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RESUMEN EJECUTIVO

UEES

La investigacion tiene como objetivo realizar un Plan de Marketing para el desarrollo
de la nueva imagen corporativa de la empresa Deteic, de Santo Domingo, de esta
manera se podria determinar cuéles son las mejores estrategias de marketing que se
puedan implementar en la empresa para fidelizar y captar mas clientes locales,
regionales y nacionales, haciendo de la organizacion, un ente conocido en el mercado
eléctrico. Para el presente trabajo se realizaron entrevistas y cuestionarios que ayudaron
a conocer las necesidades de los consumidores, sus preferencias a la hora de hacer sus
compras y qué tan familiar se les hace la empresa, ademas, se utilizé esta informacién
para realizar con mayor eficiencia las tacticas de marketing para la nueva imagen

corporativa de Deteic.

Para un analisis mas profundo se realizd un estudio del entorno de la empresa, de
factores gque estan sucediendo en la actualidad, tanto beneficiosos o como posibles
amenazas, también se analizaron las fortalezas y debilidades que tiene la empresa, de
esta manera se hicieron estrategias para darle solucion a las debilidades y estar
preparados para las posibles amenazas. Para llegar a los diferentes analisis se utilizaron

las herramientas como las 5 fuerzas de Porter, Pestel y la cadena de valor.

En el transcurso de la investigacion se realizaron encuestas y entrevistas a los
diferentes publicos objetivos que tiene la empresa, tales como, profesionales jefes de
hogar, personas que cuidan y renuevan los productos de sus hogares 0 empresas, ya sea
por dafios, nuevas construcciones o restauraciones, y como publico objetivo de mayor
interés para la empresa se tomo en cuenta a los profesionales en &reas relacionadas a la
construccion que buscan productos de calidad para realizar su trabajo. Ya con los
resultados obtenidos, se presentaron propuestas para difundir la nueva imagen
corporativa de Deteic, al igual que se establecieron normas y politicas nuevas que los
colaboradores de la empresa tendran que poner en practica para que los clientes que

visiten la empresa, se identifiquen con la organizacion y la hagan parte de su vida.
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. ASPECTOS GENERALES
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o Formulacion del problema o la oportunidad de mercado

El marketing identifica las necesidades humanas y sociales para satisfacerlas de
manera rentable (Kotler, 2002). A través del tiempo, esta herramienta ha sido de gran
ayuda para muchas organizaciones a comunicar de mejor manera los servicios y
productos que ofrecen. Desde pequefios emprendimientos hasta grandes empresas se han
aventajado del correcto uso del marketing, consolidando sus marcas en las mentes de los
consumidores. Con el avance de la tecnologia, las estrategias de marketing se han
optimizado, la brecha para llegar al consumidor se ha acortado y las posibilidades de

desarrollo para las empresas aumentaron.

La innovacién es un eje fundamental para que las empresas que ya tienen una larga
trayectoria, puedan mantenerse en el mercado. Un ejemplo del buen uso de marketing en
una empresa nacional es Graiman, en donde, Maria Cecilia Moscoso puso un antes y un
después a la empresa, creando el departamento de mercadotecnia en la organizacion, de
esta manera le dio un giro a la empresa, que antes se dedicaba solo a las ventas, y que
después se preocuparon por crear un estilo de vida y un concepto de inspiracion. Entre
las estrategias que se utilizaron fue la remodelacion de los locales y el lanzamiento de
una revista digital de arquitectura (Arosemena, 2020).

Deteic es una empresa con mas de 25 afios de trayectoria, se dedica a la venta de
productos y servicios eléctricos. En los ultimos afios la empresa ha disminuido su nivel
de ventas e ingresos, lo que indica que la compafiia necesita innovarse para seguir
presente en el mercado. Mientras que empresas de la misma linea aumentan el nimero de
sucursales, como es el caso de Proelec y Electrocenter que han aumentado 2 y 1
establecimiento fisico respectivamente, a Deteic se le hace cada vez mas dificil poder
responder a las obligaciones de la empresa como son los impuestos y patentes. Cuando la
empresa empezod a laborar, el nUmero de almacenes eléctricos en la ciudad era minimo,

con el paso del tiempo esto cambid y el mercado eléctrico es mas competitivo ahora.

En la actualidad la empresa no se ha enfocado mucho en realizar estrategias de
marketing, sin embargo, ha logrado mantenerse en el mercado debido a que cuenta con
una clientela que no ha dejado de visitar el almacén, pero se ha perdido representacion en

el ambito comercial, las personas prefieren visitar a la competencia por distintos factores,
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y el nombre de la empresa ha ido perdiendo presencia. Por tal razon se plantea
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una propuesta para resolucion del problema a través de un plan de marketing que permita
a la compafiia renovarse poniendo en practica estrategias que se enfoquen en recuperar y
ganar mas clientes, comunicando de manera efectiva lo que se quiere transmitir desde la

empresa.
o Justificacion de la oportunidad de negocio

Santo Domingo de los Tsachilas es una ciudad destacada por su actividad comercial y
por su rapido crecimiento tanto poblacional como econdémico, se caracteriza por su
buena ubicacién geografica, ya que es un puerto terrestre de intercambio de productos
entre sierra y costa. A pesar de ser muy comercial, la mayoria de sus empresas manejan
una incipiente gestion de marketing, este es uno de los motivos por los que se requiere
realizar el presente plan, ya que se debe implementar estrategias de mercado que

permitan crear ventaja dentro del crecimiento de la region.

En la actualidad, la tecnologia nos bombardea con publicidad a cada momento y las
empresas compiten constantemente para hacerse notar y perdurar en la mente de las
personas, esto indica que el nivel de competitividad empresarial ha aumentado, al igual
que el nimero de emprendimientos que buscan un espacio en el mercado, siendo asi que
se prevé que el comercio electrénico aumente un 25% en el afio 2023 (EI Comercio,
2023). Las empresas como Deteic, que lleva més de 25 afios ofreciendo sus productos y
servicios eléctricos, se encuentran obligados a innovarse para mantenerse presente en la
mente de los consumidores. En los Gltimos afios, el nivel de ingresos de la empresa ha
disminuido, los nuevos profesionales de la rama de electricidad o construccion,
desconocen de la empresa o tienen una imagen diferente de lo que en realidad es, lo que
da como resultado que la gente deje de acudir a la empresa y prefiera visitar otros
almacenes que ofrecen los mismos productos. Es importante conocer cuales son los
métodos mas convenientes para que la organizacion llegue a mas personas y que su

marca quede impregnada en la mente de los consumidores.

El marketing es un sistema de actividades de negocios ideadas para satisfacer las
necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los mercados meta
(Thompson, s.f.). Al igual que otras disciplinas, el marketing ha tenido avances y ha

logrado actualizar el contenido de los estudios, profundizar y mejorar las técnicas y
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métodos que existen para llegar a los consumidores, es el caso del Marketing

UEES

3.0 que planteaba que la marca no debe sélo conquistar la mente y corazén del
consumidor, sino también su espiritu, de esta manera se logra ser parte de la vida de las
personas, en la actualidad el Marketing 4.0 se estd implementando en muchas empresas
que quieren llegar a cumplir sus objetivos con éxito, se trata sobre transmitir al
consumidor la esencia de la marca de la manera tradicional y digital (Kotler, Kartajaya,
& Setiawan, Marketing 4.0, 2018). Pero si se quiere lograr conectar ain mas con el
consumidor, el Marketing 5.0 ha llegado a evolucionar la materia, como su autor, Philip
Kotler, lo define, el Marketing 5.0 se define como la unién de tecnologia y humanidad,
de esta manera se crea una relacion intima y estrecha desde la virtualidad con el

consumidor (Asociacion para el desarrollo de la Experiencia del cliente, 2021)

A través del presente estudio se pretende conocer cuales serian los mejores métodos
y mecanismos para llegar a las personas correctas y asi difundir el nombre de la
empresa y que sea un ente conocido en cuanto al tema de electricidad en la regién, con
el fin de crecer nacionalmente. Ademas, con el presente plan de marketing se muestra
una guia para que otras empresas y estudiantes puedan basarse en lo realizado y puedan

desarrollar futuros proyectos.

o Objetivos del proyecto

Objetivo general: Disefiar un plan de marketing para el desarrollo y mejora de la

imagen corporativa de la empresa Deteic de Santo Domingo.

Obijetivos especificos:

e Elaborar un andlisis situacional para conceptualizar las variables del plan de
marketing para la imagen corporativa de Deteic.

e Realizar una investigacion de mercado para diagnosticar la cuota, gustos y
preferencias del mercado actual de la empresa.

e Determinar estrategias y acciones de marketing para la empresa.

e  Proponer indices de medicion para los posibles resultados de las estrategias y

acciones elaboradas.
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o Alcance del proyecto
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El presente proyecto pretende ser una guia para que la empresa Deteic desarrolle su
nueva imagen corporativa, realizando un diagnostico inicial con el fin de obtener la
suficiente informacion que ayude a disefiar las estrategias de marketing que necesita la
empresa para posicionar su marca en la mente de los consumidores. , aumentar el
namero de clientes y fidelizarlos. El proyecto se lo pondria en préctica en el afio 2024, y

se espera que al realizarlo se logre aumentar los ingresos de la empresa.

1. ANALISIS SITUACIONAL

o Analisis de la empresa

Deteic es una pequefia empresa familiar con méas de 25 afios de trayectoria, ubicada
en la ciudad de Santo Domingo de los Tsachilas, en la Av. Tsachila frente al
monumento de Julio Jaramillo, un lugar centrico y facil de llegar para los clientes.
Trabaja tanto para el mercado privado como para el sector publico. Los ingresos
principales de la empresa solian provenir del sector publico, pero en los Gltimos afios
este tipo de trabajos ha disminuido por lo que la empresa se ha visto obligado a buscar
nuevos clientes. Se dedica a la venta de productos y servicios eléctricos, a nivel local,
regional y nacional, siendo los servicios, desde un nivel elemental hasta proyectos de
elevada complejidad. La empresa se enfoca en asegurar que sus productos y servicios
sean de calidad y con precios competitivos, de esta manera se puede ofrecer a los
clientes equipos y materiales (con garantia) de los fabricantes mas cotizados, como
también ofrecer de manera emergente la correccion de averias eléctricas y el
asesoramiento en el momento que el cliente lo requiera, ademas de prestar servicios
para proyectos eléctricos de mayor magnitud.

Mision

“Somos una empresa que oferta materiales y servicios eléctricos, con asesoria
personalizada en el uso seguro y eficiente de la energia, trabajando en base a nuestros
valores empresariales con el fin de obtener una relacion comercial y laboral exitosa. A
lo largo de nuestra trayectoria nos hemos diferenciado por disponer de stock de ultima

tecnologia y precios competitivos, gracias a los cuales podemos contar con una
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importante cartera de clientes en Santo Domingo y zonas de influencia a nivel
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nacional.”

Vision
“Buscamos ser una empresa lider e innovadora en el mercado eléctrico a nivel
nacional, ofreciendo productos de altos niveles de calidad, brindando asistencia completa
y versatil con capacidad de respuesta ante mercados exigentes, con un personal
capacitado y garantizando nuestros productos y servicios.”
@)

o Descripcion de Valores

e Responsabilidad, un concepto clave en el desarrollo sostenible, es un punto
central de la cultura y estrategia de DETEIC. Su comportamiento responsable es
la razén por la cual la empresa puede asumir los desafios sociales, econémicos y
medioambientales que depara el futuro.

e Solidaridad: Actuamos siempre con la disposicion a ayudar a los comparieros
cuando necesiten de apoyo; regidos por la cooperacion para lograr los objetivos
propuestos por la empresa.

e Honestidad: Actuamos con la debida transparencia entendiendo que los
intereses colectivos deben prevalecer al interés particular para alcanzar los
propdsitos misionales.

e Lealtad: Velamos por la confiabilidad de la informacion y el buen nombre de la
empresa.

e Equidad: Los empleados son prioridad en nuestra organizacion, apreciamos la
multiculturalidad dando un trato imparcial y justo sin importar color de piel,
edad, raza, sexo, u otra caracteristica motivo de racismo.

e Puntualidad: Promovemos la eficiencia a la hora de realizacion de las tareas
individuales y colectivas de la organizacién para el correcto cumplimiento de

nuestros convenios en los tiempos establecidos.

o Organigrama
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GESTION DE RECURSOS HUMANOS: Reclutamiento y seleccion de personal

DESARROLLO DE TECNOLOGIA: Inversion en sistemas de control de inventarios
COMPRAS: Medios publicitarios, Materiales

ACTIVIDADES PRIMARIAS
Figura 2. Cadena de valor para la empresa Deteic

Fuente: Deteic (2023)

UEES

JUNTA
DIRECTIVA

Figura 1. Organigrama de la empresa Deteic
Fuente: Deteic (2023)

o

o Anadlisis de la cadena de valor

ACTIVIDADES DE APOYO

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA: Planificacion

Hechos clave

(+) La empresa cuenta con local propio.
(+) La empresa maneja un control de inventario periddicamente.
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(-) El espacio de almacenamiento es estrecho.
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(-) Las estrategias de marketing son limitadas.

o El microentorno: analisis de las 5 Fuerzas de Porter

El analisis del microentorno consiste en una breve descripcion de los elementos que
lo conforman: Rivales del sector, productos sustitutos, amenaza de nuevos entrantes,
poder de negociacion de proveedores y poder de negociacion de clientes. Luego de la
descripcion de cada uno de los elementos, se procede al andlisis cuantitativo de cada uno
de ellos (The Power MBA, 2019).

Tabla 1.Analisis de Fuerzas de Porter
Fuente: Celi, L. (2023)

Poder de negociacion de clientes 5 4 3 2 1

Cantidad de CLIENTES 2
Tamafio de CLIENTES 1
CAPACIDAD DE ELECCION 3

N

Total

w
[N

Poder de negociacion de proveedores 5 4

Cantidad de PROVEEDORES 2
Tamafio de PROVEEDORES
Disponibilidad de PROVEEDORES
Know-how de proveedores

w w w

Total 2

oY
ol

Rivalidad del sector (Competencia directa) 5 4

w|w
N
[EY

Cantidad de rivales

Tamario del rival 5
Oferta de productos 3

Participacion de mercado 4

Posicionamiento del rival 5

Cobertura del rival 4

Nivel de servicio 2
Experiencia del rival 4

Precios 2
Diversificacion de productos 5

Visibilidad del local 1
Personal capacitado 2
Parqueadero 2
Publicidad 4

Capacidad financiera 5

Total 3,4

Amenaza de ingreso de nuevos competidores 5 4 3 2 1

Localizacién geografica 4
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Nivel de inversion requerido 3

Ventaja en precio de ventas 2
Posicionamiento y fidelizacidon de empresas ya establecidas 1
Reclutamiento de personal eficiente 1

Total 2,2

Ingreso de productos sustitos 5 4 3 2

Nuevas tecnologias 1
Nuevos servicios 1

Total 1

Los principales almacenes competidores de Deteic son Coelec y Matelec que
cuentan con mayor presencia en la mente de los consumidores, ademas que también
cuentan con varios afos de antigiedad en el mercado, lo que hace que sean
competidores fuertes, su cartera de productos eléctricos de igual manera es amplia, la

debilidad de Matelec es la falta de un lugar para estacionarse.

La facilidad o dificultad de que nuevos competidores ingresen en el mercado es un
factor importante. Un mercado sobrepoblado hace que distinguirse de la competencia
sea mas complejo, en el caso de Deteic, cuando la empresa empez6 a trabajar, eran muy
pocos los almacenes eléctricos en la ciudad, con el pasar del tiempo, en la actualidad, es

mas comun ver empresas que se dediquen a este rubro de negocio.

ELECTRO-
CENTER

COELEC

DETHC

MATELEC
PROELEC

Figura SEQ Figura\* ARABIC 3. Ingreso de nuevos
Fuente: Deteic (2023)

DETEIC es una empresa gue no se encuentra amenazada por la entrada de productos

sustitutos ya que la empresa posee una gran variedad en stock y las empresas del sector
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compiten con las mismas marcas que DETEIC, pero con variacion en los
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precios, tan s6lo podemos detectar un pequefio peligro en la evolucion tecnoldgica de
los mismos, debido a que la tecnologia avanza constantemente y ciertos productos se

van quedando atras, lo que genera que se tenga capital amortizado.
Hechos clave

(+) La empresa cuenta con personal especializado y con capacidad de asesorar a los
clientes.

(+) La empresa tiene una buena ubicacion con referencia al mercado eléctrico

(+) La empresa es conocida por sus productos de calidad y a buen precio.

(-) La disponibilidad y variedad de productos que maneja la empresa es deficiente.

(-) Las empresas de la competencia manejan un mejor marketing en sus organizaciones.

Diagnostico

Las empresas que ya estan posicionadas en el mercado cuentan con la ventaja de
estar impregnadas en la mente de sus consumidores, para las nuevas empresas que
deseen empezar con sus almacenes eléctricos deberan invertir mayores cantidades de
dinero para asi tener por lo menos un stock basico para los requerimientos eléctricos
que dia a dia se dan, ademas de invertir en marketing para dar a conocer que se dedican
a la comercializacion de productos eléctricos, de igual manera los nuevos empresarios
deben investigar y llegar a acuerdos con los proveedores del material para que puedan
empezar adquiriendo los productos con buenos precios, de esta manera poder igualarse

al resto de competidores.
Andlisis general cuantitavo del microentorno

Tabla 2 Andlisis del microentorno
Fuente: Celi, L. (2023)

Nivel de impacto

Total
Poder de negociacion de clientes 2
Poder de negociacion de proveedores 2,75
Rivales del sector 34
Nuevos entrantes 2,2

Productos sustitutos 1
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Promedio de impacto en microentorno 2,72

o El macroentorno: analisis P.E.S.T.E.L.

Fuerzas Politicas y legales:

Tabla 3. Fuerzas Politicas y Legales
Fuente: Celi, L. (2023).

Nivel de impacto

Muy Alto Medio Bajo Muy
alto (5) 4) 3) (2 bajo (1)

Total

Reduccidn de aranceles para la

importacion de insumos, materias

primas y maquinaria para de esta 4 4
manera incentivar el sector

productivo

Capacitaciones para otorgar
certificados de competencias
. ; 3 3
laboras en diferentes &reas de
trabajo.
Promedio de impacto 3,50

La disminucion o aumento de impuestos para la importacién de productos de
construccion, materia prima de dichos materiales o de productos tecnoldgicos, afecta
directamente a Deteic, por lo tanto a su nivel de impacto, ya que de esto dependen los
costos que la empresa tendria que manejar. Las capacitaciones serian también
importantes para la empresa porque de esta manera los colaboradores enriquecen sus
conocimientos, obtienen certificados que ayudan a mejorar su hoja de vida y la atencion
a los clientes es mucho mas eficiente, aungue no es tan relevante este factor ya que

también se puede capacitar al personal de manera privada.
Fuerzas Economicas:

Tabla 4. Fuerzas Econdmicas
Fuente: Celi, L. (2023)

Nivel de impacto

Muy Alto Medio Bajo Muy
alto (5) (4) (3) (2) bajo (1)

Total

A nivel nacional se trabaja de
manera continua en proyectos 5
eléctricos




MPESAL

\ i . " e s . v
L4 Trabajo de Titulacién Maestria en Direccién de Empresas

UEES

Por el estancamiento econémico,
en el pais se han acumulado
pérdidas millonarias debido a la
pandemia.

IVA cero a la energia eléctricay a
lamparas LED

El comercio electrénico ha
aumentado, se prevé que en este
afio 2023 se supere la cifra vendida
en el 2022

El monto de importaciones de

equipos y materiales eléctricos
bajo en el afio de la pandemia

(2020)

Recuperacion del PIB en el
presente afio (2023) en el sector de
la construccion, creciendo un
3,5%.

El BIESS otorgara 50 millones de
ddlares a créditos express para
reactivar la economia de las
Pymes.

El SRI recaudo un 8,3% mas en
febrero del 2023 en comparacion
con lo recaudado en el mismo
periodo del afio anterior.

Promedio de impacto

3,50

El promedio de impacto de las fuerzas econdmicas indica que varios de estos

factores son importantes para la empresa, como por ejemplo la inversion en proyectos

eléctricos por parte del gobierno, el IVA cero que se paga en los productos LED, segun

el documento de Productos con tarifa cero del SRI, el aumento o disminucién del monto

de importaciones en productos tecnoldgicos, y el aumento de los rubros en comercio

electrénico que se ha dado en los Gltimos afios, ya que es un sector que no ha sido muy

tomado en cuenta por la empresa. Estos son los factores mas relevantes dentro de este

tipo de fuerzas y que se debe tomar en cuenta a la hora de realizar las estrategias.

Fuerzas Sociales:

Tabla 5. Fuerzas Sociales
Fuente: Celi, L. (2023)

Nivel de impacto

Bajo Muy

@) bajo (1) Total




EIESAI
== Trabajo de Titulacién Maestria en Direccién de Empresas =

En el pais 13,8 millones de

) ) 4
personas tienen acceso a internet.

La tasa de desempleo del primer
trimestre del 2023 baj6 1,2% en
comparacion con el mismo periodo
del afio pasado, quedando en 3,8%

La inseguridad que gobierna el
pais en la actualidad ha hecho que
muchos negocios y empresas
tengan que cerrar.

Promedio de impacto 4,33

En lo que se refiere a las fuerzas sociales, el factor mas importante es el nivel de
inseguridad por la que esta pasando el pais en la actualidad, muchos negocios han
tenido que cerrar, las personas han disminuido su nivel de gastos y la crisis politica por
la que se encuentra el pais tampoco ayuda a que las personas tengan confianza al

momento de querer hacer una inversién o un gasto.

Fuerzas Tecnoldgicas:

Tabla 6. Fuerzas tecnolégicas
Fuente: Celi, L. (2023)

Nivel de impacto

Muy Alto Medio Bajo Muy
alto (5) 4 3) (2) bajo (1)

Total

La tenencia mavil de internet en
Ecuador ha aumentado 46 puntos
desde el afio 2010 hasta datos del
2017.

El avance tecnolégico en equipos y
material eléctrico hace que muchos 5
productos queden obsoletos.

Clases en linea promueve la
adquisicion de equipos
tecnoldégicos, incluso también el
aumento de trabajos desde casa.

Promedio de impacto 3,33

Los factores tecnologicos son importantes para Deteic aunque los hechos calificados
en la tabla no se apegan mucho al rubro de negocio al cual se dedica la empresa, es por

esto que la calificacion de impacto no es alta.
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Tabla 7. Fuerzas ecoldgicas
Fuente: Celi, L. (2023)

Nivel de impacto

Muy Alto Medio Bajo Muy
alto (5) 4) 3) (2 bajo (1)

Total

La vida util de productos, equipos
y artefactos se ven afectados por el
clima de la zona, ya que la 4
humedad que caracteriza a Santo
Domingo, provoca el rapido
deterioro de los productos.
Promedio de impacto 4,00

Tabla 8 Analisis del macroentorno
Fuente: Celi, L. (2023)

Nivel de impacto

Total

Fuerzas politicas y legales 3,50
Fuerzas econdmicas 3,50
Fuerzas socioculturales 4,33
Fuerzas tecnoldgicas 3,33
Fuerzas ambientales 4,00
Promedio de impacto en microentorno 3,73

o Andlisis FODA /FOFA-DODA

Dentro del analisis F.O.D.A./FOFA-DODA se incluye el cuadro resumen de los
factores del entorno y la empresa, clasificados en fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas. Se debe dejar claramente expresada cada una de las variables y luego

explicar la estrategia.

Analisis
01, O4 — F6. La empresa Deteic aprovechara la disminucion de aranceles para
empezar a importar productos con la marca de Deteic y de buena calidad, para iniciar se

importaran productos Led ya que estos se encuentran exentos del pago del IVA.
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02 - F1. Aprovechando la capacidad del personal técnico para asesorar

UEES

eléctricamente, la empresa brindara capacitaciones sobre temas técnicos a estudiantes de
colegios o a diferentes personas que quieran aprender sobre electricidad para hacer

publicidad a la empresa.

05, O7 - F5 Las tendencias tecnoldgicas han hecho que las personas pasen mas
tiempo pendientes de sus celulares y navegando en internet, Deteic fortalecera sus
canales digitales con una mejor presentacion en el sitio web y redes sociales para tener

mas presencia.

06 — F5. Al aumentar la demanda de muebles y productos para computacion, se va a
fortalecer la linea de muebles que oferta la empresa y aumentar los productos
tecnoldgicos necesarios para computadores, en la actualidad sélo cuenta con el cable de

internet Y Sus conectores.

09 - F1. Para crear conciencia en las personas, se realizard campafias de ahorro de
energia, fomentando el consumo de iluminacién led y haciendo publicidad a la empresa.

01 -D2. Al igual que la estrategia antes mencionada, se lanzara un producto de gran
afluencia con la marca de la empresa, este producto podria ser nacional, de piezas
importadas o totalmente importado (dependiendo los costos) y hacer un catalogo de lo

que se esta produciendo, tanto en servicios como en productos.

05, 06 — D1, D3. Para tener mayor alcance se abrird nuevos canales de distribucion,

como una nueva sucursal de la empresa e invertir en los canales electronicos.

06 — D4. Aprovechando la oportunidad de acceder a un crédito de manera mas facil
y rapida, se va a adquirir y abastecer con productos que tengan mas movimiento para

comprarlos en mayor volumen y mejor precio.

06 — D5. Otra inversion que se hara con un crédito sera una ampliacion de la

infraestructura de la empresa para tener un mejor almacenamiento de los productos.

07, O8 — D2. A diferencia de los competidores, Deteic ha notado una deficiencia en
su manera de comunicarse con los clientes, por lo que es necesario emprender un plan

de marketing e ir controlando su avance.
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Al - F1. Debido a la crisis econémica que esta pasando el pais, la empresa

realizara promociones, descuentos y liquidaciones de ciertos productos para no perder

liquidez.

A2 - F2. Por la situacion actual del pais, es imprescindible buscar nuevas alternativas
de ventas, una manera seré ofrecer los productos de manera rodante en ciertos lugares

de la ciudad, es decir haciendo recorridos y ofreciendo los productos de la empresa.
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SPIRITU SANTO.

Tabla 9 Matriz FOFA-DODA
Fuente: Celi, L. (2023)

OPORTUNIDADES

O1. Reduccion de aranceles para la importacion de
insumos, materias primas y maquinaria.

O2. El SECAP y otras instituciones realizan
capacitaciones para otorgar certificados de
competencias laborales en diferentes areas de trabajo.

03. Inversion a nivel nacional en proyectos eléctricos

O4. IVA cero a la energia eléctrica y a lamparas LED.

FORTALEZAS

F1. Capacidad de brindar asesoria y solucién a los
problemas de los clientes durante todos los dias de
la semana.

F2. Facil localizacion para los clientes.

F3. Buena visibilidad del local.

F4. Buena ubicacion con referencia al mercado
eléctrico.

F5. Facilidad de acoplar los nuevos productos
tecnoldgicos.

F6. Control de inventario periddico.

F7. Local propio.
ESTRATEGIAS FO

01, O4 — F6. Importar productos con la marca de
Deteic y de buena calidad.

02 - F1. Brindar capacitaciones sobre temas
técnicos a las personas que quieran aprender sobre
electricidad para hacer publicidad a la empresa.
05, 07 — F5. Fortalecer los canales digitales con
una mejor presentacion en el sitio web y redes
sociales.

06 — F5. Fortalecer la linea de muebles que oferta
la empresa y aumentar los productos tecnolégicos
necesarios para computadores.

DEBILIDADES
D1. Bajo nivel de cobertura para ofrecer los productos

D2. Las estrategias de marketing son limitadas.
D3. Bajo nivel comercial de la zona

D4. La disponibilidad y variedad de productos que
maneja la empresa es deficiente.

D5. El espacio de almacenamiento es estrecho.

ESTRATEGIAS DO

O1 — D2. Lanzar un producto de gran afluencia con
la marca de la empresa.

05, 06 — D1, D3 - Abrir nuevos canales de
distribucion, como una nueva sucursal de la empresa
e invertir en los canales electronicos.

06 — D4. Adquirir los productos que tengan mas
movimiento para comprarlos en mayor volumen y
mejor precio.

06 — D5. Realizar una ampliacion de la
infraestructura de la empresa para tener un mejor
almacenamiento.
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O5. El comercio electronico esta aumentando.

O6. El Biess otorgara 50 millones de délares a
créditos express para reactivar la economia de las
Pymes ecuatorianas.

O7. En el pais 13,8 millones de personas tienen acceso
a internet, de estas personas, 13 millones tienen cuentas
activas en Redes Sociales.

08. Segun estadisticas de Arcotel, la tenencia mévil de
internet en Ecuador ha aumentado 46 puntos desde el
afio 2010 hasta datos del 2017.

09. El consumo de energia eléctrica incrementd un
4,5% en relacion a la demanda de energia de 2018.

010. Recuperacion del PIB en el presente afio (2023)
en el sector de la construccion, creciendo un 3,5%.

011. Latasa de desempleo del primer trimestre del
2023 bajé 1,2% en comparacion con el mismo periodo
del afio pasado, quedando en 3,8%.

AMENAZAS

Al. Debido al estancamiento econémico provocado
por la pandemia, en Ecuador se han acumulado
pérdidas de méas de $15 863 millones de dolares.

A3. La inseguridad que gobierna el pais en la
actualidad ha hecho que muchos negocios y empresas
tengan que cerrar.

AA4. El SRI recaudo un 8,3% maés en febrero del 2023
en comparacion con lo recaudado en el mismo periodo
del afio anterior.

09 - F1. Realizar campafias de ahorro de energia,
fomentando el consumo de iluminacién led y
haciendo publicidad a la empresa.

ESTRATEGIAS FA

Al - F1. Realizar promociones, descuentos y
liquidaciones de ciertos productos para no perder
liquidez en la empresa.

A2 - F2. Ofrecer los productos de manera rodante
en ciertos lugares de la ciudad.

A3. Para evitar la acumulacion de impuestos, se
puede aportar a una cuenta destinada estrictamente
para este rubro, haciendo un depdsito mensual
considerable.

07, 08 — D2. Emprender un plan de marketing e ir
controlando su avance.

ESTRATEGIAS DA

A4 — D2. Realizar campafias de promocion de
productos que sea para emprendimientos, por
ejemplo, las peinadoras con luces para maquillistas.

Al - DA4. Realizar ventas "bajo pedido" para no
perder los clientes y recompensar la falta de
disponibilidad de productos.
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Ab5. Una de las empresas competidoras cuenta con
mayor presencia en la mente de los consumidores.

A6. Cercania a la empresa de almacenes del mismo
tipo.

A7. Las empresas de la competencia manejan un
mejor marketing en sus organizaciones.
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A3. Ya que la empresa cuenta con la fortaleza de tener un local propio y se ahorra el
pago de arriendo que tiene la empresa, se destinara una cantidad fija de ahorro mensual

para evitar la acumulacion del pago de impuestos.

A4 — D2. Se realizaran camparfias de promocion de productos que sea para

emprendimientos, por ejemplo, las peinadoras con luces para maquillistas.

o Al —D4. Se realizaran ventas "bajo pedido" para no perder los clientes

y recompensar la falta de disponibilidad de productos

o Diagnostico de Situacién inicial

En conclusién se puede notar que los puntos mas débiles de la empresa son el de
disponibilidad de productos y la falta de posicionamiento, debilidades que pueden ser
superadas a través de una propuesta de marketing que incluya el manejar su propia
marca en los productos, manejar un inventario mayor para no perder clientes por falta
de disponibilidad de productos, ademas se puede motivar la venta a través de diferentes
campafas como el apoyo al emprendimiento, promociones y otras formas de llegar al

cliente para que asi prefiera visitar a la empresa y no a sus competidores.
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I1l.  INVESTIGACION DE MERCADO
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o Objetivos
Obijetivo general:

Conocer el posicionamiento de la empresa Deteic y los gustos y preferencias de sus

clientes.

Objetivos especificos:

e Identificar cinco de las principales empresas posicionadas de la competencia.

e Comprender el valor agregado que la empresa Deteic ofrece en contraste con
empresas competidoras, para aumentar un 20% su participacion.

e Determinar tres de los principales medios en que se exponen las empresas de la

misma linea.

o Disefio investigativo

e Tipo de investigacion: Concluyente — Descriptiva

e Tipo de datos: Mixto, se utilizaran datos tanto cuantitativos como
cualitativos.

e Fuentes de informacion: Jefes de hogar/amas de casa.

Jovenes que estudien carreras técnicas como la
electricidad,

Profesionales de la construccion.

e Instrumentos de recopilacion Entrevistas, grupos focales y encuestas.
de informacion:

e Tipo de muestra: No probabilistico por conveniencia

e Calculo de la muestra:

Si el estudio tiene una poblacion infinita (100.000 unidades 0 mas)
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Z%X p X
n = =2~ Donde:

n= tamano de la muestra
Z

Y
g= probabilidad de no ocurrencia

nivel de confiabilidad (minimo 95%)

probabilidad de ocurrencia

3 1,96% x 0,5 X 0,5

n 0,052

n = 384,16
Presentacién de resultados

A través de las entrevistas y los grupos focales, se logré obtener informacién
importante para conocer como las personas ven a la empresa y a la competencia,
conocer qué es lo que valoran de Deteic y qué es lo que le hace falta para ser los
mejores en el mercado, a continuacion, presento un rapido resumen de los resultados
obtenidos.

Resultados cualitativos

Tabla 10. Analisis de resultados de grupos focales de investigacion sobre mercado eléctrico

Fuente: Celi, L. (2023)

Deteic

La competencia

Fortalezas

ePrecios bajos en los productos
mas importantes

e F4cil localizacion

e Asesoria en la compra

e Mayor tiempo disponible para
atencion al cliente

e Varios canales de informacion
para los clientes

eTiene mejor
visualmente
el ugar de estacionamiento en
algunos casos

ePresencia en la mente de los
consumidores

presentacion

Debilidades

eExisten  espacios  poco
iluminados en el almacén

eNo siempre hay lugar de
estacionamiento

e Falta de stock

e Poca variedad de productos
de decoracién

e Inexistente lugar de
estacionamiento en algunos
casos.

ePoca motivacion hacia el
cliente
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eBuenas relaciones con los
proveedores
Medios de comunicacion  eRedes sociales e Periddico
eBoca a boca eBoca a boca
eRadio o Redes sociales
Lo esperado / e Asesoria en compra e Esperar mucho tiempo
inesperado en un eDiversidad de productos, ePrecios muy altos
almaceén eléctrico opciones a elegir
eEncontrar todo en el mismo
lugar

Para realizar este analisis se hicieron preguntas abiertas y se dieron nombres de las
empresas que para los entrevistados eran las mas conocidas, entre los nombres
sobresalieron Coelec y Matelec para la realizacion de compras de construccion, y en lo
que se refiere a iluminacion y decoracion, sobresalio la empresa Electro Center, estos
fueron los almacenes mas representativos y con quienes se hicieron la mayoria de las
comparaciones, ademas se dio informacion sobre el tiempo de espera y la burocracia
que hay en algunos almacenes para hacer una simple compra, mencionaron los
entrevistados. También se refirieron a la diferencia de precios que hay entre ciertos
almacenes y la guerra de precios que existe en el mercado eléctrico. Ademas, algo que
realizaron como criticas constructivas es la falta de disponibilidad y variedad de

productos que sufre la empresa Deteic.

Rapidez en servicio

Asesoria técnica 100% del
tiempo

ideal

Diversidad de lamparas
decorativas

icio

Mayor numero de
personal para atencién al
cliente

Serv

Lugar de estacionamiento
100%

Figura 4. Resultados de grupos focales de investigacion sobre mercado eléctrico
Fuente: Celi, L. (2023)
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Se realizd un resumen de los factores que se podrian acoplar en la empresa

UEES

para brindar un mejor servicio y mas completo. Entre las personas que intervinieron en
el grupo focal, se encontraban técnicos electricistas, personas dedicadas a la
construccidn, jefes de hogar y jovenes profesionales de ramas distintas a la

construccion.

Presentacion de resultados de entrevistas

Para una mejor profundizacién del tema se realizaron encuestas a personas que se
encuentran altamente relacionadas con la compra de material eléctrico, en este caso las
personas seleccionadas fueron colaboradores de empresas publicas pero que trabajan en
areas relacionadas a la construccion, una arquitecta y un ingeniero eléctrico que trabaja

de manera independiente.

Primer entrevistado

Nombre: Jorge Homero Segura
Edad: 45 afos

Profesion: Ing. Eléctrico

Cargo: Gerente Técnico
Empresa: JHS

Comentarios: La iluminacion es de los elementos mas importantes en todo
espacio, incluso brinda confort en determinadas areas.
Mas que el precio, la calidad es mas importante a la hora de
adquirir el material eléctrico; entre los almacenes eléctricos que
mas frecuenta son: Coelec, Electrocenter, Matelec y Deteic.

Segunda entrevistada

Nombre: Diana Isabel Jiménez
Edad: 29 afios

Profesion: Arquitecta

Cargo: Profesional independiente

Comentarios: La iluminacion y la decoracion es de lo mas relevante porque
ayuda a que los espacios sean mas estéticos y confortables, es
decir, les da personalidad a los espacios.

No es tan significativo el lugar donde se adquiere los productos
o el precio, lo que es mas importante son los Iimenes y el
disefio en si del producto para dar un buen acabado.

Su almacén eléctrico mas completo y de mayor preferencia es
Surtiled, que se ubica en Quito, y la manera més influyente para
conocer sobre una empresa o de adquirir sus productos es a
través de redes sociales, ya que asi puede ver y cotizar el



RESAL

Trabajo de Titulacién Maestria en Direccién de Empresas =

material que va a utilizar de una manera muy comoda y
sencilla.

Tercer entrevistado

Nombre:
Edad:
Profesion:
Cargo:
Empresa:
Comentarios:

Victor Alejandro Guillén

30 afios

Ing. Comercial

Guardalmacén general — Subdireccion de bienes y bodega
Gobierno Autonomo Descentralizado de Santo Domingo

Los lugares de su preferencia son los que estan mejor
iluminados.

Lo mas importante a la hora de comprar el material eléctrico lo
gue mas le interesa es la garantia de los productos, con esto
indica que no tiene empresas preferidas a la hora de adquirir
dicho material y que prefiere pagar un poco mas por productos
que sean de calidad.

Resultados cuantitativos

Ademas de las entrevistas, se hizo una encuesta a 364 personas para obtener mas

informacion sobre lo que se esta investigando.

8,4%

10,0%

12,9%

5,4%

3,8%

DETEIC
34,7% COELEC
MATELEC
PROELEC
ELECTROCENTER
EL METRO

mOTRO

24,8%

Segun los resultados, la mayoria de los encuestados demostré conocer mas a la

empresa Deteic, Coelec y Matelec. Esta informacién pudo haber sido inclinada a favor

hacia la empresa Deteic ya que gran parte de los encuestados, eran conocidos, amigos y

familiares de personas relacionadas con la empresa.

Previamente de este analisis, se
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conocio que el 26% de los encuestados tienen un almacén eléctrico favorito a la

UEES

hora de realizar sus compras, dando como respuesta que el 73% muestra preferencia sobre
la empresa de Deteic, seguido por Coelec. Segln los encuestados eligieron a estas

empresas por su buen servicio (56,47%) y por los precios que manejan (31,76%).

Los resultados de las encuestas demuestran que, en la actualidad, las personas tienen
mayor influencia por las redes sociales y conocen a las empresas y sus productos a través

de estos medios (figura 6).

RADIO - 7,7%

TELEVISION . 4,9%
PERIODICO I 2,5%

HOJAS VOLANTES  0,0%

OTRO . 5,5%

De las personas encuestadas, el 47,7% ha adquirido algun producto o servicio de la
empresa Deteic, este grupo de personas destacan el buen servicio que brinda la empresa

(61,14%) y las promociones que realiza (17,14%).

Para finalizar la encuesta, las personas que han visitado el almacén calificaron sobre
10 puntos a la empresa (figura 7), tomando en cuenta con cuanto la recomendarian,
dando como resultado que 144 personas dieran un puntaje entre 9 y 10 puntos a la
empresa, dando un promedio total de 9,53 puntos. Este promedio se lo obtuvo de una

base muestral de 157 personas.

o Conclusién de la investigacion de mercados

Como conclusién de la investigacion de mercados, se pudo conocer que la empresa
Deteic si tiene presencia en la mente de los consumidores, por su ubicacion y por el
tiempo que ha estado en el mercado, pero el nombre de la empresa no es representativo

para los clientes, el nombre “DETEIC” es poco conocido en comparacion con los
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almacenes de la competencia que han sabido manejar de mejor manera su
nombre comercial.

UEES

97

47

0 0 0 0 3 0 1
I -
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Igualmente se conoci6 cudles son los aspectos mas importantes que los clientes
analizan a la hora de realizar sus compras de productos eléctricos, como, por ejemplo,
lugares de estacionamiento, que se encuentre de todo en un mismo lugar, asesoria sobre
iluminacién y decoracion, calidad y precio. También se conocio que el factor que mas
Ilama la atencién de la empresa es el buen servicio que ofrece y las promociones que
Ilaman la atencion a los clientes para que visiten la empresa y se logre fidelizacion. Los
resultados de las encuestas se vieron algo sesgados ya que la mayoria de las personas

encuestadas eran allegadas a la empresa de alguna manera.
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IV. PLANDE MARKETING

UEES

o Objetivos del plan

e Incrementar 40% de monto en ventas al finalizar el afio 2024
e Aumentar la notoriedad de la marca corporativa de la empresa en redes sociales

un 25% en un trimestre.

o Segmentacion

Para llegar a un pablico objetivo méas adecuado, se definen las siguientes fases:
Segmentacidn geogréafica: Definida en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas

Segmentacién demografica
e Personas mayores de edad
e Género femenino o masculino

e Clase social media baja, media y alta.

Segmentacion psicogréfica:
e Estilo de vida: Empresarios, constructores, oficinistas, jefes de hogar, estudiantes
eléctricos.

e Seguidores de tendencias en disefio.

Segmentacién conductual:
e Personas dedicadas a la construccion, emprendedores y empresarios.
e Ocasion: Reparaciones de dafios o compras fortuitas de decoraciones para el
hogar.
e Uso: Empresarios y emprendedores
e Lealtad: Constructores, personas dedicadas a la construccién

Macrosegmentacion:

e (A quién satisfacer?
A personas que necesitan de material eléctrico para realizar sus construcciones,
empezar sus emprendimientos, 0 personas que quieran decorar su hogar.

e ;Queé satisfacer?
La necesidad de iluminar o decorar cierto espacio.

e ;Como satisfacer?
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A través de los productos y servicios que ofrece la empresa, brindando

UEES

asesoria, calidad y buen precio a los clientes.

Microsegmentacion
e Personas dedicadas a la construccion eléctrica
e Profesionales relacionados con la construccion
e Jefes de hogar
e Empresarios y emprendedores
e Personas de la zona rural de la provincia

e Personas que siguen tendencias en decoracion

o Analisis de competencia

En la matriz de perfil competitivo se puede observar que las empresas Coelec y
Proelec tienen ventajas como la disponibilidad de productos, cobertura y variedad de
productos. En cambio, Deteic cuenta con las ventajas de tener la capacidad de brindar
asesoria técnica, contar con una ubicacion estratégica y facil ubicacion.

(Tabla 11).

o Ventaja competitiva y posicionamiento

La ubicacion de la empresa es estratégica por varios motivos, es un lugar céntrico,
muy facil de llegar, cuenta con espacios para estacionarse y queda cerca a varios lugares
importantes. Otra de las ventajas que tiene la empresa es la asesoria personalizada que se

brinda a los clientes, dando solucion a sus problemas (Tabla 12).
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Tabla SEQ Tabla \* ARABIC 11. Matriz de perfil competitivo para la Empresa Deteic
Fuente: Celi, L. (2023)

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

FACTORES CLAVES DE EXITO PESO MATELEC COELEC ELECTROCENTER PROELEC
1|Cobertura 0,05 4 0,2 4 0,2 5 0,25 4 0,2 5 0,25
2|Promociones, descuentos 0,06 4 0,24 3 0,18 5 0,3 5 0,3 4 0,24
3|Asesoria técnica 0,06 5 0,3 4 0,24 4 0,24 4 0,24 5 0,3
4|Publicidad 0,05 4 0,2 3 0,15 3 0,15 5 0,25 5 0,25
5|Market Share 0,06 4 0,24 4 0,24 5 0,3 4 0,24 4 0,24
6| Ubicacion estratégica 0,05 5 0,25 5 0,25 4 0,2 3 0,15 5 0,25
7|Infraestructura 0,06 4 0,24 4 0,24 5 0,3 = 0,3 4 0,24
8|Calidad 0,07 5 0,35 5 0,35 5 0,35 5 0,35 5 0,35
9|Seguridad 0,05 4 0,2 3 0,15 5 0,25 4 0,2 3 0,15

10|Parqueadero 0,06 4 0,24 3 0,18 5 0,3 5 0,3 3 0,18
11]|Prestigio ¥ reconocimiento 0,05 4 0,2 4 0,2 5 0,25 4 0,2 4 0,2
12|Visibilidad del local 0,07 5 0,35 5 0,35 5 0,35 4 0,28 5 0,35
13|Competitividad de precios 0,07 5 0,35 4 0,28 5 0,35 5 0,35 4 0,28
14|Atencidn al cliente 0,05 4 0,2 4 0,2 4 0,2 4 0,2 4 0,2
15| Disponibilidad de productos 0,05 3 0,15 4 0,2 5 0,25 4 0,2 5 0,25
16|Variedad de productos 0,07 3 0,21 5 0,35 5 0,35 4 0,28 4 0,28
17|Personal capacitado 0,07 5 0,35 4 0,28 4 0,28 4 0,28 4 0,28

1 4,27 4,04 4,67 4,32 4,29
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Tabla 12. Matriz razon del valor agregado
Fuente: Celi, L. (2023)

MATRIZ RAZON DEL VALOR AGREGADO

FACTORES CLAVES DE EXITO PESO MATELEC COELEC FLECTROCENTER PROELEC

1]calidad 0,06 5 0,3 5 0,3 5 0.3 5 0,3 5 0,3 1,00)
2|Garantia 0,07 5 0,35 4 0,28 5 0,35 5 0,35 5 0,35 1,00
3|Servicios Post-ventas 0,05 4 0,2 4 0,2 4 0,2 4 0,2 4 0,2 1,00
A Promociones, descuentos 0,05 4 0,2 3 0,15 4 0,2 4 0,2 4 0,2 1,00
5|Solucién de prohle mas 0,05 5 0,25 3 0,15 4 0,2 4 0,2 4 0,2 1,25
6lCobertura 0,05 4 0,2 3 0,15 5 0,2 5] 5 0,25 5 0,25 0,80
7| Precio 0,07 4 0,28 4 0,28 4 0,28 4 0,28 4 0,28 1,00
8l Asesoria técnica 0,07 5 0,35 4 028 4 0,28 4 0,28 5 0,35 1,00
9| Publicidad 0,04 4 0,16) 3 0,12, 3 0,12 5 0,2 4 0,16 0,80)
10| Ubicacion estraté gica 0,06 5 0,3 4 0,24 4 0,24 3 0,18 5 0,3 1,00f
11 Disponibilidad de productos 0,05 3 0,15 4 0,2 5 0,25 4 0,2 4 0,2 0,60
12| Estacionamiento 0,07 4 0,28 3 0,21 5 0,35 4 0,28 3 0,21 0,80
13| Pe rsonal capacitado 0,07/ 5 0,35 4 0,28 5 0,35 4 0,28 4 0,28 1,00
14] Prestigio y reconocimiento 0,05 4 0,2 4 0,2 5 0,25 4 0,2 4 0,2 0,30
15| Visibilidad del local 0,05 4 0,2 5 025 5 0,25 3 0,15 3 0,15 0,80
16|Atencion al clie nte 0,08 4 0,32 4 0,32 3 0,24 4 0,32 4 0,32 1,00f
17]variedad de productos 0,06 3 0,18 4 0,24 5 0,3 4 0,24 4 0,24 0,60
1 4,27 3,85 4,41 4,11 4,19 0,91
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SPIRITU SANTO.

Hechos clave

(+) Todos los productos ofertados por la empresa cuentan con garantia.

(+) La empresa cuenta con capacidad de brindar asesoria y solucion a los problemas de
los clientes, durante todos los dias de la semana.

(-) La empresa competidora cuenta con mayor presencia en la mente de los consumidores.

(-) La empresa competidora tiene mayor cobertura para ofrecer sus productos.

Estrategia de posicionamiento

Considerando el valor agregado determinado en las matrices previamente presentadas,
y haciendo uso de la ventaja competitiva de la empresa, se propone como frase de

posicionamiento: “Soluciones que iluminan”
o Estrategias del plan

Estrategia basica: Diferenciacion en el servicio, asesoramiento profesional y

acompafamiento en toda la compra.

Estrategias competitivas: Deteic sera lider regional en servicios eléctricos, destacandose
por su asesoramiento profesional que incluird programas de disefio para adaptar las
ideas de iluminacion que tienen los clientes, ademas de acompafiamiento completo en
documentacién para proyectos eléctricos. Aumentando asi la cobertura de la empresa
para que sea conocido en toda la provincia, de esta manera las personas elegiran a
Deteic sin pensar en la competencia cuando necesiten de algun servicio o producto
eléctrico. Asi se satisfacera la necesidad de los clientes de un acompafiamiento
completo al momento de realizar sus construcciones eléctricas, ya que, por
desconocimiento, muchas obras no se realizan de manera eficiente. El nicho de mercado
para esta estrategia seran los jefes de hogar, emprendedores y empresarios que vayan a

realizar construcciones u obras eléctricas.

Estrategias de crecimiento basada en la diversificacion: ademas de ofrecer productos y

servicios eléctricos, la empresa puede aumentar su cartera de productos.
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o Plan de accion (marketing mix)
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El producto

Deteic es un almacén que ofrece todo tipo de productos relacionados con la
electricidad, desde tornillos hasta transformadores. Al ser una empresa que distribuye
material de iguales caracteristicas que su competencia, en lo que se pretende hacer la
diferencia es en el servicio que se brinda a los clientes.

Las lineas de productos que se comercializan son las siguientes:

e lluminacion - Alumbrado publico
e lluminacion - Residencial
e Conductores

e Herrajes

e Control

e Ferreteria

e Comunicacion

e Proteccion

e Grupo EMT

e Grupo PVC

e Cintas

e \Varios

Cada producto tiene un margen de rentabilidad diferente, incluso dentro de la misma
linea que se categorizan tienen diferentes costos y porcentajes de utilidad, es por eso
que se dice que lo mas importante en este tipo de negocio (eléctrico) es la disponibilidad

y variedad, ademas de la asesoria y atencion al cliente.

Como base de la estrategia de diversificacion se afiade la linea de muebles, como ya se
encuentra haciéndolo con las peinadoras con luces. En esta nueva linea también se

afiadiran escritorios de trabajo y estudio, los cuales también pueden ser personalizados
segun las necesidades del cliente, incluyendo la opcion de ser muebles con luces. Para

esta linea se realizard un pequefio catalogo digital.

El precio
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El mercado eléctrico se caracteriza por la guerra de precios que existe, la
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competencia tiene bastante influencia para colocar el valor monetario a los productos.
Depende de cada empresario conseguir los mejores costos de sus productos para tener
un margen mayor de rentabilidad, ya sea importando el material, comprando en grandes

cantidades o llegando a buenas negociaciones con los proveedores.

Elementos de la empresa: La empresa ha establecido un margen de rentabilidad de
promedio del 30%, el porcentaje cambia dependiendo la linea de productos, ya que hay
lineas de productos en los que se tiene un porcentaje de utilidad no mayor al 15%. En lo
que se refiere a la nueva linea de muebles, se estima un margen de rentabilidad del 35%
también en promedio, ya que también se les daré a los clientes la opcidn de ser

productos personalizados, segun sus necesidades.

La Plaza (canales de distribucion)

Sistema de distribucién del producto: La empresa maneja la distribucion directa e
indirecta, ya que los productos se venden al consumidor final y también se entrega el

material a los constructores.

En la actualidad, la empresa tiene un almacén fisico, ubicado en la parte céntrica de
la ciudad, desde ahi se distribuyen los productos, también se trabaja con envios a

domicilio, en caso de gue el cliente lo disponga asi.

Estrategia del proveedor: Intensiva, la empresa tiene varios enfoques de clientes, ya sea
clientes que eligen calidad y otros precio, por este motivo se pretende abarcar todo el
mercado posible, teniendo una amplia variedad de productos.

Resultados que se esperan: el objetivo de la distribucion de los productos es llegar a los
diferentes publicos que existen con la necesidad de material eléctrico, en la distribucion

se quiere marcar la diferencia de servicio.

La promocion

Para una mejor guia, se puede clasificar la promocién en las siguientes variables:



FESAL . , ,
B e Trabajo de Titulacion Maestria en Direccion de Empresas

e  Lapublicidad.
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e Revista: La revista local de mayor relevancia en Santo Domingo es
Ecuaempresas, de esta revista se imprimen 4 000 ejemplares, los cuales se
reparten de manera gratuita a empresarios, autoridades, personalidades de la
ciudad y en negocios dentro de la zona urbana. El costo de la publicidad en este
medio es de $500 por dos paginas y ademas incluye una resefia o entrevista sobre
la empresa. Lo que se pretende a través de este medio es que la comunidad
conozca a la empresa y que comience a darse a conocer entre las empresas mas

fuertes de la ciudad.

e Radio: En la ciudad hay varias radios importantes, pero las de mayor sintonia son:
TU Radio y Radio Zaracay, estas radios son las de mayor alcance, lo que se va a
hacer es publicidad en en los programas de radio. Ademas de anunciar el nombre
de la empresa y los servicios que ofrece, se puede medir los resultados de esta
estrategia de publicidad se pueden hacer promociones exclusivas para los oyentes
de la radio, de esta manera podemos evaluar y conocer cuantas personas acuden

al almacen por dichas promocionas y saber la efectividad de la publicidad.

e  Promocion de venta. Se refiere a las promociones de
incentivo para generar venta y llamar a la accion de
compra. En este apartado se incluye un listado de los tipos
de promociones, una descripcién puntual del objetivo de la
promocion y la mecénica de ella. Debe ser detallado en la

mecénica y definir la forma de medir la promocidn.

Tabla 13. Tipos de promociones a implementar
Fuente: Celi, L. (2023)

Promocion Objetivo Mecénica Indicador
Descuento por monto Incentivar la compra Dar un cierto Ventas mensuales=
en ventas del material completo porcentaje de Ventas diciembre

descuento a los 2021/ventas diciembre
clientes, variard del 5al 2020

10% en ciertos items
dependiendo del monto
de la compra.

Para crear un efecto

de las construcciones.

Obsequios por compras  Fidelizar a los clientes Retorno de clientes

wow en los clientes, se
les va a obsequiar
pequefios detalles de

para realizar sus
compras
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Descuento por
fidelizacion de clientes

Sorteos en redes
sociales

Descuento o regalos
por compra de ciertos
productos

Motivar a los clientes
que sigan adquiriendo
sus productos en la
empresa.

Aumentar el alcance de
la empresa en sus redes
sociales.

Incrementar la rotacién
de productos que no
tienen mucha
circulacion.

empresas aliadas de
acuerdo a las compras
que hayan realizado,
como esferos,
camisetas, helados, etc.
A las personas que ya
son recurrentes en la
empresa, ya sea por sus
gustos en decoracion,
por su profesion o por
cualquier otro motivo,
se les va a otorgar
cierto descuento sin
importar el monto de
compra.

A traveés de sorteos, se
premiara a las personas
por participar en
publicaciones de la
pagina de Instagram y
Facebook, de esta
manera las personas
interactuaran en las
redes de la empresa.
Hay ciertos productos
gue tienen una rotacion
muy lenta (lamparas,
herramientas de
construccién), lo que
provoca que el capital
se encuentre
amortizado, es por eso
que se va a motivar su
compra con obsequios.

Retorno de clientes= (#
de clientes al final del
periodo - # de clientes
que se han ganado en el
periodo)/# de clientes
al inicio del periodo

Namero de seguidores
en redes sociales

Rotacion de
inventarios= Ventas
netas/Inventario
promedio

e Relaciones publicas. Patrocinios para publicidad apoyando

el deporte, como el logo de la empresa en uniformes
deportivos, en campeonatos de la Camara de Comercio, del
Gobierno Municipal y de la Empresa Eléctrica de Santo
Domingo. Inversion o patrocinios en eventos culturales o

conciertos, entre otros.

Fuerza de ventas: En la actualidad la empresa no cuenta
con mucho personal de ventas, los vendedores directos en
el almacén son tres personas, quienes por su experiencia en
el sector ya se encuentran aptos para la atencion al cliente.
La capacitacion continua con el personal es importante, es
por esta razon que se pretende aumentar el nimero de

capacitaciones que recibe el personal, ademéas de las
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conductores eléctricos, tipos de iluminacion, actualizacion
de tecnologia eléctrica, entre otros, seria importante
ensefar a los colaboradores de la empresa sobre atencion
al cliente, técnicas de ventas y maneras de mejorar el
servicio que se presta en el local. Se realizardn estas

capacitaciones de manera mensual.

En lo que se refiere al programa de incentivos, las comisiones se las otorga de
manera individual, es decir, cada vendedor tiene su historial de ventas mensuales, de las
cuales se le otorga un pequefio rubro de comisién. Por el monto de ventas que Deteic
esta teniendo, no es necesario por el momento aumentar el nimero de vendedores pero
una de las estrategias que se podria implementar es contratar un vendedor externo para
que consiga contratos de construcciones o llegue a almacenes mas pequefios y

convertirse en distribuidores.
e Entorno Digital

e WEBSITE: El objetivo que la empresa quiere tener con la
pagina web es mostrar los productos que oferta,
organizarlos por categorias para que de esta manera se les
haga mas facil y dinamico escoger los productos que
deseen adquirir. Ademas, la pagina web debe incluir la
opcién de chat en linea para comunicacién directa entre
los clientes y los vendedores para generar impactos en
ventas. Se manejaré un link en las redes sociales que
conecte con el sitio web para ir posicionandolo. Otro de
los objetivos que se va a alcanzar a través de la pagina
web es lograr ventas por este medio, aumentando asi los

canales de distribucion de la empresa.

e REDES SOCIALES: Publicaciones semanales pagando a
las aplicaciones para tener mayor cobertura y llegar a méas
personas. La red social con méas preferencia es Facebook
y se invertira de manera inicial $50 mensuales; las

publicaciones variaran, entre consejos de uso de
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Acciones BTL

iluminacién, informacion de productos de la
empresa, novedades eléctricas y de decoracion, e
informacidn importante de la empresa. A través de este
medio de comunicacion se pretende agrandar la
comunidad de usuarios y tener mas alcance a la
informacion que se comparta a través de las redes sociales
de la empresa. Para medir este rubro de publicidad se hara
un indice de ventas, para evaluar el nimero de ventas o el
monto de lo que se vende a través de redes sociales los
dias que se hace publicaciones pagadas y los dias que no.
El buen uso de las redes sociales es la forma mas sencilla
de tener contacto con los clientes, mantenerlos
actualizados con los productos que se tiene, las
promociones, ofertas, descuentos, etc.

e Colocar basureros con forma de focos o de algun material eléctrico recalcando el

nombre de la empresa y a qué se dedica, en la parte externa del almacén.

e Decorar la puerta del almacén con una fotografia de la empresa.

o Cronograma de actividades

Para que las estrategias tengan éxito, se ha planteado un cronograma para que las

actividades tengan un mejor control y mejores resultados.
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Tabla 14 Cronograma del plan de accion para Deteic en el periodo Enero-diciembre 2024
Fuente: Celi, L. (2023)

ACCIONES ‘ FRANJA ‘TAMAFIO| ENERO [ FEBRERO [ MaRzo [ AgRiL [ Mavo | JuNio [ JULIO | AGOSTO [ SEPTIEMBRE [ OCTUBRE [ NOVIEMBRE [ DICIEMBRE [ . oo [ VALOR | VALOR
HorarlA  |uniTario[ 1 [2[s a1z [s[alal2 s a1 als[alalalslalalals alalalslalal2]slalal2ls[alalzlslalalalslalalals]y UNITARIO| TOTAL
ATL

|RaDIO
FARACAY

FROGRAMA RADIAL 09HD0 - 17H00 2 misutos 2 400 800
RADIO MACARENA

NOTIC FRO DEMOCRACIA ¥ 06H00 - 07HDD 30 1 150 150
PRENSA
REVISTA FCUAFMPRESAS 1PAGINAS 2433 cm 1 450 450

[REDES SOCIALES

FACEROOK

PUBLICA CIONES DE PRODUCTOS

REGALOS Dis DELPADRE

50

50

SORTEQ FIESTAS DE STO, DGO

50

50

REGALOS NAVIDAD

100

100

PUBLICA CIONES CONTENID O DETEIC

INSTAGRAN

PUBLICA CIONES DE PRODUCTOS

REGALOS Dia DEL PADRE

50

50

SORTEO FIESTAS DE STO. DGO

50

50

REGALOS NAVIDAD

100

100

PUBLICA CIONES CONTENID O DETEIC

TIKTOK

PUBLICA CIONES CONTENID O DETEIC

MATERIAL POP

350

TOTAL

2150
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V. PRESUPUESTO Y ANALISIS FINANCIERO

o Flujo de ingresos

En la actualidad la empresa cuenta sélo con un local fisico para atender a los clientes; Durante los primeros meses del afio, las ventas de la
empresa no son muy altas ya que factores como temporadas de feriados de carnaval y Semana Santa y el ingreso a clases de los estudiantes,
mantienen a muchos de los potenciales clientes en espera para invertir en productos eléctricos, mientras que desde Junio (fiestas de Santo
Domingo) hasta diciembre, los ingresos por ventas mejoran para Deteic, en especial en el mes de Noviembre y Diciembre donde se duplican,
como sucedi6 en el afio 2022, en el que diciembre facturd $15 200, mientras que en enero del mismo afio se vendio un poco menos de $5 000.
Cabe recalcar que, en afios anteriores (Periodos 2010 — 2014), Deteic tenia ventas promedio de hasta $35 000 mensuales solo de material, sin

contar los ingresos por mano de obra.

Tabla 15 Flujo de ingresos Deteic
Fuente: Celi, L. (2023)

Enero Febrero Marzo Abril Mavo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Numero de Locales 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Numero promedio de transaccion de ventas semanales 28 25 25 25 28 40 35 28 50 50 50 60
Total 28 25 25 25 28 40 35 28 50 50 50 60
Ticket promedio de ventas $ 50 % 40 8 50 % 45 3 50§ 70 % 50 % 50 % 70§ 70 % 70 % 70
Ventas semanales b 1.400 § 1.000 % 1.250 1125 § 1400 $ 2,800 § 1.750  $ 1.400 $ 3.500 % 3.500 § 3.500 % 4.200
Venta Total $ 5600 $ 4000 % 5000 $§ 4500 3 5600 $ 11200 $ 7.000 $ 5600 $ 14000 $ 14000 $ 14000 F 16.800
Tasa de costo de venta 70% 70% 70% 70% 70% 70% 70% 70% 70% 70% 70% 70%
Tasa de Crecimiento mensual proyectada 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00%

Margen de Ganancia del Canal 28% 28% 28% 28% 28% 28% 28% 28% 28% 28% 28% 28%
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o Flujo de egresos

Flujo de costos

Los productos que la empresa comercializa no son producidos por Deteic, dichos
productos se los adquiere a empresas que los distribuyen, a partir de este costo se
maneja un promedio aproximado del 30% afiadido para la venta al pablico, esta cifra
puede cambiar ya que la diversidad de productos cambia dependiendo de la categoria

del producto y del rango de precios que se maneja con cada proveedor.

Flujo de gastos
La empresa maneja gastos que no puede dejar a un lado y que son imprescindibles para

el funcionamiento normal de la compafiia, los cuales se resumen de la siguiente manera:

Tabla 16 Gastos administrativos proyectados para el afio 2024
Fuente: Celi, L. (2023)

Gastos administrativos mensuales Monto en US$

Sueldos $2000,00
IESS $430,00
SRI $250,00
Otros impuestos $50,00

Servicios basicos

Luz $300,00
Agua $30,00
Internet $75,00

TOTAL $3135,00
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en las estrategias que se proponen, la inversion en este rubro seria el siguiente:

Tabla 17 Gastos de marketing proyectados para el afio 2024
Fuente: Celi, L. (2023)

Gastos marketing anuales

Radio $950,00
Revista $450,00
Material POP $350,00

Redes sociales

Facebook $200,00
Instagram $200,00
TOTAL $2150,00

También se haré uso de la plataforma de TikTok pero con material organico,
realizando tendencias con contenido entretenido y educativo para el pablico objetivo de

la empresa.
o Flujo de caja

Una vez realizada la explicacion de los ingresos y egresos, se procede a definir el flujo
de caja mensual proyectado por un afio. El flujo de caja servira para demostrar como el
plan de marketing incentiva las ventas y genera un impacto positivo en ellas y da paso al

calculo del marketing ROL.
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Tabla 18 Flujo de caja proyectado para el afio 2024
Fuente: Celi, L. (2023)

2024 ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
Ventas $ 600000 $ 672000 § 752640 $ 842957 $ 944112 $10574.05 $1184294 $1326409 $1485578 $1663847 $18.63509 $20.871.30
Costo de ventas ~ $ 4.20000 § 470400 $ 526848 $ 5.900.70 $ 660878 $ 740184 $ 829006 $ 9.28486 $10399.05 $11.64693 $13.044.56 $14.609.91
Margendel Canal $§ 12000 $ 13440 $ 15053 S 16859 $ 18882 § 21148 $ 23686 $ 26528 $ 29712 $ 33277 $ 37270 $ 41743
Utilidad bruta $ 168000 $ 188160 $ 210739 $ 236028 $ 264351 $ 296073 $ 331602 $ 371394 $ 415962 $ 465877 $ 5.217.82 $ 584396
Gastos $ 313500 $ 313500 $ 3.13500 $ 313500 $ 313500 $ 313500 $ 313500 $ 3.13500 $ 313500 $ 313500 $ 3.13500 $ 3.135,00
administrativos
Gastos de

. $ 150,00 $ 70,00 $ 40000 $ 40000 $ 70,00 $ 170,00 $ 550,00 $ 70,00 $ 50,00 $§ 2500 $ 2500 $ 170,00
marketing
Utilidad de
gjercicio (Flujo  $-1.605,00 $-1.323,40 $-1.42761 $-1.174.72 $ -561,49 § -34427 $ -36898 $ 50894 § 974,62 $ 149877 $ 2.057,82 $ 2.538,96
de caja)

(-) 13% Aporte a - - - ; ; - $ 7634 $ 14619 $ 22482 $ 30867 S 380,84
trabajadores
Utilidad Antes de
Impuesto a la - - - - - - - $ 43260 $ 82843 $ 127396 $ 1.749.15 $ 2.158.12
Renta
(-) 22% Impuesto v 4 g 4 g

. . ; - - - $ 9517 $ 18225 % 28027 % 38481 § 474,79
a la Renta
Utilidad Neta - - - - - - - $ 33743 $ 64617 § 99369 $ 136434 $ 1.683.33
Marketing ROIT 10,20 25,88 427 4,90 36,76 16,42 5,03 52,06 82,19 185,35 207,71 33,38
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o Marketing ROI

Segun el resultado del gréfico del indicador de retorno de la inversion en marketing
que se realiza, esta cantidad no aumenta de manera proporcional con el pasar de tiempo,
dado que no en todos los meses la inversion en este rubro es la misma, a pesar que las

ventas si estén aumentando.

MARKETING ROI

250,00

207,71

200,00

150,00

100,00

50,00

0,00
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC

Figura 8 Evolucién del marketing ROI en el periodo 2024
Fuente: Fuente: Celi, L. (2023)
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o Conclusiones

La empresa esta buscando posicionarse como un lider regional en servicios
eléctricos, ya sea servicios de tipo industrial o de vivienda, realizando un
acompafiamiento completo al cliente, incluso en tramites que el propietario del
proyecto necesite hacer. De esta manera se mejorar la presencia del nombre
comercial de Deteic, ya que se pudo conocer que la empresa Deteic tiene
presencia en la mente de los consumidores por su ubicacion y por el tiempo que
ha estado en el mercado, pero el nombre de la empresa no es representativo para
los clientes, el nombre “DETEIC” es poco conocido en comparacion con los
almacenes de la competencia que han sabido manejar de mejor manera su
nombre comercial.

Dado que durante muchos afios Deteic se centrd6 mas en proyectos de gran
magnitud en el sector publico, dejé de lado a sus potenciales clientes del sector
privado, por lo que sus competidores se aventajaron de esto y ahora estan
abarcando cada vez mas espacio del market share. Se puede notar que los puntos
mas débiles de la empresa son el de disponibilidad de productos y la falta de
presencia comercial en la mente de los consumidores, estas debilidades que tiene
la empresa pueden ser superadas a través de un buen plan de marketing.

El anélisis financiero de la empresa arroja que en la actualidad los gastos de la
empresa superan a las fuentes de ingreso, por lo que trabajar en ser un referente
eléctrico en la mente de los consumidores es mas que una opcion, una
obligacion. En el periodo fiscal del 2022, Deteic obtuvo una pérdida de
alrededor de $15 mil dolares; Para 2024 se preve cambiar estos resultados y no
terminar con pérdida, sino con una utilidad de por lo menos $2 000, el monto es
relativamente bajo, pero por el nivel de gastos y endeudamiento que tiene al

momento la empresa, sera un gran logro.
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VIl.  ANEXOS

UEES

Anexo 1. Formato de Cuestionario
Fuente: Celi, L. (2020)

UEES

UNIVERSIDAD DE ESPECIALIDADES ESPIRITU SANTO

La presente encuesta tiene como objetivo medir el grado de posicionamiento y
participacion del mercado de la empresa Deteic en la ciudad de Santo Domingo de los
Colorados. Los datos obtenidos seran usados exclusivamente con fines académicos.
Solicitamos ser franco y transparente en sus respuestas, con el fin de garantizar
confidencialidad, no se requerira de su nombre.

Luego de cada pregunta cerrada aparecen posibles respuestas, seleccione las que sean de

su preferencia.

1. Identifique su sexo
Femenino [_] Masculino [l

2. ¢En qué rango de edad se encuentra?

18 - 25 EI 36-45 ]

26 - 35 45 - En adelante [_]

3. ¢Considera que es importante la decoracion e iluminacién de su hogar?
Total acuerdo H
Acuerdo

Indiferente D

Desacuerdo |:|

Total desacuerddj
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4. ;Considera que es importante la decoracion e iluminacion de su oficina o

negocio?
Total acuerdo H
Acuerdo
Indiferente D
Desacuerdo |:|

Total desacuerdo |:|

5. ¢Como influye en su persona el prestigio de una empresa al momento de

adquirir algun producto?

Poco |:| Mucho |:| Regular |:|

No le da importancia |:|

6. ¢Cudl de las siguientes empresas, que se dedican a la venta de insumos

eléctricos es la més conocida para usted?

COELEC H DETEIC H ELECTRO H
CENTER

EL METRO PROELEC MATELEC

OTRA

7. Tiene alguna empresa preferida en el ambito eléctrico para adquirir sus

productos.

st [] NO []

Si la respuesta es afirmativa diga su nombre y seleccione las diversas

opciones del porqué.

Buen servicio |:| Precio |:| Ubicacion |:| Oportunidad|:|
Otro

8. ¢Como conocio a la empresa antes mencionada?
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Periddico ] Television H Hojas volantes [_]
Redes sociales [_] Radio Otro

9. ¢Qué medios considera usted que influyen méas para conocer sobre una

empresa?

Periodico H Television H Hojas volantes |:|

Redes sociales Radio Recomendaciones |:|
Otros

10. ¢ En qué basa su decision de compra de productos eléctricos y diferentes

accesorios de iluminacion?
Calidad [_] Precio [_] Prestigio de la marca [_]
11. ¢ Usted ha adquirido algun producto en la empresa Deteic?
si [] No [_]

12. Si la respuesta anterior es afirmativa ¢ Qué fue lo que mas le complacié al

momento de adquirir en esta empresa?

Atencion al cliente H Precios D Calidad de productos |:|

Promociones Otros

13. ¢ Cuéndo usted piensa en DETEIC como proveedor; lo primero que se

imagina es?
Precios bajos H Excelente calidad Confiable|:|
Oportuna Buen servicio

14. ¢ Considera usted que la empresa Deteic es reconocida en la ciudad de Santo

Domingo?

Total acuerdo H
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Acuerdo

Indiferente D
Desacuerdo |:|
Total desacuerddj

15. Del 1 al 10, ¢Qué tanto recomendaria ud a la empresa DETEIC?

Muchas gracias por su colaboracion
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Anexo 2. Formato de temario de preguntas para grupo focal / entrevistas a
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profundidad.
Fuente: Celi, L. (2020)

Formato de temario de preguntas para grupo focal

1. Presentacion
2. Preguntas para romper el hielo
e /Como se llaman?
e ;Cuadl es su edad?
e /A qué se dedican?
3. Preguntas generales
e ;Con qué frecuencia usa productos eléctricos?
e ;Dobnde suele comprarlos?
e /Alguna vez ha visitado Deteic?
4. Preguntas especificas
e ;Qué factores hacen elegir ciertos almacenes eléctricos?
e ;Qué prefiere, economia o calidad?
e ;Qué medios de comunicacion influyen mas en usted?
5. Preguntas de cierre
e Si ha visitado Deteic, ¢Qué destacaria de la empresa y qué recomendaria
a mejorar?

6. Agradecimiento
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Anexo 3. Datos del censo poblacional 2010 del Instituto Nacional de

UEES

Estadistica y Censo

Segun el Censo 2010, Ecuador tiene 14°483.499 habitantes y 4°654.054 viviendas,
siendo los departamentos el tipo de vivienda particular que mas se incremento6 de 9,1%
en 2001 a 11,7% en 2010.

Segun estos datos el 53,3% de las viviendas de Ecuador usan exclusivamente focos
ahorradores, de las cuales el 36,8% estan en el area urbana y el 16,5% en la rural.
Mientras que el 31,9% de las viviendas ain comparte entre focos ahorradores y

convencionales y el 14,8% exclusivamente convencionales.

Segun el censo del 2010, en Santo Domingo hay 368 013 habitantes, de los cuales
184 955 son mujeres y 183 058 son hombres.




