explorar las razones de no uso y desarrollar estrategias que fomenten la conversion de

clientes potenciales en usuarios activos.
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Pregunta 3. ¢{Qué tan satisfecho esta con la calidad del mantenimiento de
equipos contra incendios proporcionado por SEIMACH SCI S.A.S.?
Tabla 4.

Satisfaccién con la calidad del mantenimiento

Opcién Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho 67 45%
Satisfecho 32 35%
Neutral 23 12%
Insatisfecho 16 5%
Muy insatisfecho 12 3%

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Figura 4.

Satisfaccion con la calidad del mantenimiento

B Muy satisfecho

H Satisfecho
Neutral

H Insatisfecho

B Muy insatisfecho

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.
Anélisis: Con un 80% de los encuestados satisfechos o muy satisfechos, la

empresa demuestra una alta calidad en sus servicios de mantenimiento. Sin embargo,

el 7.5% de insatisfaccion, aunque bajo, sefiala areas especificas de mejora que pueden

aumentar ain mas la lealtad y satisfaccion del cliente.



Pregunta 4. ;Considera que los precios de SEIMACH SCI S.A.S. son
competitivos en comparacion con otras empresas del sector?
Tabla 5.

Comepetitividad de los precios

Opcion Frecuencia Porcentaje
Si 78 52%
No 40 25%

No lo se 32 23%

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Figura 5.

Comepetitividad de los precios

mSi
H No

= No lo se

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Analisis: Aunqgue el 52.5% considera que los precios son competitivos, un
25% no esta de acuerdo y un 22.5% no tiene una opinion formada. Esto sugiere la

necesidad de comunicar mejor el valor de los servicios ofrecidos, quizas mediante

comparativas de mercado o destacando la relacién calidad-precio.
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Pregunta 5. ;Qué tan probable es que recomiende SEIMACH SCI S.A.S. a

otras empresas 0 personas que necesiten servicios de seguridad industrial?
Tabla 6.

Probabilidad de recomendacion

Opcién Frecuencia Porcentaje
Muy probable 68 42%
Probable 52 37%
Poco probable 20 13%
Muy poco probable 10 8%

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Figura 6.

Probabilidad de recomendacion

B Muy probable
H Probable
Poco probable

B Muy poco
probable

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Analisis: Con un 80% de probabilidad de recomendacion (muy probable y

probable), SEIMACH SCI S.A.S. cuenta con una base sélida de clientes promotores.

Sin embargo, el 20% restante indica que hay espacio para mejorar las experiencias de

clientes para convertirlos en defensores activos de la marca.



50

Pregunta 6. ¢ Como calificaria la atencion al cliente de SEIMACH SCI
S.AS.?
Tabla 7.

Calidad de la atencidn al cliente

Opcion Frecuencia Porcentaje
Excelente 64 40%
Buena 48 35%
Regular 23 17%
Mala 10 5%
Muy mala 5 3%

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Figura 7.

Calidad de la atencidn al cliente

Muy mala

- M Excelente
0,
1g7h 3% elente H Buena
%0 \ 40%
e Regular
s B Mala
B Muy mala

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Anélisis: La mayoria (75%) califica la atencion al cliente como excelente o
buena, reflejando un servicio de atencion efectivo. Aun asi, el 22.5% que la considera
regular o peor destaca la importancia de seguir capacitando al personal y optimizando

los procesos de atencion para elevar la percepcion general.
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Pregunta 7. ¢{Qué tan satisfecho esta con los tiempos de respuesta y entrega
de servicios de SEIMACH SCI S.A.S.?
Tabla 8.

Satisfaccion con los tiempos de respuesta y entrega

Opcion Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho 60 37%
Satisfecho 38 32%
Neutral 25 20%
Insatisfecho 16 8%
Muy insatisfecho 11 3%

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Figura 8.

Satisfaccion con los tiempos de respuesta y entrega

B Muy satisfecho

M Satisfecho
Neutral

H Insatisfecho

B Muy insatisfecho

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Analisis: Con un 70% de satisfaccion en los tiempos de respuesta y entrega,
SEIMACH SCI S.A.S. demuestra eficiencia en su servicio. Sin embargo, la
insatisfaccion del 10% de los encuestados sefiala la necesidad de revisar y mejorar los

tiempos de ejecucion para satisfacer plenamente a todos los clientes.
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Pregunta 8. { Ha experimentado algun problema con los servicios de
SEIMACH SCI S.A.S. en el pasado?
Tabla 9.

Problemas con los servicios

Opcién Frecuencia Porcentaje
Si 117 78%
No 33 22%

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Figura 9.

Problemas con los servicios

M Si

H No

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Analisis: El 22.5% de los encuestados reportd problemas con los servicios, lo
cual, aungue es una minoria, sugiere areas de mejora operativa. Este grupo puede
proporcionar informacion valiosa para identificar y corregir fallas recurrentes,

mejorando asi la experiencia del cliente.
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Pregunta 9. ¢Cree que los servicios de SEIMACH SCI S.A.S. cumplen con
las normativas y estandares de seguridad requeridos?
Tabla 10.

Cumplimiento de normativas y estdndares de seguridad

Opcion Frecuencia Porcentaje
Si 108 72%
No 29 20%
No lo sé 13 8%

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Figura 10.

Cumplimiento de normativas y estdndares de seguridad

mSi
H No

No lo sé

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.
Andlisis: Un 72.5% considera que SEIMACH SCI S.A.S. cumple con las
normativas, lo que fortalece la reputacion de la empresa en términos de confianza y
seguridad. No obstante, el 27.5% que no esta seguro 0 no cree que se cumplan estos
estandares podria beneficiarse de una mejor comunicacion sobre las certificaciones y

estandares que la empresa sigue.
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Pregunta 10. ¢ Estaria interesado en contratar nuevos servicios o productos

ofrecidos por SEIMACH SCI S.A.S. en el futuro?
Tabla 11.

Interés en nuevos servicios o productos

Opcién Frecuencia Porcentaje
Si 120 80%
No 30 20%

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Figura 11.

Interés en nuevos servicios o productos

uSi

B No

Nota: Datos obtenidos de la aplicacion de la encuesta. Elaborado por la autora.

Analisis: Con un 80% de los encuestados interesados en nuevos servicios,

SEIMACH SCI S.A.S. tiene una oportunidad clara para expandir su oferta y

satisfacer la demanda existente. La estrategia de diversificacién debe enfocarse en

entender y atender las necesidades emergentes de estos clientes para maximizar la

aceptacion en el mercado.
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Sintesis del capitulo.

Los resultados de las encuestas realizadas a los clientes de SEIMACH SCI
S.A.S. revelan importantes oportunidades y desafios para la empresa en su camino
hacia el fortalecimiento de su posicion en el mercado de seguridad industrial. En
términos generales, la percepcion de la empresa es positiva, con altos niveles de
conocimiento de sus servicios y una solida satisfaccion con la calidad de los mismos.
Sin embargo, estos resultados también destacan areas clave que requieren atencion, lo
que subraya la necesidad de implementar un plan de marketing integral que no solo
mantenga, sino que también potencie la presencia de SEIMACH SCI S.A.S. en el
mercado.

Uno de los hallazgos mas significativos es el conocimiento generalizado de
los servicios de la empresa, con unos 85% de los encuestados familiarizados con su
oferta. Esto es un indicador de que SEIMACH SCI S.A.S. ha logrado establecer una
buena visibilidad en el mercado. Sin embargo, el hecho de que un 15% de los
encuestados aun no esté al tanto de los servicios disponibles sugiere que existen
segmentos del mercado que podrian no estar siendo alcanzados efectivamente. Este
descubrimiento refuerza la necesidad de estrategias de comunicacién mas amplias y
segmentadas, que aseguren que la propuesta de valor de la empresa llegue a todos los
rincones del mercado objetivo.

La satisfaccion general con la calidad del mantenimiento de equipos contra
incendios, con un 80% de opiniones favorables, es otro aspecto positivo que la

empresa debe capitalizar. No obstante, las areas de insatisfaccion, aunque
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minoritarias, no deben ser subestimadas. Mejorar continuamente la calidad del
servicio es crucial para consolidar la lealtad de los clientes y convertir a los
detractores en promotores.

Otro aspecto revelador es la percepcion mixta sobre la competitividad de los
precios. Aungue mas de la mitad de los encuestados considera que los precios son
competitivos, un cuarto de ellos no esta de acuerdo. Esto podria indicar una falta de
percepcion del valor que SEIMACH SCI S.A.S. ofrece en comparacion con sus
competidores. Es aqui donde un plan de marketing bien estructurado podria jugar un
papel crucial, al permitir que la empresa comunique mas efectivamente su propuesta
de valor y justifique sus precios en relacion con la calidad y seguridad que garantiza.

Finalmente, el alto interés en nuevos productos y servicios subraya la
importancia de innovar y diversificar la oferta. Un plan de marketing robusto no solo
incrementara las ventas, sino que también permitira a SEIMACH SCI S.A.S.
posicionarse como lider en un sector altamente competitivo, mejorando su presencia y
reputacién en el mercado. En conclusion, la implementacion de un plan de marketing
bien disefiado es esencial para que SEIMACH SCI S.A.S. capitalice sus fortalezas,

aborde sus areas de mejora, y logre un crecimiento sostenido en el futuro.
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CAPITULO IV

Propuesta

Tema

Disefio del Plan Estratégico de Marketing para SEIMACH SCI S.A.S. en la

ciudad de Guayaquil, enfocado en aumentar sus ventas mediante el canal digital.

Datos informativos

Beneficiarios: Propietario, empleados, clientes.

Ubicacion: Provincia: Guayas, Canton: Guayaquil Parroquia: Tarqui,
Mapasingue Este

Tiempo estimado de ejecucién: 6 meses

Inicio: Agosto del 2024

Fin: Febrero del 2025
Figura 12.

Ubicacion de la empresa
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Antecedentes de la propuesta

SEIMACH SCI S.A.S. fue fundada en 30 de marzo de 2022. En el tltimo afio,
la empresa ha enfrentado desafios significativos debido a factores como la
competencia creciente, cambios en el mercado, crisis econdmica, etc. La falta de una
estrategia de marketing digital robusta ha limitado su capacidad para alcanzar nuevos
mercados y aumentar sus ventas.

En un entorno empresarial cada vez mas digitalizado, es crucial que
SEIMACH SCI S.A.S. adopte un plan de marketing estratégico que aproveche las
herramientas digitales para mejorar su presencia en el mercado, atraer a nuevos
clientes y fidelizar a los existentes. Este plan se centrara en el uso de plataformas
digitales, optimizacion de la presencia en linea, campafias de publicidad digital y la
implementacidn de estrategias de contenido que resuenen con el publico objetivo de

la empresa.

Justificacion

Las pequefias y medianas empresas (PYMES) son pilares fundamentales en la
economia de pais, contribuyendo significativamente a la generacion de empleo y al
crecimiento econdémico. SEIMACH SCI S.A.S., al ser una empresa en el sector de
Mapasingue, tiene el potencial de expandirse y aumentar su impacto econémico
mediante la implementacion de un plan de marketing estratégico.

La adopcidn de estrategias de marketing digital permitird a SEIMACH SCI

S.A.S. posicionarse de manera mas efectiva en el mercado, mejorar su visibilidad,
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atraer a un publico mas amplio y, en Ultima instancia, incrementar sus ventas y
rentabilidad. Ademas, una presencia digital fortalecida facilitara la comunicacion con
los clientes, mejorara el servicio al cliente y permitira una mayor adaptabilidad frente

a las tendencias del mercado.

Presentacion del plan de Marketing
Resumen Ejecutivo

El presente Plan de Marketing para SEIMACH SCI S.A.S. tiene como
objetivo incrementar las ventas, mejorar el posicionamiento de la empresa en el
mercado de seguridad industrial y fortalecer la relacion con los clientes. La empresa
se dedica al mantenimiento, venta y recarga de equipos contra incendios, un mercado
en crecimiento debido al incremento de regulaciones de seguridad. Este plan se
estructura con base en un analisis situacional que explora tanto los factores internos
como externos, y se formula una propuesta estratégica orientada a aprovechar
oportunidades del entorno. Se desarrollan estrategias especificas de producto, precio,

distribucion y comunicacion, alineadas con los objetivos corporativos y de marketing.

Analisis Situacional

Andlisis Interno

SEIMACH SCI S.A.S. posee una s6lida experiencia en el sector de seguridad
industrial, con un equipo técnico capacitado y productos de calidad certificados. Sin

embargo, enfrenta desafios como la necesidad de mejorar su presencia digital y
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diversificar su cartera de clientes. Su estructura interna es eficiente, pero requiere un
enfoque mas proactivo en marketing y ventas.

Andlisis de la Industria

a. Microambiente

e Proveedores: SEIMACH depende de proveedores de equipos
certificados contra incendios. Existe una relacion estable, pero la
empresa debe asegurar contratos de largo plazo para evitar la
variabilidad de precios.

e Intermediarios: La empresa cuenta con una red de distribuidores
locales limitada. Se identifican oportunidades para ampliar su red de
distribucion y alianzas con mayoristas.

e Clientes/Mercado: ElI mercado incluye empresas industriales,
comerciales, y constructoras. Se observa una creciente demanda
debido a la normativa que obliga a contar con sistemas de seguridad
industrial.

e Competencia: Existen competidores locales que ofrecen servicios
similares. SEIMACH destaca por su certificacion, pero enfrenta
competencia en precios y cobertura.

e Publicos: El publico estd compuesto por entidades gubernamentales
que regulan el mercado y organizaciones que promueven la seguridad

laboral.
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b. Macroambiente

Factores Econdmicos: La inestabilidad econdémica afecta la capacidad
de inversién de las empresas, lo cual puede impactar la demanda de
servicios de seguridad industrial.

Factores Politico-Legales: Las regulaciones de seguridad industrial
son cada vez mas estrictas, lo que incrementa la demanda de productos
y servicios de SEIMACH.

Factores Demograficos: El crecimiento de la poblacion urbana
impulsa la construccién de edificios comerciales e industriales, lo que
incrementa la necesidad de soluciones de seguridad.

Factores Tecnolodgicos: La evolucion tecnoldgica en equipos de
deteccidn y extincion de incendios presenta oportunidades para
diversificar la oferta de SEIMACH.

Factores Culturales: Aumenta la conciencia sobre la importancia de
la seguridad en el lugar de trabajo, lo que beneficia a SEIMACH en su
estrategia de marketing.

Factores Naturales: La mayor frecuencia de desastres naturales
refuerza la importancia de contar con equipos de seguridad contra

incendios.
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Sintesis del Analisis Situacional Interno y Externo a través del Analisis FODA

Tabla 12.
FODA

Alta calidad de productos certificados:
SEIMACH se destaca por ofrecer equipos contra
incendios de alta calidad, respaldados por
certificaciones nacionales e internacionales, lo
que genera confianza en el mercado.
Relacion estable con proveedores: La empresa
tiene relaciones solidas con proveedores de
equipos certificados, lo que asegura el suministro
continuo de productos esenciales.

Personal capacitado: El equipo técnico de
SEIMACH cuenta con la formacion y experiencia
necesarias para ofrecer un servicio de
mantenimiento y recarga de equipos contra
incendios de alta calidad.
Cumplimiento de normativas: SEIMACH se
posiciona como una empresa que cumple con
todas las normativas legales y de seguridad
industrial vigentes, lo que aumenta su
competitividad en el mercado.
Debilidades
Baja presencia digital: SEIMACH tiene una
limitada visibilidad en medios digitales, lo que
reduce su capacidad para llegar a nuevos
segmentos de clientes y expandir su alcance de
mercado.

Red de distribucion limitada: Actualmente, la
empresa cuenta con una red de distribuidores
locales restringida, lo que limita su capacidad
para aumentar su cobertura geografica.
Dependencia de pocos proveedores: A pesar de

las relaciones estables, SEIMACH depende de un

numero limitado de proveedores, lo que puede
poner en riesgo el suministro en caso de
problemas logisticos o financieros.

Crecimiento del mercado por regulaciones
estrictas: El endurecimiento de las normativas de
seguridad industrial y la obligatoriedad de contar
con equipos certificados incrementan la demanda

de productos y servicios que ofrece SEIMACH.
Avances tecnoldgicos: La evolucion en
tecnologias de deteccidn y extincion de incendios
brinda a SEIMACH la oportunidad de
diversificar su oferta y entrar en nuevos nichos de
mercado.

Conciencia creciente sobre seguridad: La
sociedad estd cada vez mas consciente de la
importancia de la seguridad en el lugar de trabajo,
lo que favorece la aceptacion de las soluciones
que SEIMACH ofrece.

Expansién del mercado industrial y comercial: El
crecimiento de la construccion de nuevas
instalaciones industriales y comerciales en areas
urbanas aumenta la demanda de soluciones de
seguridad contra incendios.
Amenazas
Competencia agresiva en precios: SEIMACH
enfrenta competencia de empresas locales que,
aunque no cuentan con certificaciones, pueden
ofrecer precios mas bajos, lo que podria afectar
su participacion en el mercado.
Inestabilidad econémica: Las fluctuaciones
econdémicas impactan en la capacidad de
inversion de las empresas, lo que podria reducir
la demanda de equipos de seguridad industrial.

Desastres naturales: Aunque la frecuencia de

desastres naturales aumenta la necesidad de

equipos de seguridad, también puede afectar las
operaciones y el suministro de SEIMACH debido
a problemas logisticos o econémicos.

Nota: La tabla muestra el FODA sobre el andlisis situacional interno y externo.

Fuente: Elaborado por la autora
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Propuesta Estratégica

Formulacion de Mision vy Visién

e Misidn: Proveer soluciones integrales de seguridad industrial, con productos
de alta calidad y servicios técnicos certificados, asegurando la proteccion de
nuestros clientes y el cumplimiento de las normativas legales.

o Vision: Ser lideres en el mercado ecuatoriano de seguridad industrial,
reconocidos por nuestra innovacion, calidad de servicio y compromiso con la
seguridad de las empresas.

Obijetivos Corporativos

1. Incrementar las ventas en un 25% en el proximo afio.
2. Expandir la red de distribucion en tres nuevas provincias durante el préximo
afio, aumentando la cuota de mercado en un 10%.

3. Mejorar el posicionamiento de la marca en el segmento industrial.

Propuesta de Marketing

Definicion de Obijetivos de Marketing

1. Incrementar la visibilidad de la marca a través de campafas de marketing
digital y redes sociales.

2. Ampliar la cartera de clientes industriales mediante estrategias de ventas
personalizadas.

3. Fortalecer la fidelizacion de clientes mediante programas de mantenimiento

preventivo.
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Seleccion de los Segmentos Meta para el Producto o Servicio

Tras una investigacion detallada de nuestra base de clientes actuales y
potenciales, hemos identificado que los segmentos meta de SEIMACH incluyen
empresas del sector industrial, constructoras, y comercios. Este analisis se realizd
mediante la revision de los perfiles de clientes que han solicitado nuestros servicios
en el tltimo mes, asi como una evaluacion de las tendencias del mercado en relacion
con la normativa de seguridad industrial en Ecuador. La investigacion mostro que
estos sectores presentan una demanda creciente por equipos contra incendios y
servicios de mantenimiento preventivo debido a las estrictas regulaciones en

seguridad laboral y a los riesgos asociados con su actividad operativa.

Este enfoque permite ajustar nuestras estrategias de marketing para atender las
necesidades especificas de estos segmentos, mejorando nuestra capacidad de ofrecer

soluciones personalizadas y aumentando nuestra penetracion en el mercado.

Disefio de Estrategias de la Mezcla de Marketing

a. Estrategias de Producto
e Tipo de bien: Bienes de equipo para seguridad industrial.
¢ Mezcla de producto: Diversificar la oferta de productos de seguridad,
incorporando sistemas inteligentes de deteccion de incendios para
aumentar la competitividad.

e Posicionamiento: "La seguridad méas confiable en el mercado
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ecuatoriano”, destacando la certificacion y calidad de los equipos.
Ciclo de vida del producto: La mayoria de los productos actuales se
encuentran en la etapa de madurez, lo que indica la necesidad de
diversificar e innovar. Sin embargo, los nuevos sistemas inteligentes
de deteccion de incendios estaran en la etapa de introduccion,
requiriendo estrategias de comunicacion y promocion mas intensivas
para captar la atencion del mercado.

Marca: SEIMACH continuara consolidandose como una marca de
confianza y certificada en el sector de seguridad industrial.
Logotipo: Se propone una actualizacion del logotipo para reflejar

modernidad y confianza, con un disefio mas minimalista y tecnoldgico.

Logotipo anterior

Figura 14.

SEIMACEH

Logotipo propuesto

SEIMACH
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e Slogan: "Tu seguridad, nuestra prioridad”, enfatizando la misién de la
empresa de ofrecer soluciones confiables y efectivas.

e Empaquey etiqueta: Los empaques seran funcionales, destacando las
certificaciones de calidad y las ventajas tecnoldgicas de los productos.
Ademas, se hara enfasis en el compromiso con la seguridad en cada

detalle del empaque.

b. Estrategias de Canales de Distribucion
e Funcion de la distribucién: Ampliar la red de distribucion con el
objetivo de incrementar la cobertura en provincias clave como Guayas
y Pichincha, alineado con el objetivo corporativo de aumentar las
ventas en un 25% y expandir la presencia de SEIMACH en nuevas
areas geograficas.
e Tipo de canal: Uso de un canal mixto que combine:

o Canal directo: Venta directa a grandes empresas industriales,
constructoras y comercios estratégicos, lo que permitird un
mayor control sobre la relacion con el cliente y el servicio
postventa.

o Canal indirecto: A través de alianzas con distribuidores locales
para mejorar la cobertura en zonas donde la empresa no tiene
presencia directa.

e Miembros del canal: Incorporacién de intermediarios especializados
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en la distribucion de equipos de seguridad industrial, lo que permitira
ampliar el alcance en mercados estratégicos y mantener la calidad del
servicio.

Intensidad de la distribucion: Se optara por una distribucién
selectiva, lo que permitira asegurar que los puntos de venta y los
intermediarios mantengan los estandares de calidad y servicio de

SEIMACH, protegiendo la reputacion de la marca.

c. Estrategias de Comunicacion

Publicidad: SEIMACH implementara campafias publicitarias
enfocadas en medios digitales y publicaciones especializadas en el
sector industrial. Estas campafias incluirdn anuncios en redes sociales
como LinkedIn, Facebook e Instagram, asi como banners en sitios web
relevantes para la industria. También se publicaran anuncios en
revistas especializadas en seguridad industrial y mantenimiento de
equipos contra incendios. El objetivo es aumentar la visibilidad de la
marca y posicionar a SEIMACH como lider en seguridad industrial en
Ecuador.
o Objetivo especifico: Generar un aumento del 15% en el trafico
web y consultas comerciales a través de los anuncios en medios
digitales durante el primer semestre de implementacion.

Venta personal: Se fortalecera el equipo de ventas mediante la
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contratacion y capacitacion de vendedores especializados en seguridad
industrial, con conocimientos técnicos para asesorar de manera
personalizada a grandes empresas industriales y constructoras. Este
equipo realizard visitas directas a los clientes potenciales, presentando
las soluciones que SEIMACH ofrece y demostrando como estas
pueden satisfacer las normativas de seguridad y mejorar la eficiencia
en la prevencion de incendios.
o Objetivo especifico: Aumentar las conversiones en un 20% a
través de ventas personalizadas en el primer afio, enfocandose

en empresas con alto requerimiento de seguridad.

¢ Relaciones publicas: SEIMACH participara activamente en ferias y
eventos nacionales e internacionales relacionados con la seguridad
industrial y la prevencion de riesgos laborales, como la Feria
Internacional de Seguridad Industrial (EXPOSEGURIDAD). En estos
eventos, la empresa tendra stands de exhibicion, demostraciones de
productos y charlas técnicas que fortaleceran su imagen de marca y
facilitaran la creacion de nuevas alianzas comerciales.

o Objetivo especifico: Aumentar la red de contactos comerciales
en un 30% y cerrar alianzas estratégicas con al menos tres
distribuidores nacionales en el primer afo.

e Marketing directo: SEIMACH implementara campafias de email
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marketing dirigidas a su base de datos de clientes actuales y
potenciales. Estas campafas incluirdn newsletters informativas sobre
la importancia de la seguridad industrial, actualizaciones sobre nuevas
normativas y promociones exclusivas. Ademas, se realizaran
campanas de retargeting a través de anuncios personalizados para
aquellos que ya han interactuado con el sitio web o han solicitado
cotizaciones.

o Objetivo especifico: Aumentar en un 25% la tasa de conversion

de clientes actuales a nuevas contrataciones de servicios de

mantenimiento preventivo.

Promocion en ventas: SEIMACH podria ofrecer descuentos y
promociones especiales para atraer nuevos clientes y fidelizar a los
actuales. Por ejemplo, se ofertaria el 10% en la primera compra de
sistemas contra incendios y promociones exclusivas por contratacion
anual de mantenimiento preventivo. Estas promociones serian
difundidas a través de los canales digitales, campafias de email
marketing y durante los eventos de relaciones publicas.

o Objetivo especifico: Incrementar las ventas de productos y

servicios en un 15% mediante la implementacion de

promociones en ventas en el primer semestre.
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d. Estrategias de Precio

Estrategias de precio: La estrategia de precios para SEIMACH SCI
S.A.S. se basa en varios factores clave que influyen en su fijacion:

Los precios se fijan tomando en cuenta los costos de produccion,
adquisicion y mantenimiento de los equipos contra incendios.
SEIMACH debe asegurar que los precios cubran todos los costos
operativos y generen un margen de ganancia adecuado. Este analisis
incluye no solo el costo de los materiales y productos, sino también los
costos de certificaciones, transporte, y servicio técnico.

En un mercado con varios competidores ofreciendo productos
similares, es fundamental que SEIMACH fije precios competitivos. La
empresa debe ofrecer un equilibrio entre calidad y precio,
destacandose por sus certificaciones y tecnologia avanzada, pero sin
alejarse demasiado de las tarifas del mercado para no perder clientes
ante competidores de menor costo.

SEIMACH ajusta sus precios de acuerdo al valor que los clientes
perciben en sus productos. Al ser una empresa certificada con
productos de alta calidad y tecnologia avanzada, puede permitirse fijar
precios ligeramente superiores a los de la competencia. El valor
agregado de seguridad y confiabilidad permite que los clientes

justifiquen pagar mas por los productos de SEIMACH.
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Los precios también se ajustan en funcion de la situacion econémica
del pais y del sector. En tiempos de incertidumbre econémica,
SEIMACH puede implementar estrategias promocionales o descuentos
temporales para mantener la demanda, mientras que en épocas de
estabilidad, los precios pueden reflejar una mayor estabilidad.

Estos factores en conjunto aseguran que los precios de SEIMACH
sean competitivos, rentables y alineados con las expectativas del
mercado.

e PVP: Precio variable segun el tamafio del proyecto o equipo.

Cronograma y Responsables

Tabla 13.
Cronograma
LATZEETD B Departamento de . e 2024 | Diciembre 2024
campanas digitales Marketing
Expansién de red de Departamento de Noviembre
distribucion Ventas 2024 Marzo 2025
Implementacion de Departamento de Enero 2025 Marzo 2025

programa de fidelizacion Servicio al Cliente
Nota: Elaborado por la autora
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Presupuesto

Tabla 14.

Presupuesto

1. Publicidad y Promocion

Camparias en medios digitales (3 meses) 1 3 3
Publicidad en revistas industriales 800 2 1,6
Email marketing (plataforma y disefio) 200 1 200
Material promocional (brochures, catalogos) 500 1 500
0
Descuentos y ofertas promocionales 5% del valor de ventas - 2,5
proyectadas

Subtotal Publicidad y Promocion 7,8
2. Venta Personal y Relaciones Publicas
Equipo de ventas especializado 1,5 4 6
Participacion en ferias (booth y equipo) 3 1 3
Relaciones publicas (gestion y eventos) 1 2 2
Subtotal Venta Personal y Relaciones

o 11
Publicas
3. Canales de Distribucién
Ampliacion de la red de distribucién 1,2 3 3,6
Alianzas con distribuidores locales 1 2 2
Subtotal Canales de Distribucion 5,6
4. Desarrollo de Marca
Actualizacion de logotipo 500 1 500
Slogan y branding 300 1 300
Empaque y etiquetado (redisefio) 800 1 800
Subtotal Desarrollo de Marca 1,6
5. Otros Gastos Administrativos
Monitoreo y evaluacién del plan 400 1 400
Asesoria externa de marketing 2 1 2
Subtotal Otros Gastos 2,4
Total Presupuesto General 28,4

Nota: En la tabla se muestra el presupuesto detallado estimado para la
implementacion del plan de marketing. Fuente: Elaborado por la autora
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Este plan de marketing proporciona un enfoque integral para posicionar a

SEIMACH SCI S.A.S. como un lider en el mercado de seguridad industrial, a través

de estrategias bien estructuradas.

Encuesta para después de la implementacion del plan de marketing

Pregunta 1: ¢ Cuanto ha aumentado su interés en los productos de SEIMACH
SCI S.A.S. tras la implementacion del nuevo plan de marketing?

Pregunta 2: ; Como califica el servicio al cliente de SEIMACH SCI S.A.S.
después de la implementacion del plan de marketing?

Pregunta 3: ¢Ha notado mejoras en la comunicacion con SEIMACH SCI
S.A.S. tras el plan de marketing?

Pregunta 4: ¢ Ha comprado més productos de SEIMACH SCI S.A.S. después
de las nuevas promociones y campafas de marketing?

Pregunta 5: ¢ Como califica su satisfaccion general con SEIMACH SCI S.A.S.

tras las estrategias de marketing implementadas?
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CAPITULO V
Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

La busqueda exhaustiva permitio definir claramente el problemay desarrollar
una alternativa de solucion viable. Se concluye que una comprension profunda del
problema es esencial para disefar estrategias efectivas y que la alternativa propuesta
ofrece una solucion prometedora, considerando su aplicabilidad y sostenibilidad.

El marco tedrico proporciond una base sélida para la investigacién, integrando
conceptos clave y teorias relevantes que sustentan el estudio. Se concluye que la
revision exhaustiva de la literatura permitio contextualizar el problemay la propuesta,
demostrando la importancia de las teorias y modelos seleccionados. Este capitulo
reafirma la necesidad de basar la investigacion en un sélido cuerpo tedrico para
asegurar la validez y la relevancia de los hallazgos.

La metodologia empleada y la aplicacion de encuestas fueron fundamentales
para recolectar datos relevantes y precisos. Se concluye que la metodologia aplicada
permitio obtener informacion valiosa y representativa, lo cual es crucial para la
validacién de los resultados. La rigurosidad en el disefio y la ejecucién de las
encuestas aseguro la fiabilidad y la validez de los datos recogidos.

La propuesta desarrollada se basa en los hallazgos y analisis previos,
ofreciendo soluciones préacticas y bien fundamentadas para el problema identificado.
Se concluye que la propuesta es adecuada y factible, alinedndose con las necesidades

y expectativas de los stakeholders involucrados.
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Recomendaciones

Implementacion de Propuestas: Asegurar la aplicacion efectiva de la
propuesta desarrollada, monitorizando continuamente su impacto y realizando ajustes
segun sea necesario.

Evaluacién Periddica: Realizar evaluaciones periodicas para medir la
efectividad de las soluciones implementadas y ajustar las estrategias en base a los
resultados obtenidos.

Fomento de la Investigacion: Promover estudios adicionales para profundizar
en areas relacionadas y explorar nuevas alternativas que puedan mejorar ain mas las
soluciones propuestas.

Comunicacion y Colaboracion: Mantener una comunicacion abierta y
colaborativa entre todos los stakeholders para asegurar el éxito de la implementacion

y resolver cualquier desafio que pueda surgir.
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Anexo 2.

Formato de encuesta a clientes de empresa SEIMACH SCI S.AS

ENCUESTA

1. ¢Tiene amplio conocimiento de todos los servicios que ofrece SEIMACH SCI
S.AS.?
a. Si

b. No

2. ¢Ha utilizado los servicios de SEIMACH SCI S.A.S. en el ultimo mes?
a. Si

b. No

3. ¢Qué tan satisfecho esta con la calidad del mantenimiento de equipos contra
incendios proporcionado por SEIMACH SCI S.A.S.?
a. Muy satisfecho
b. Satisfecho
c. Neutral
d. Insatisfecho

e. Muy insatisfecho



4. ¢Considera que los precios de SEIMACH SCI S.A.S. son competitivos en
comparacion con otras empresas del sector?
a. Si

b. No

5. ¢Que tan probable es que recomiende SEIMACH SCI S.A.S. a otras empresas 0
personas gque necesiten servicios de seguridad industrial?
a. Muy probable
b. Probable
c. Poco probable

d. Muy poco probable

6. ¢Como calificaria la atencion al cliente de SEIMACH SCI S.A.S.?
a. Excelente
b. Buena
c. Regular
d. Mala

e. Muy mala

7. ¢Queé tan satisfecho esta con los tiempos de respuesta y entrega de servicios de
SEIMACH SCI S.A.S.?

a. Muy satisfecho



b. Satisfecho
c. Neutral
d. Insatisfecho

e. Muy insatisfecho

8. ¢Ha experimentado algun problema con los servicios de SEIMACH SCI S.A.S.
en el pasado?
a. Si

b. No

9. ¢Cree que los servicios de SEIMACH SCI S.A.S. cumplen con las normativas y
estandares de seguridad requeridos?
a. Si

b. No

10. ¢ Estaria interesado en contratar nuevos servicios o productos ofrecidos por
SEIMACH SCI S.A.S. en el futuro?
a. Si

b. No



