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JUSTIFICACION

En la actualidad nos encontramos con un gran crecimiento de la poblacion, haciendo
referencia a la ciudad de Morelia, en la cual se requiere de una mejor calidad de vida,

asi como satisfacer las necesidades del cliente.

Algunos de los servicios que requiere el hombre es la habitacién, escuelas, centros
comerciales, hospitales, bancos, entre olros, en los cuales se requiere ventanas,
puertas, domos, canceles, principales productos derivados de la manufactura de

aluminio y vidrio.

En la ciudad de Morelia se observa un mercado altamente potencial hacia el
poniente hacia el poniente de la misma, donde podemos ver que grandes empresas
como Walt — Mart tiene un gran mercado. La construcciéon de vivienda asi como

lugares proporciona un mercado el cual requiere satisfacer sus necesidades.

En la actualidad es muy importante que las empresas o negocios tomen en cuenta lo
necesario que es conocer que es lo que el cliente espera de los productos y
servicios, asi como determinar estrategias sobre la base del mercado meta al cual

estén dirigidos los productos o servicios.

El negocio de manufactura y disefio de aluminio le interesa como clientes, a los
arquitectos, y amas de casa, y sobre la base de sus caracteristicas se desarrollara

una estrategia de lo que seria la mercadotecnia para este negocio.
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INTRODUCCION

La estrategia de mercado, es plan de mercadotecnia, el cual nos va a servir de

apoyo para llevar adecuadamente el negocio, teniendo bases sdlidas para
emprender el negocio.

Este trabajo contiene algunas de las definiciones de mercadotecnia de los autores
mas sobresalientes en el ramo.

Se llevara acabo un estudio de los antecedentes histéricos, asi como sus
caracteristicas fisicas de los materiales mas importantes para el desarrollo de los
productos de este negocio, los cuales son, el vidrio y el aluminio.

Luego se observara la importancia de la planeacién estratégica en las empresas,
contiene aspectos tan importantes como lo es el ambiente de mercadotecnia, los
factores que afectan a la conducta del consumidor.

Se determinara y explicara lo que son los productos, asi como sus atributos, asi
como su ciclo de vida. A fin de determinar cuantas unidades se tienen que vender
para no perder ni ganar dentro de la empresa, se determinara el punto de equilibrio.

Se da a conocer las formas que existen para dar a conocer nuestros productos,
determinando cual seria la promocién a implementar en este negocio, asi como

determinar los precios y plaza.

Por ultimo se dara una propuesta, conclusiones al respecto.
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OBJETIVOS

Objetivo General.

Desarrollar el proceso de la mercadotecnia que se ha de llevar en dicho negocio
sobre la base de las posibilidades del negocio y a los clientes a los cuales se les
venderan los productos.
Objetivos Particulares.
1. Dar a conocer antecedentes de los materiales basicos utilizados, ya que se

tiene que conocer perfectamente lo que se esta vendiendo.

2. Realizar un estudio del ambiente de la mercadotecnia en el cual se encuentra el
negocio de manufactura de aluminio y vidrio.

3. Dar a conocer, el giro y caracteristicas de la empresa y su producto, asi como lo
necesario para la realizacion del mismo.

4. Investigar cuales son los competidores, donde se ubican, realizando un mapa

para la localizacion de los mismos, asi como de los proveedores.
5. Determinar la mezcla de mercadotecnia pard este tipo de productos

6. Analizar, la demanda y oferta del mercado, de acuerdo a sus caracteristicas.



ACCIONES E INSTRUMENTOS

Dicho objetivo se realizara mediante investigacion en bibliotecas y busqueda de
informacién en Internet.

Mediante libros, e investigacion de campo que se determinara en los puntos
posteriores.

e Mediante andlisis de lo que se quiere que cuente el plan.

e Analizar el producto detalladamente mediante investigacion con los fabricantes
del mismo, analizar cuales son los competidores, preguntando a empresas ya
existentes cuales son los competidores, investigar cuales son los distribuidores,
su ubicacion, y cuales son los mejores en cuanto a precio y calidad se refiere.

e Mediante entrevistas y observacion.

e Analizar costos, como se realizara la estrategia, quien lo realizara y cuando.

e Se estudiara el ciclo de vida mediante un analisis del mercado.

e Investigar costos, determinar los que son fijos y los que son variables, se hara
sobre la base de empresas ya existentes, preguntando a distribuidores los precios
de la materia prima.

 Mediante andlisis de precios de nuestros competidores, analizar los productos y
sus atributos, describir el lugar en donde hara de ubicarse asi como sus puntos

de distribucién, asi como la forma en que se promocionara la empresa.

¢ Se aplicaran cuestionarios a arquitectos y amas de casa.
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1. MARCO HISTORICO
1.1. ALUMINIO
Caracteristicas

El aluminio es uno de los elementos que mas hay en la naturaleza, lo podemos
encontrar en muchos minerales ya que el aluminio forma parte de ellos. Es el mas
ligero de todos los metales corrientes, se puede hacer en hojas finas y a la vez se
puede estirar en alambres. Es un excelente conductor de energia. Se puede
combinar con todos los metales exceptuando el plomo.

Antecedentes Histéricos

El aluminio es un metal relativamente nuevo fue aislado a principios del siglo XIX. En
1782 un francés, Lavoisier, hablaba del metal desconocido. Esto lo apoyo
Humphrey Davy, este sefior le dio el nombre de “aluminio”.

En 1825, Oerstedt hizo una pequefia muestra de aluminio en un laboratorio, veinte
afnos después el aleman, Frederick Wohler, hizo trozos de aluminio del tamario de
un alfiler.

El 1854 Sainte- Clair Deville mejoro el método anterior e hizo glébulos de aluminio
del tamario de marmoles. Napoleén 1l le dio la idea de hacer el aluminio comercial,
en paris se realizo una exposicion, en la cual se exhibieron las barras de aluminio,
sin embargo fue hasta después de 31 afnos que se llevo a cabo una manera

economica y comercial.

En 1886 Charles M. Pasillo, americano separo el aluminio del oxigeno, casi al mismo
tiempo Paul Heroult llego al mismo proceso a lo cual no le dio mucha importancia.
Pero en 1888 un aleman, Bayer, logra una patente alemana de un proceso mejorado

para hacer el éxido de aluminio de bayer, es asi como comenz6 la era del aluminio.
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Que es el aluminio

El aluminio es un elemento metalico, este se obtiene de la bauxita, es uno de los 100
elementos béasicos que componen el universo.” Fue creado hace mil millones de
anos cuando las nubes gigantes de hidrégeno bajo presion constante chocaron con
las fuerzas alectromagneticas dando forma a nuevos elementos. Cuando la tierra se
enfrid, el aluminio se mezclé con agua y oxigeno para formar la bauxita.” Se llama
bauxita ya que fue descubierta por Les Baux, en Francia, en 1821.

Como se hace el aluminio

La bauxita se extrae de diversos métodos, luego se muele con pequeiias particulas

antes d ser refinada para recuperar la alimina de la cual nace el aluminio.

Como se convierte el aluminio en productos

Al aluminio se le puede dar diversas formas esto depende de cémo lo requiera el
fabricante, cada industria especifica el rango de aleaciones y lo pueden obtener en
formg de lingotes, de varias dimensiones, de tubo de barra, de chapa y de hoja.

A nosotros como empresa de manufactura nos interesa los perfiles, los cuales llevan
todo un proceso para llegar a nuestras manos, el cual se presentara a continuacion.

Perfiles de aluminio

La fabricacién de perfiles de aluminio se lleva acabo por dos procesos: Fundicion y
Extrusion.En el primer proceso los lingotes de aluminio puro se unen con minerales
en pequefias proporciones, como el silicio, magnesio, manganeso, cobre o hierro. Lo
que resulta de esto se solidifica en barras, a las cuales les llaman tochos. El tocho

por lo general mide como 40 centimetros de largo por 15 de diametro.
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El siguiente proceso extrusion, consiste en fabricar el perfil, lo cual lo hacen de la
siguiente manera: en un homo a una temperatura de 500°C se calienta el tocho,
luego pasa a la extrsionadora, donde es empujado por un cilindro de entre 900 y
2500 toneladas de capacidad de empuje, el cual va a la matriz.

El material caliente que esta en estado semiliqudo adquiriendo la forma de la matriz.

De esta manera es convertido el aluminio en un perfil que tomado por un estirador es
enderezado y mantenido a su medida.

Un tocho con medidas estandar tiene 16 metros de perfil, luego el perfil se corta, el
perfil adopta rigidez. Este perfil se puede usar tal como sale del horno o bien puede
ser tratado, teniendo un costo adicional con sus ventajas.

Para ser tratado requiere de ciertos procesos tales como el anodizado, pintado o
electropintado.

Anodixado

El aluminio se oxida facilmente ya que no resiste la humedad, el humo, el salitre
marino, este se deteriora y pierde su buena apariencia. Para evitar lo anterior se
recomienda que el perfil sea anodizado, especialmente si se va utilizar en fachadas,
y en general en todo tipo de construcciones, para que a pesar del tiempo el aluminio
siga teniendo una apariencia estética.

Es un procedimiento electrolito con el que se consigue una capa de oxidacion del

espesor que se requiera para sus diferentes usos.

Este proceso consiste en que los perfiles y piezas de aluminio se meten a acido
(generalmente sulfurico), esto se convierte en una capa anddica la cual varia en su

gruesor puede ser desde 7 a 25 millonésima de milimetros.



Pintado

Este proceso protege a los perfiles con una capa de pintura la cual se hace
electrostaticamente

Primero se desengrasa el perfil, se enjuaga y posteriormente se neutralizan los
alcalis; se vuelve a enjuagar quedando lista para el cromatizado. Este consiste en un
tratamiento de soluciones acuosas. El tratamiento se completa lavandolo con agua
desmineralizada y secandolo.

Luego pasan a la cabina de pintura, donde mediante un polvo que sale de una pistola
se pintan, pasan por un homo en donde se endurece la pintura.

Todo el aluminio que se usa en este negocio es pintado hasta el color natural que es
color plateado, hay diversos colores como el blanco, el dorado, el natural y el negro,
estos son los mas usados. En la actualidad empiezan a salir otros colores como el
verde, el azul, entre otros, pero estos requieren el proceso de electropintado.

Electropintado

Es un proceso muy similar al pintado, pero este se hace en forma liquida, en lugar de

polvo.

Los perfiles pasan por un tanque, luego pasan por lavado y nuevamente por el
tanque, luego otros cinco nuevos lavados. Enseguida pasan por la pintura liquida, el
espesor de la capa de pintura varia dependiendo del tiempo que duren en el cubo o

por la intensidad de corriente.
Datos y fechas importantes acerca del aluminio:

1888, inician las primeras empresas de aluminio en Francia, Suizay E.U.

1889, Fredrick Bayer inventé un proceso para la produccion del aluminio.
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1900 la produccién de aluminio era de 8000 toneladas de aluminio.
1913, Produccion de 65,000 toneladas

1920, Produccién de 128,000 toneladas de aluminio

1938, Producciéon de 537,000 toneladas de aluminio.

1946, Produccion de 681,000 toneladas de aluminio.

19997, Produccion de 22,000,000 toneladas de aluminio.

El aluminio es un producto comercial desde hace 144 afos, lo cual no es mucho,
comparado con otros metales que llevan miles de afios como los son: Bronce, plomo,
estano, el aluminio ha venido a desplazar a estos materiales.

En el ambito comercial, el aluminio, en perfiles para canceleria, material necesario
para la fabricacién de los productos de esta pequefia empresa. La compra de los
perfiles en secciones de 6.10 metros, varia el costo dependiendo del ancho, pero va
desde 35 pesos hasta por arriba de los 300 pesos.

1.2 VIDRIO

Lo mas antiguo que podemos encontrar del vidrio fue en el afio 3000 y 2000 antes de
Cristo, estos se encontraban con 6xidos de algunos metales.

Habia vidrio en tumbas etruscas. Pero fue 1200 a. C., que los egipcios fabricaron el
vidrio cloro y coloreado de azul y verde, los utilizaban para hacer vasos, figuras y

cuentas.

Mesopotamia y Siria eran centros que producian vidrio, esto fue en el siglo IX a. C,,
lo cual se difundio en todo el Mediterraneo. A pesar de esto donde realmente tuvo
un desarrollo importante el vidrio soplado fue en las costas fenicias. Este tipo de
vidrio es de la era helenistica y romano. En esta época, Egipto se convirtio en el

principal proveedor objetos hechos con vidrio.
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En el siglo XIX empez6 la industrializacion de los productos de vidrio.

Terminologia Inglesa acerca del vidrio:

Cristales: Hay tres formas con las cuales se le conoce: 1. Es aquel que
fisicamente se le llama a los soélidos inorganicos con estructura molecular
cristalina y simétrica, el cristal roca 2.Comercialmente se usa en las cristalerias,
con alto indice de refraccion, brillo y transparencia. 3.esta es una forma incorrecta
de llamar al cristal “ a espejo”, al cual también se le denominan cristales.

Vidrios. Estos tienen estructura no-cristalina.

Vidrio artesanal vidrio manufacturado por varios métodos: soplado, colado,
prensado, a rodillo. Las formas del vidrio son: decorado, laminado, modelado,
fundido, etc.; Vidrio modificado mediante un tratamiento quimico o mecanico.

Vidrio flotado: Esta tecnologia se inicio en 1960 para la fabricacion industrial del
vidrio plano transparente, flotado sobre metal liquido. A este tipo de vidrio
comercialmente se la conoce como * cristal” a diferencia del anterior es te es

estirado, tiene mas transparencia de sus caras planas, y no tiene distorsiones.

Vidrio horneado. Este método es aquel en el que se recalienta y reforma el vidrio

en el homo.

Vidrio Industrial. Este tipo de vidrio es aplicado a la construccién. Segun su

superficie hay dos tipos, el flotado y el impreso.

Vidrio Sodacal. Clasificacion de los vidrios, de acuerdo a su composicién quimica,

en base de soda y cal, ademas de la silice.
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2. DESARROLLO DE LA MERCADOTECNIA

2.1. PLANEACION ESTRATEGICA

Existe un gran nimero de empresas que no llevan acabo planes formales, las cuales
argumentan que les ha ido bien sin planear. Otros realizan planes pero no lo hacen
por escrito.

Sin embargo, el planear nos puede traer grandes beneficios, ya que esto impulsa a
los administradores a pensar en el futuro sistematicamente y ayuda a la interaccién
de los ejecutivos. Esto exige que se tengan bien precisos los objetivos y las politicas,
con esto se tiene mas coordinacion y se tiene mas claro cuales son las normas, lo
cual mejora el control.

En conclusién aq'uella compaiiia que tenga planeacion va estar mejor preparada para
el futuro y responder a los cambios repentinos de mejor forma que quienes no cuanta
con planeacion.

Tipos de planes

En las empresas se tienen planes anuales, a largo plazo, y estratégicos. Plan anual
es aquel que describe como esta la mercadotecnia en la actualidad, en ese afio,

objetivos, programas, presupuestos y controles. |

Plan a largo plazo describe que es lo que va influir a la organizacién en los proximos
anos, este incluye objetivos a largo plazo, estrategias para alcanzarlos y los recursos

que requieren para su ejecucion.

Los planes estratégicos son para que la empresa se adapte y aproveche todas las

oportunidades de le proporcione el medio.
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Definicién de planeacién estratégica:

“Proceso de desarrollar y mantener una estrategia entre las metas y capacidades de
una empresa y sus cambiantes oportunidades de mercadotecnia. Se basa en el
desarrollo de una clara mision para la compariia, objetivos de apoyo, una sdélida

cartera de negocios y estrategias funcionales coordinadas.”
1

Mision de la compaiiia

Definicion: “es la declaracion del objetivo de una organizacién, de lo que desea
lograr en el medio en el ambito amplio.”

La misién del negocio del negocio de Manufactura de aluminio y vidrio es ofrecer al
cliente una gran variedad de productos para construcciones, proporcionando la
mayor satisfaccion del cliente.

La misién debe quedar bien definida en objetivos por cada nivel, siendo que los
objetivos se determinan sobre la base de la mision, para poder ofrecer la variedad de
productos se requiere encontrar nuevos colores de aluminio y vidrio, y estar al tanto
de innovaciones que se tengan en cuanto a estos materiales, este seria el primer
objetivo, el siguiente objetivo es tener mas utilidades para poder pagar las

investigaciones, ambos son objetivos del negocio.

Objetivos de mercadotecnia. Por un lado aumentar las ventas. Y por otro reducir los
costos, para poder subir las ventas se requiere tener méas participacion en el
mercado, tener ventajas competitivas sobre nuestra competencia, ampliar nuestro

mercado, las estrategias que se requieren para cumplir lo anterior son:

! KOTLER, Philip, Armstrong Gary, Fundamentos de mercadotecnia, segunda edicion, Ed Prentice Hall, 1991,
Meéxico. "
Ibidem, pag. 13
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Que los productos estén disponibles y en el tiempo en que les requiera el cliente,
otro es bajar los precios o bien contar con un buen servicio, el cual sea rapido y
eficaz.

2.2. AMBIENTE DE LA MERCADOTECNIA

Definicién de ambiente de la mercadotecnia™: Los participantes y fuerzas externas
que influyen en la capacidad del administrador de mercadotecnia para desarrollar y
mantener transacciones exitosas con sus consumidores meta.”

El ambiente de la mercadotecnia se refiere a todo lo que le rodea al negocio, esto se
debe tomar en cuenta ya que de ello depende la mezcla de mercadotecnia que se
quiere implantar.

El ambiente de mercadotecnia se forma por un microambiente y un macroambiente.

El microambiente esta formado por sus canales de mercadotecnia, sus mercados de
consumidores, sus competidores, y sus publicos. El macroambiente son las grandes
fuerzas que influyen al microambiente: demograficas, econémicas, tecnoldgicas,

naturales, culturales y politicas.

En el negocio del aluminio el microambiente estd formado por: Mercado de
consumidores, los cuales son amas de casa, que viven al poniente de la ciudad de
Morelia, y arquitectos que se dediquen a la construccion de casas. Los competidores,
Cristales y Aluminio “PISCIS” ubicado en Av. Periodismo #2025-3, ubicado en el
libramiento poniente de esta ciudad, LOPEZ ANTUNEZ ubicado en Garcia de leon
#1717, Aluminio NORMA ubicado en Av. Tata Vasco #304, CRISTALUM de Morelia
en Laguna de Guzman, Manufactura y disefio de Aluminio Mil cumbres, DIVALUM
Av. Camelinas #1616, NALUVIDRIO Salida a Charo #2503, PERALIM Av. Lazaro

Cardenas Esquina con Pefa y Pefa, Aluminio Decorativo de Morelia.
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Estos son los competidores mas fuertes en la ciudad de Morelia, de acuerdo al
estudio realizado, y por la ubicacion en donde se desea colocar el negocio, los
competidores son PISCIS y el del libramiento poniente.

Proveedores: Aluminio las Américas ubicado en Iricateme #410-1, ALUAMSA
ubicado el Libramiento Poniente de esta ciudad, cercas de COSTCO, Aluminio y
Cristales de Morelia, Aluminio Arquitecténico.

El macroambiente Este negocio esta formado: Demograficamente, la poblacién esta
en crecimiento, al poniente de la ciudad se observan nuevos fraccionamientos,
mucho comercio. Econémicamente es una zona de clase media en su gran mayoria,
también se observa que las construcciones son hechas por constructoras o bien por
arquitectos, en las cuales las decisiones de los materiales utilizados no son
decisiones de los que ahi habitan.

2.3. FACTORES QUE AFECTAN LA CONDUCTA DEL CONSUMIDOR

Los factores o bien las caracteristicas que afectan la conducta del consumidor son:
culturales, personales, sociales y psicologicas. Estos factores influyen en lo que
compra el consumidor. Se deben tomar en cuenta aunque no se puedan controlar
para poder determinar cuales son los motivos del consumidor a comprar ciertos
productos y asi poder enfocarnos en estos detalles.

Para efecto del negocio de aluminio y vidrio, una persona que requiera de estos
productos escogera una empresa, de a}:uerdo a antecedentes que influyan en ella,
como puede ser la opinién de algin pariente cercano que le mencione que cierta
empresa es buena o bien es mala, por ello la importancia de no quedar mal con un

cliente, ya que este se encargara de hacer mala publicidad al negocio.

Factores Culturales

De esto depende el comportamiento del consumidor con relacién a su cultura, clase

social y subcultura.



Cultura

Cultura es la razén principal en el comportamiento del consumidor, ya que este se
va desarrollando al pasar del tiempo, desde que somos nifios empezamos a
aprender los valores de la vida conforme se realizan en el &mbito que nos
desarrollamos, se comienza a percibir las cosas de cierto modo, se tienen ciertos
deseos y el comportamiento es conforme a la familia y alas instituciones en que
acudimos.

Para ciertas personas antes no era tan comun usar el aluminio en sus casas, se
usaba mas la herreria, pero en la actualidad se observa que la sociedad esta
cambiando, y ahora recurren al uso de materiales como el aluminio, el cual tiene la
ventaja de durar mucho tiempo con el aspecto de nuevo, lo que no sucede con la
herreria, la pintura se pone fea y no tiene el mismo tratamiento que la pintura del
aluminio, este es mucho més estético. Aunque la Unica desventaja que se tiene es el
precio, ya que la gente con pocos recursos le gustaria poner aluminio en sus cosas
pero si no les alcanza buscan un material mas econémico.

A lo mejor en otras culturas este material no es muy comtn, como en Estados
Unidos se utiliza mucho lo que es la madera en general para la construccion de sus

casas.

Por lo cual siempre se debe tomar en cuenta las formas en que cada lugar esta
acostumbrada a tomar, dentro de mercadotecnia se debe estudiar constantemente

los cambios culturales para determinar que es Id que es factible vender.
Subcultura
Dentro de cada cultura hay pequenas subculturas, esto quiere decir que existen

varios grupos de personas con los mismos valores y las mismas situaciones

comunes.



Las subculturas nos dan diferentes expectativos de los productos, e influye en el
hecho de comprarlo o no, ademas de escoger determinada marca.

La subcultura que se puede observar hacia el poniente de la ciudad es de gente que
compra o renta casas con las mismas caracteristicas hechas por constructoras o
Arquitectos.

Clase social

Por lo general en toda sociedad se tiene una estructura de clases sociales. La clase
social no se determina solo por los ingresos, también se combina con la educacién,
la ocupacion, la riqueza, entre otras. Se tiene interés en estos detalles ya que
dependiendo de los grupos es el comportamiento de compra.

Las clases sociales muestran diferencias al elegir los productos, las marcas,
muebles, y puertas, ventanas, etc. Por ejemplo la gente que vive en colonias
humildes, no va a poner en sus casas ventanas de aluminio, ni puertas del mismo
material, ya que estas tienen un costo que no alcanzan a cubrir, por ello es
importante ubicar que tipo de gente en la que consumiria nuestros productos.

Dependiendo del estudio que se realizara posteriormente se determinara si el lugar

donde se pretende poner el negocio es un lugar que tiene demanda o no la tiene.

Factores sociales

Estos son otros factores que influyen el corfsumidor, se compone por grupos

pequenos, como la familia, el estatus, y el papel que desempefan en la sociedad.
Grupos

Los pequefos grupos influyen en el comportamiento de la persona, a este tipo de
grupos se les llama grupo de pertenencia. Son grupos primarios aquellos con los que
se convive regularmente, como son la familia, los amigos, compareros de trabajo.
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Los grupos secundarios son mas formales, no conviene mucho con ellos, incluyen
grupos religiosos, sindicatos y asociaciones profesionales.

Grupos de referencia son puntos de comparacion ya sea directa o indirecta, en la
formacién de las actitudes de la persona. El grupo de aspiracion es aquel al que
queremos pertenecer.

En que influyen los grupos de referencia, estos influyen de tres formas: En el estilo
de vida, la exponen a nuevos comportamientos, influyen en las actitudes, y en el

concepto que tiene de si misma para poder integrarse al grupo.

Si una persona pertenece a un grupo en el cual todos tienen el mismo tipo de casa,
incluyendo materiales como son el aluminio y el vidrio, esto influye en la decisién de
la persona al construir su casa, ya que se espera que tenga las mismas
caracteristicas que los otros del grupo.

Familia

La familia es un gran influenciador en el comportamiento de compra, siendo la
principal. Lo que se debe de analizar es la influencia que tenga cada miembro de la

familia con los demas miembros.

Tradicionalmente la sefiora de la casa es la que mas compra, ya que se encarga de
las compras de la casa, esta situacion ha ido cambiando un poco, ya que la mujer
ahora trabaja y en ocasiones el hombre es el que va a hacer las compras, pero esto
todavia no esta muy marcado, en general la mujer es la que sigue haciendo las

compras.

Para el caso del negocio de aluminio, se va a tomar en cuenta como compradores y
las amas de casa y los arquitectos. En el caso de las amas de casa, como se trata
de gastos fuertes la decision de compra se vera influida por la familia, ya que toda la

familia vivira en la casa, todos quieren opinar sobre su disefo.
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Funciones y condicién social

Todas las personas estan dentro de varios grupos en clubes, escuelas, etc. En cada
uno tiene un papel. Un papel quiere decir lo que desempenia en los diferentes grupos
como: en la familia la esposa, tiene el papel de madre, de esposa, en su trabajo de
gerente, en el club de deportista, etc. Cada uno de estos papeles va influir en la
decision de compra

Cada papel tienen cierto estatus, esto influye en el tipo de ropa y accesorios que
compre la persona, generalmente los productos que traemos reflejan el nivel
socioeconémico al que pertenecemos.

Factores personales

Caracteristicas respecto a la edad, situacién econémica, ciclo de vida, personalidad,
lo que pensamos de nosotros mismos como personas, influyen en nuestro
comportamiento como consumidores.

Edad y etapa del ciclo de vida

Conforme va pasando el tipo se compran diferentes productos o servicios. La compra
de alimentos, de ropa, muebles, son referente a la edad que tenemos.
También estas compras van relacionadas con nuestro ciclo de vida de la familia, es

decir por las etapas en que vamos pasando hasta madurar.

Ocupacion
De la ocupacion dependen los productos que se van a comprar, la compra es

diferente de un obrero a un empresario.

Situacién econémica
Las circunstancias econdmicas de la gente afectaran los articulos y servicios que

piensan comprar.
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Estas circunstancias consisten en su ingreso, ahorro, poder de préstamo y actitud de
gastar versus ahorrar.

Cuando el clima econémico tiende a empeorar se vera la forma de fijar nuevos
precios a los productos, reducir su produccién e inventarios y tratar de hacer otros
movimientos con el propésito de proteger su solvencia financiera.

Estilo de vida

Esta caracteristica afecta el comportamiento de compra, ya que la gente prefiere
seguir cierto estilo de vida.

Las personas que provienen de la misma clase social o subcultura pueden preferir
llevar estilos de vida totalmente diferentes.

Personalidad

La personalidad describe la organizacién de los rasgos de caracter distintivos del
individuo, sus actitudes y sus habitos.

Cada persona tiene una personalidad distintiva, ya sea impulsiva, introvertida o
extrovertida, creativa etc. Estas caracteristicas explican el interés hacia la adquisicion
de ciertos productos o servicios y su comportamiento en las compras.

En mas de una ocasion se ha dicho que alguna persona “no tiene personalidad”,
pero en realidad todo el mundo la tiene.

La personalidad es una estructura interna en la cual se encuentran relacionadas la
experiencia y el comportamiento de las personas.

La personalidad proviene de los antecedentes heredados y de las experiencias.

Factores psicoldgicos
Existen cuatro elementos psicolégicos que tienen gran influencia en las compras de

las personas y son:



Motivacion

En el proceso de compra la persona tiene que contestarse estas preguntas ¢Por
qué? , ;Qué busca? Y ;Qué necesidad desea satisfacer?, Al contestar estas
preguntas la persona lo hace por un motivo algo que la motiva a comprar o a dejar
de comprar algo.

El motivo es una necesidad estimulada que en ocasiones puede ser débil o fuerte y
que tiene como meta el satisfacer una necesidad. La necesidad puede basarse en
motivos compulsivos, econdémicos, de apariencia, etc.

Dentro de la investigacion se determinara que es lo que motiva a la gente para
adquirir productos de aluminio y vidrio en sus casas.

‘Cuando la persona cubre la necesidad de comprar se siente liberado de cierta
tension y la descarga, por lo cual la persona vuelva u su estado en equilibrio.

Percepcién

Una persona motivada esta dispuesta a actuar, y ésta se ve influenciada por su

percepcion de la situacion.

El hecho de que dos personas estén motivadas, en una misma situacién, no quiere
decir que actien igual, ya que la forma de percibirlo es diferente.

La razon por la cual todos percibimos las cosas de diversos modos es ya que la
informacién que se recibe es a través de los sentidos (olfato, oido, tacto, gusto,
vista), y cada uno de nosotros interpreta las cosas de diferente modo aunque se

refieran a lo mismo.
Cada uno de nosotros puede tener diferentes percepciones del mismo objeto o

situacién, ya que la percepcion se hace a través de los sentidos y cada uno de

nosotros organiza e interpreta la informaciéon de manera singular.
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Aprendizaje

El aprendizaje es un cambio que se observa en el comportamiento del individuo
basado principalmente en las experiencias que el individuo ha tenido.

Se afirma que la mayor parte de lo que es el comportamiento del consumidor se
aprende, en el aprendizaje existe interaccion entre los impulsos, claves, respuestas,
estimulos y reforzamiento.

Este aspecto puede incrementar la compra del producto, al asociarlo con impulsos

que tengan poder sobre la persona, el uso de claves que lo motiven.

Creencias y actitudes.

Con la ayuda del aprendizaje, la gente adquiere sus creencias y actitudes, y éstas a
su vez influencian directamente su conducta.

La creencia es el pensamiento descriptivo que una persona tiene respegcto a algo.

Para la mercadotecnia es necesario saber que tipo de creencias se tienen, para
sobre la base de ello crear una imagen del producto o bien de la empresa, asi como
de la marca, si se cae en un error y el producto va en contra de las creencias, es
mejor realizar una campana para implementar una medida correctiva.

La actitud que tienen los consumidores con los productos en gran medida tiene que
ver con la estrategia de Mercadotecnia que usé la empresa-producto para llegar al

segmento meta.

La actitud de una persona va mas o menos conforme sus sentimientos,

evaluaciones, y tendencias, lo cual hace que le guste o no determinada cosa.
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Estas actitudes son muy dificiles de cambiar, ya que van ligadas con el patron de

cada persona, por lo cual los productos deben de ir de acuerdo a las situaciones del
momento.

Dentro del &mbito de la construccién se piensa que la herreria es mas conveniente,
ya que el precio es menor. Esta creencia sé esta cambiando, ya que la gente se
empieza a dar cuenta de que mas vale gastar mas, pero por algo mas duradero y
estético, el cual requiere de menor mantenimiento.

2.4. DECISION DE COMPRA

El comportamiento del consumidor es considerado como una toma de decisiones,
cuyo objetivo principal es desarrollar y mantener un surtido de productos que le
proporcionen satisfaccion a la necesidad que éste tenga ya sea presente o futura.

El consumidor tiene necesidades que van desde las més basicas hasta las mas
completas, para esa satisfaccion de necesidades se toman decisiones rutinarias
que son adquirir articulos a un bajo precio y de compra frecuente, en este caso la
decisiéon que se toma es de forma rapida y requiere de muy poco esfuerzo mental, a
estas compras se les conoce como “compra habitual”.

En las decisiones amplias el consumidor invierte mas tiempo y esfuerzo para
localizar los productos, este realiza una evaluacién de los productos que le son
ofrecidos, y a partit de ahi determina cual e puede satisfacer mejor a su necesidad,
ya identificado el producto el segundo paso es comprarlo.

Para la obtencién de productos de aluminio y vidrio la decision es amplia, ya que son
productos que no se compran regular menta, se hace un estudio de las diferentes
alternativas, del capital con que se cuenta para asi mismo decidir que tipo de

material se va a poner en las casas o construcciones de otra indole.

En la toma de decision del consumidor, é%«primordial dar respuesta a cinco

preguntas indispensables que éste se hace para realizar la compra:

26



¢Qué compran los consumidores?

El consumidor en la actualidad se enfrenta a una gran variedad de productos
existentes en el mercado por lo cual su decisiéon de compra se hace cada vez mas
compleja.

Existen tres categorias de articulos:

1. Articulos no duraderos: son articulos tangibles que normalmente se consumen en
uno 0 MAas usos y que su compra es mas frecuente (comida, jabén, etc.)

2. Articulos duraderos: son articulos tangibles de muchos usos y que requieren mas
servicio (refrigeradores, ropa, etc.)

3. Servicios: son actividades, beneficios o satisfacciones que se ofrecen en venta,
éstos servicios poseen caracteristicas intangibles, perecederas, variables y

personales. Requieren de un control de calidad (reparaciones.)

Los articulos manufacturados con los materiales principales que son aluminio y
vidrio, son articulos duraderos, ya que no se compran con frecuencia, y requieren de

un servicio, aunque este es minimo.

¢Cuando compran los consumidores?

Los consumidores llegan a comprar en ocasiones, y de esto depende del ritmo de
consumo del producto. El segmento de compradores se realiza de acuerdo a su ritmo

de compra, es decir, los clasifica en grandes usuarios, medianos y pequenos.

Las compras que efectian los consumidores también son influenciadas por factores

de temporada, como festividades religiosas, entrega de obsequios, etc.
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Por ejemplo debido al cambio de temporada se realizan las compras de la ropa y los
zapatos, en tiempo de frio se empiezan a comprar chamarras.

El negocio de aluminio no depende de las estaciones, del clima, este mas bien
depende del potencial econémico que se tenga para poder construir y asi mismo
para poder ponerle los materiales necesarios para su terminacion.

2Quién participa en la decisién de compra del consumidor?

Hay cinco diferentes papeles que una persona puede desempefiar es una decision
de compra:

Iniciador: es aquella persona que propone o que tiene la idea por primera vez de
adquirir el producto.

Influenciador: es la persona que tiene cierta influencia en la decisién de compra.

Decidido: esta persona es la que determina si se compra o no el producto como,
donde, cuando, que.

Comprador: es quien realiza la compra.
Usuario: el usuario es aquel que va a consumir el producto o servicio.
2Qué es lo que buscan los consumidores?

Lo que buscan los consumidores un producto o servicio que satisfaga una variedad

de necesidades: fisiolégicas, sociales, psicologicas y espirituales.
El consumidor buscara en la empresa de aluminio y vidrio una serie de atributos en

los diferentes productos, como son: ventanas, puertas, canceles, domos,

mosquiteros, el consumidor buscara que el producto sea duradero, estético, con
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Por ejemplo debido al cambio de temporada se realizan las compras de la ropa y los
zapatos, en tiempo de frio se empiezan a comprar chamarras.

El negocio de aluminio no depende de las estaciones, del clima, este mas bien
depende del potencial econémico que se tenga para poder construir y asi mismo
para podér ponerle los materiales necesarios para su terminacion.

2Quién participa en la decision de compra del consumidor?

Hay cinco diferentes papeles que una persona puede desempefiar es una decision
de compra:

Iniciador: es aquella persona que propone o que tiene la idea por prirhera vez de
adquirir el producto.

Influenciador: es la persona que tiene cierta influencia en la decisién de compra.

Decidido: esta persona es la que determina si se compra o no el producto como,
donde, cuando, que.

Comprador: es quien realiza la compra.
Usuario: el usuario es aquel que va a consumir el producto o servicio.
2Qué es lo que buscan los consumidores?

Lo que buscan los consumidores un producto o servicio que satisfaga una variedad

de necesidades: fisiologicas, sociales, psicologicas y espirituales.
El consumidor buscara en la empresa de aluminio y vidrio una serie de atributos en

los diferentes productos, como son: ventanas, puertas, canceles, domos,

mosquiteros, el consumidor buscara que el producto sea duradero, estético, con
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calidad, que el precio sea de acuerdo a sus posibilidades rapidez y eficiencia en el
servicio y una entrega en el momento indicado.

2C6émo compran los consumidores?

Es necesario saber que es lo que motiva a la persona a comprar determinado
producto. Lo que la persona busca en productos para construccién es que se vea
bien. Que no sea caro el mantenimiento, que sea econémico, que los materiales
vayan de acuerdo con la decoracion general de la casa.

En este proceso de compra intervienen factores culturales, sociales, personales y
psicolégicos, los cuales ya se mencionaron con anterioridad.
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3. PRODUCTO
3.1. DEFINICION DEL PRODUCTO

El producto es cualquier cosa que se le pueda ofrecer al publico en atenciéon al
mercado, para su adquisicion, uso o consumo, que satisface una necesidad o bien
un deseo; este incluye servicios, bienes, objetos fisicos, personas, organizaciones,
lugares e ideas.

Un producto puede ser desde una idea, un servicio, una mercancia o inclusive una
combinacion de los tres.

A los productos se les designa un nombre que lo describa, el cual debe entender la
gente. Se requiere una definicion mas amplia del producto, para que el publico
reconozca que no solo estd comprando una serie de atributos sino beneficios que
satisfacen sus necesidades. ' -

El concepto producto incluye los servicios que le acompaian al venderio.

Los productos que se manufacturan con aluminio y vidrio son: Puertas, ventanas,
domos, canceles, mosquiteros, vitrinas, fachadas integrales, botiquines para bario,

rejillas para aire acondicionado, mesas, escritorios.

3.2. ATRIBUTOS DEL PRODUCTO

Los atributos del producto se basan principalmente en las caracteristicas fisicas que
pueda tener este ya que de este depende que el consumidor quede totalmente

satisfecho.

Es por ello que los atributos del producto son sobre la base de lo que el cliente este

esperando del producto.
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Caracteristicas fisicas del producto

La primera caracteristica es que el producto sea durable, lo cual quiere decir que
tenga un nivel de calidad alto, en el cual los materiales que se empleen para su
elaboracion sean los mejores y que los procesos productivos por los que va a pasar
el producto sean revisados oportuna y adecuadamente.

Con respecto al nivel de calidad, el encargado de la mercadotecnia del producto
debe conocer los estandares de calidad, las limitantes que se tienen para que el
producto sea de la més alta calidad, los costos que implica llegara al nivel de calidad
optimé. Para asi poder determinar como se fijarén los precios para que el producto
sea aceptable en el mercado.

Dentro de las caracteristicas fisicas del producto tenemos que tomar en cuenta sus
texturas, colores, tamarios, el disefio, estas caracteristicas son determinadas por una
parte por los consumidores, ya que son los que nos hacen llegar de una manera
una tanto indirecta sus gustos y preferencias de lo que esperan de un producto.

En el negocio de manufactura de aluminio y vidrio cada producto es mandado a
hacer a la medida y con las especificaciones requeridas por el cliente, ya que el paso
numero uno, dentro del proceso de manufactura, es el de tomar las medidas, y
conocer que es lo quiere el cliente, a partir de ello se hace un presupuesto el cual se
le proporciona al cliente, si acepta el cliente se persigue con el proceso.

En estas caracteristicas fisicas también se encuentra la marca, el empaque, la

etiqueta que el producto debe de tener.

Para efecto del negocio de aluminio, no se requiere una marca del producto, se
requiere tener un nombre para la empresa el cual es reconocido e identificado por el
segmento meta. Al proporcionar los productos alcliente no se les da en empaque, se
realiza la colocacion directa del producto.

La nombre determinado para dicho negocio es “VITRALUM".
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La estrategia de marcas es un aspecto intimo de la estrategia sobre productos, un
mercadologo en conjunto con el duefio tiene que decidir a qué productos dar una

marca, como hacerlo y como manejar estas marcas.

La Marca es el nombre, simbolo, disefio, logotipo que identifica el producto de otros
productos y marca la diferencia entre sus competidores.

Las marcas sirven como ayudan a los compradores para que identifiquen sus
productos favoritos de los que no les agradan, y con esto facilita la compra de
articulos, no debe haber cambios en la marca, ya que el consumidor se puede
confundir, y no consumir el producto por el hecho de que tiene otra marca.

Existe un gran numero de personas que compran solo productos con marca, ya que
desconfian de los que no lo tienen, tomando en cuenta a la marca como un respaldo
para el producto.

Un beneficio que brinda la marca a los compradores es como la recompensa
psicolégica que ofrece una marca con la que asocia un alto nivel social.

En este negocio no se cuenta con una marca para los productos, ya que los
productos son identificados por el nombre de la empresa, o bien la gente los busca
no por ello, sino por recomendaciones.

Hay marcas en cuanto al material para'fabricar una ventana por ejemplo en aluminio
hay la marca cuprum, que es la de més alta calidad, otra marca es conesa, otra es
herralum. Las marcas no son conocidas por la mayoria de la gente, pero la mayoria
de los arquitectos si tienen conocimiento de las diferentes marcas, asi como la
calidad de las mismas. Si un arquitecto busca calidad pide al taller se le pongan los
materiales de mas alta calidad cueste lo que cueste, pero hay quienes lo que buscan

es economia, y no les interesa si es de buena marca o no.
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Empaque es el recipiente o caja segun se requiera por el tipo de producto y disefio
gréfico para el producto. '

El envase puede considerarse como una parte vital del producto cuando su disefio lo

diferencia entre los demas, provocando un impuso a comprar dicho producto le da
mas atractivo y si ademas se le puede dar otro uso, el consumidor puede observar
grandes ventajas sobre los otros productos similares.

Tanto marca como empaque influyen en alto grado en la decision de compra del
cliente. En el caso del vidrio se considera como mejor marca en el templado
DIVIMEX.

EL empaque no solo proporciona al producto un lugar donde colocarlo, sino que
estd compuesto por otras funciones como lo son proteger, ahorrar, comodidad y
promocién del propio producto.

Los productos de aluminio y vidrio no llegan empaquetados al consumidor ya que los
productos se instalan al ser entregados a sus clientes.
Estos no son productos ya prefabricados, los cuales los pueda conseguir la gente en
las tiendas y llegar a instalar en sus casas 0 negocios.

El etiquetado es muy importante relacionarla con el empaque, lo cual no es solo por
promocion, sino que ademas proporciona o debe informar al cliente acerca del
contenido del producto asi como ciertas precauciones que se deban tener con el

mismo y que sirva también desde un punto de vista legal.

La etiqueta de este producto se expresa verbalmente al consumidor, como una
garantia de los productos vendidos, aunque no es muy comun que la gente se
interese por conocer de que esta hecho el producto, pero si las cqpdiciones de uso
que se deben tomar para poder mantener los productos en buen estadq.

Al cliente se le especifica que el cancel de bafio debe estar abierto, para su mayor

duracion
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Diferenciacién de producto. La empresa debe decidir el grado de diferenciacion de su
producto con respecto a los demés.

Es muy comin encontrarlos con la situacién de que la competencia trata de copiar
las diferencias de nuestros productos, es por ello que se debe analizar
constantemente los productos de la competencia y ofrecer algo mas que ellos ya sea
en el producto mismo o bien en el servicio que se proporciona al vender dicho
producto.

En el negocio de aluminio la diferenciacién del producto esta en la calidad del
material con la cual se realizaran las piezas necesarias para la construccién. Otro
aspecto para diferenciarse es la limpieza en la entrega de sus productos, para la
satisfaccién plena del consumidor.

Conocimiento de la produccién. Aquellas empresas que cuentan con instalaciones
adecuadas para produccion o bien manufactura de sus productos, pueden
destacarse en el mercado por costos mas bajos o mejoras en sus productos.

Tratandose de negocios de manufactura de aluminio y vidrio, la maquinaria
especializada es muy importante, ya que los productos de manufacturan con mayor

rapidez, sin dafar los materiales que son muy delicados.

El aluminio es muy facil de rayarse oAbien doblarse, utilizando malas maquinas, el
vidrio requiere de muchos cuidados por su facilidad de romperse.

Otro aspecto importante es contar con herramienta facil de llevar a los lugares den
donde habra de colocarse los productos, ya que en muchas ocasiones es necesario

hacer recortes a las piezas.

Con esto se disminuyen costos, ya que no se tienen que regresar al centro de

trabajo para realizar estas modificaciones.
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3.3. CLASIFICACION DE LOS PRODUCTOS

Para poder tener n buen programa de marketing, se requiere que la compaiiia tenga
conocimiento de los productos que estd ofreciendo al mercado. Para ello
primeramente se requiere clasificarlos por categorias homogéneas.

Se dividen en: productos de consumo y productos para las empresas.

Productos de consumo. Los productos de consumo son los que usa el publico en
general con fines no lucrativos.

Productos para empresas. “Se destinan a la reventa y se utilizan en la elaboracién
de otros productos se distinguen segun quien los use y cémo los use.”

El mismo producto puede ser de ambas categorias segin quien lo use, en el caso
del aluminio el producto es de consumo final cuando el cliente final lo quiere pai'a su
casa, para su uso.

Ejemplo: un ama de casa decide cambiar la decoracién de su casa, tiene herreria
tanto en ventanas como en puertas compra productos de aluminio en lugar de los
existentes.

Un ejemplo para productos de consumo para empresas: cuando una persona
dedicada a la compraventa de construcciones nos contrata para colarle puertas,
ventanas, etc. Este después vende el inmueble, ya no teniendo un producto que él

consume.

* STANTON William; J.Etzel Michael; J Walker Bruce, Fundamentos de Marketing, Ed Mac Graw Hill, décima
1996, 269p.
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Clasificacion de bienes de consumo

Bienes de conveniencia.

Son aquellos productos tangibles, que la persona conoce y realiza la compra sin
esfuerzos como pueden ser: productos alimenticios, dulces, aspirinas, pasta dental,
productos eléctricos. Suelen ser productos baratos, no tienen influencias de moda, se
adquieren con frecuencia aunque no son tan indispensables.

Bienes de comparacién.

Aquel producto tangible para su compra pasa por una serie de andlisis de precios,
calidad, estilo entre diferentes productos o bien en varias tiendas. Ejemplos: Ropa de
moda, automdviles, muebles, productos electrodomésticos.

Bienes de especialidad.
Producto tangible la gente busca marca, no les importa el tiempo que le dedique
para encontrar lo quieren, ni el precio; ejemplos: equipo de sonido, automdviles
como BMW, trajes caros.

No se requiere tener un gran numero de tiendas ya que es muy selectivo el tipo de
personas que lo consumen y estan dispuestos a buscarlos en otra ciudad, o pais que

no sea el suyo.
Bienes no buscados.
Estos son productos que el consumidor todavia no conoce, o que lo conoce pero no

lo quiere. Para muchos estos bienes serian como computadoras que hablan,

teléfonos con video.
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En la categoria que entra el negocio de manufactura y disefio de aluminio y vidrio es
en la de bienes de comparacion, ya que el producto es analizado por los
- consumidores, buscan ya sea el precio la calidad o estilo. Pueden escoger si ponerle
ventanas a su casa de aluminio, herreria, madera cualquier otro material deseado o
bien de acuerdo a su nivel socioeconémico.

Clasificacion de los bienes para las empresas o industriales.

Estd se divide en cinco categorias: materias primas, materiales, piezas de

fabricacién, instalaciones, equipo accesorio y suministros de operacion.
Materias primas.

Bienes que se convierten en productos, mediante algun proceso.

Las siguientes son materias primas requeridas para este negocio:
Aluminio, Cristal, Espejos, Perfiles de Aluminio, acrilico.

Materiales y piezas de fabricacion.

Son aquellos bienes industriales que mediante un proceso forman parte del producto
ya terminado.

Materiales que se utilizan para lograr un producto terminado:

Carretillas de flete y para cancel de bafio, jaladeras para bafio y vitrinas, chapas,
tornillos, taquetes de plastico, empaques.

Instalaciones

Es el equipo de mayor importancia, el cual es caro y duradero.

Un local que cuente con, una oficina, un area para cortado de vidrio, y otra area para

el cortado de aluminio, debe contar con cochera para el transporte de distribucion.
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Equipo accesorio.

‘Productos que tienen un valor importante ya que son para realizar las operaciones de
la empresa.

Para el negocio de aluminio se requieren las siguientes maquinas:
Cortadoras, una grande y una manual, dos cizallas, seis taladros, cierra de fierro,
dos pulidoras, un compresor, y cortadores de vidrio.

Suministros de operacién.

Estos tienen bajo valor unitario, su vida es breve, y facilitan la realizacién de las
actividades, sin que estos formen parte del producto.

3. 4. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Como administrador no se espera que el producto dure por siempre, solo se espera
obtener utilidades, que cubran los gastos efectuados para que el producto haga su
trayecto, en donde hay un principio y un fin.

El producto consta de cuatro etapas, en las cuales el producto se va desarrollando
logra tener buenas ventas, hasta alcanzar un punto en el cual el producto ya no
satisface igual al consumidor y hay quAe sacarlo del mercado, o bien si el mercado
requiere que el producto tenga algunos cambios, ya que puede estar pasado de
moda, hacer una nueva imagen del producto que vaya conforme la evolucién de la

vida.

Todas las épocas son diferentes y la gente va cambiando en cuanto a gustos y
preferencias. Sin embargo un producto que no tuvo éxito en el mercado ya no puede
volver a lanzarse. Por ello primeramente se tiene que analizar el mercado para

determinar si esta preparado para recibir el producto y aceptarlo.
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El aluminio es un producto que al principio no sé tenia en varios colores, ahora lo

podemos encontrar en varios colores, de acuerdo a los gustos y preferencias del
cliente.

Se debe tomar en cuenta el comportamiento que tenga el producto a lo largo de su
ciclo de vida para tomar como referencia en la decision, y aspectos relacionados con
la competencia, fijacion de precios, promocion, distribucién, se debe realizar una
evaluacion periddica para tener un mejor control, y aplicar las medidas necesarias.

El ciclo de vida consta de cuatro etapas diferentes:

Introduccion

Inicia cuando se distribuye por primera vez el producto al mercado. Esta parte lleva
mucho tiempo y es cuando las ventas son de cero y no hay utilidades. Aun no se
reflejan utilidades en los estados de resultados, ya que por lo general la empresa
realiza gastos que son muy costosos en lo relacionado a la promocion y distribucion
del producto.

Los precios tienden a ser altos, por que casi no se produce y se tienen que cubrir los
gastos.

En esta etapa debe darse a conocer a los compradores las caracteristicas del

producto, sus usos y ventajas.

Buscar la promocién apropiado para dar a conocer el producto y los medios
necesarios de comercializacion y distribucion. Este es otro factor que provoca que los

precios del producto sean mas elevados.

Algunas de las dificultades son que pueden existir muy pocos vendedores con los
suficientes recursos, conocimientos técnicos y experiencia para que el producto

tenga éxito en el mercado.



La mayoria de productos con los problemas antes mencionados, dificiimente pasan
de ésta etapa y se considera que el producto' no pudo subsistir en el mercado
posiblemente por no ofrecer los beneficios que los consumidores esperaban en
cuanto a calidad, precio y satisfacer de necesidades, lo anterior se puede llegar a
deber a un estudio de mercado que no fue realizado apropiadamente o la promocién
y canales de distribucién no fueron los adecuados.

En el caso del negocio de aluminio y vidrio la introduccién es muy importante, ya que
hay mucha competencia en el mercado, se debe dar a conocer mediante grandes
diferencias con la competencia, lo cual se identificara mediante un estudio del
mercado para saber que es lo que mas le interesa a las personas para seguir siendo
clientes de un negocio y bien para recomendario. Este debe cubrir las necesidades
no satisfechas del mercado para que sea preferido entre los demas.

CRECIMIENTO

Si el producto lo acepta el mercado entonces podra seguir a la siguiente etapa: el
crecimiento. i

En esta etapa las ventas crecen con rapidez, las utilidades llegan a alcanzar un tope
pero después empiezan a declinar. Al observar los beneficios que esta teniendo este
negocio nuevos competidores entraran a para formar parte del mercado.

Esta etapa es fundamental para la supervivencia del producto, ya que las reacciones

de la competencia ante su éxito afectaran su vida estimada.

Las utilidades disminuyen en la Ultima parte de esta etapa, debido a que mas
empresas entran al mercado con productos similares, provocando que se bajen los

precios y el aumento en los gastos de propaganda que cada vez son mas grandes.

En la etapa de crecimiento el negocio trata de fortalecer su participacion en le
mercado identificando sus beneficios y conforme se desarrolla logra una posicion

competitiva que logre resaltarlo sobre sus competidores.
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Por lo general cuando una empresa es nueva en el mercado llegan a competir
algunas que ya existen, y estos usan una medida y bajan los precios de sus
productos de tal forma que la nueva empresa no pueda ofrecer los mismos precios
ya que como esta en su periodo de introduccién y los precios son altos, no podra

competir con una existente en el mercado que lucha por que su etapa de
crecimiento.

En el momento en que el negocio empieza ha ver que esta creciendo no debe bajar
al guardia y decir ahora doy con menos calidad, o no mejoro el servicio, y
expectativas que tiene el cliente adicionales a lo que es el producto . Ya que la
competencia baja los precios y como todavia el negocio no puede hacer eso en esta
etapa, que a un lado.

Madurez

Esta etapa es la mas larga, y los retos que se tienen son mayores. En esta tercer
etapa las ventas suben hasta un punto mas alto y comienza a declinar mientras que
las utilidades siguen bajando.

Esta etapa tiene como caracteristica que existe una fuerte competencia ya que
entran al mercado muchas otras marcas, y los competidores remarcan las mejoras y

las diferencias que ofrece su producto en comparacion de los ya existentes.

Con lo que se obtiene como resultado en esta etapa los competidores méas débiles
quedan fuera del mercado o pierden interés en el producto que lanzaron a él,

mientras los que permanecen realizan nuevos esfuerzos de promocion y distribucion.

En esta etapa el negocio de aluminio debe estar al tanto de las innovaciones que
vayan surgiendo, ya que en la actualidad hay diversas formas, colores, disefios, que
van cambiando con el tiempo. Se debe estar preparado para aprender nuevas

técnicas, disenos, y asi mismo capacitar al personal.
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DECLINACION

En esta Gltima etapa y puede ser la mas lenta, ya que pueden llegar aun nivel bajo y
quedarse ahi mucho tiempo. Las ventas caen con gran rapidez, ya que la nueva
tecnologia o las nuevas tendencias sociales pueden causar que los gustos de las
personas varien o se vuelvan mas exigentes.

Al suceder esto llega a pasar que los encargados de la Mercadotecnia se encargan
de sacar del mercado aquellos productos que estan siendo desplazados, de los
cuales ya no se obtiene ninguna utilidad sino perdidas.

Aqui es cuando se cortan todos los esfuerzos de promocién y distribucion, se
realizan planes para retirar el producto del mercado y enfocarse en aquellos que
todavia siguen proporcionando una utilidad o ver la posibilidad de lanzar un nuevo
producto al mercado.
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Caracteristicas e implicaciones de las diversas etapas del ciclo de vida del

producto
ETAPA
Introduccién Crecimiento Madurez Declinacién
Caracteristicas
Clientes lInnovadores  |Mercado masivo|Mercado masivo|Leales
Competencia Poco o nula Creciente Intensa |Decrecimiento
Ventas Niveles bajos  [Crecimiento Crecimiento Decrecientes
lento
rapido no anual
Utilidades Nulas Importantesy  |Decrecen al afo|Pocas/nulas
luego alcanzan
. él
nivel maximo
Consecuencias para el
marketing
Estrategia Global Desarrollo del  |Penetraciéon en|Posicionamiento|Eficiencia o
el
mercado mercado defensivo abandono
Costos Altos por unidad |Decrecientes  |Estables o Bajos
2 crecientes
Estrategia del|Productos Productos Diferenciados  |Depuracién de
producto
indiferenciados jmejorados linea
Estrategia de{Muy altos Mas bajos con{Muy bajos Crecientes
precios el
tiempo
Estrategia de Distribucion Intensiva Intensiva Selectiva
Distribucién difusa
Estrategia de|Conocimiento  |Preferenciade |Lealtad a la|Reforzamiento
promocion de marca

la categoria

marca
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4. PROMOCION

Al realizar la planeacion del producto, fijar precios y distribucion, se beben hacer
dentro del negocio o el negocio y sus miembros de distribucién. A diferencia de las
actividades promocionales, esta se realiza directamente con los clientes.

“La promocién es el elemento de la mezcla de marketing que sirve para informar,
persuadir y recordarle al mercado la existencia de un producto y su venta, con la
esperanza de influir en los sentimientos, creencias o comportamiento del receptor o
destinatario”®

4.1. METODOS PROMOCIONALES

-Venta personal es cuando se presenta el producto al consumidor directamente.
Este se realiza en contacto directo con el cliente o bien por teléfono. Es el rubro en el
que mas se invierte.

-Publicidad es aquella comunicacion que se hace en masas de manera impersonal,
la cual es pagada por un patrocinador. Los medios mas conocidos en donde se

presenta son radio y television, revistas y periédicos, y la seccién amarilla.

-La promocién de ventas esta actividad nos lleva a una mayor demanda, sirve
como complemento a la publicidad. Esta consiste en motivar al cliente a comprar
mediante un incentivo como: muestras gratis, bonificaciones, premios, descuentos,

un % mas del producto gratis, exhibiciones del producto en tiendas de autoservicio.

-Las relaciones publicas mediante ellas la empresa tienen una imagen, se crea
actitudes y opiniones positivas. Estas relaciones no solo van enfocadas a los
clientes, también a los accionistas, dependencias gubernamentales, proveedores, o
grupos por los cuales tenga cierto interés la empresa. Un ejemplo de esto es el globo

que lanza Goodyear.
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-La publicidad no pagada este tipo de publicidad se compone por noticias, o por el
simple hecho de traer una marca que sea visible a las demas personas: como usar
una gorra nike con la palomita, la cual la puede ver mucha gente.

En el negocio de manufactura de aluminio y vidrio, la venta personal se haria de la
siguiente manera: Puntos clave de venta son construcciones, de todo tipo, se daria a
conocer a nuestra empresa, hiendo a dichos lugares a ofrecer nuestros productos,
proporcionando al cliente un presupuesto en caso de que le interese.

La publicidad mé&s comin dentro de este giro, es la publicidad en paginas de la
seccion amarilla. Otra seria un comercial en radio local.

Dentro de la promocién de ventas les hara descuento a las personas que realicen
sus pagos a tiempo y al contado.

La razén del uso de la promocion es para influir en los consumidores en sus

creencias, en su comportamiento de compra, asi como en su decision de compra.

Mediante la promocién se destacara las grandes ventajas del aluminio comparado
con materiales como son la hemreria, madera. Estos son sus mayores sustitutos se
debe destacar la durabilidad en comparacién con estos, el estilo la variedad de
colores en que se puede encontrar el aluminio que ya es pintado de fabrica y lucen
mucho mejor que la herreria pintada y la madera. Otra ventaja es que el deterioro es

mayor de los otros materiales comparado con el aluminio.
La promocion tiene tres funciones
Las cuales son: primeramente les informa acerca de la empresa y productos que

ofrece a sus compradores, segundo, los persuade, y tercero les recuerda de la

existencia de nuestros productos.

5 Idem. P.580



Dentro de la informacion se le debe dar a conocer al publico que tan disponible esa
el producto, en cuanto tiempo se instalara, asi como informar previamente de los
precios perfectamente bien desglosados y entendibles.

La promocién persuasiva cobra vital importancia ya que en la actualidad hay mucha
competencia y se debe convencer al publico de los beneficios que tiene al adquirir
nuestros productos, para que asi mismo los consuma.

El recordarle a nuestros consumidores nuestros productos y sus ventajas sobre otros
tienen un arma, que es la de bombardear la mente del consumidor diariamente y
lograr que siempre estemos en su mente en el momento de necesitar este tipo de
productos.

4.2. PUBLICIDAD

La publicidad es quien se encarga de proveer el producto mediante los medios
impresos y electronicos. Tradicionalmente la publicidad se define como: Es cualquier
presentacién impersonal pagada de presentacién de ideas, bienes o servicios por un
patrocinador identificado.®

Para la gerencia la publicidad es una herramienta que le sirve como ventaja
competitiva en su mercado para poder determinar cuanto vamos a gastar en
publicidad, debemos hacer un plan de mercado en el cual se toman en cuenta los

siguientes factores:

Tipo de producto.
Competencia.
Normas oficiales.

Naturaleza y enfoque del mercado.

o R0 N =

Canales de distribucion.
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Estrategias de mercado
La disponibilidad de los medios.
Disponibilidad en fondos.

© ©® N O

Desembolsos que se tengan por otros aspectos de promocion.

Tareas de la publicidad

Dentro de la empresa existen tres puntos de vista acerca de la contribucién
econdémica que hace la publicidad. El primero es por parte de la gerencia que se
preocupa por las ganancias, las ventas, rendimientos, etc. el segundo es el de los
encargados de la publicidad que se preocupan por el impacto que tengan los
anuncios en los consumidores. Por ultimo esta el punto de vista intermedio de estos
dos que es el de marketing este considera la publicidad como un arma. A
continuacién se presentan algunas tareas como parte del marketing.

. Mantener la cooperacion de los distribuidores.

. Dar a conocer al consumidor el uso del producto.
. Hacer referencia a la marca.

. Tener lista de prospectos.

1
2
3
4
5. Darle un buen nombre a la empresa, producto y marca.
6. Resaltar caracteristicas de los productos

7. Introducir nuevos productos.

8. Dar a conocer los precios a los clientes.

9. Formar clientes leales a la marca.

1

0. Obtener relaciones entre el productor y distribuidor.

% peter d. Bennet, ed., Dictionary of Marketing Terms (Chicago American Marketing Asseciation, 1988), p+h
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5. PRECIO
5.1 DEFINICION DE PRECIO

Para poder fijar precios, primeramente se debe conocer que es el precio, ya que se
tiene confusion en esto el precio sera inapropiado. El precio es el dinero que se
desembolsa para obtener objetos que nos sean Utiles y cobran en su totalidad las
necesidades.

El precio se maneja en términos monetarios y se utiliza para intercambiar un bien o
servicio por una cantidad determinada de dinero.

Para poder determinar el precio se debe determinar cuales son los componentes que
lo forman, ya que no tiene el mismo valor vender una ventana completamente
terminado y ademas instarla, que uno que no esta terminada y ademas no se instala.

El precio es muy importante en la economia de un pais, en las empresas y para los
consumidores.

Dentro de la economia el precio tiene un papel de regulador de la mismo, ya que en

el precio se incluyen los costos de produccién
Férmulas para la fijacién de precios

1. “Los precios son iguales al total de los costos designados de una empresa, mas
un cierto porcentaje estandar de beneficios.

2. Los precios se igualan a un determinado muiltiplo de uno de los participantes
componentes del coste.

3. Los precios se igualan al costo de las compras a ofras empresas, mas un
determinado multiplo de los costos restantes.

4. Los precios se fijan con el objetivo de generar un determinado rendimiento sobre
la inversion,

48



5. Los precios se fijan de una forma proporcional al tamarfo, peso o valor del
servicio.
6. Los precios se fijan en relacién directa con los de la competencia.”’

5.2. INFLUENCIA DE LA DEMANDA EN LAS DECISIONES DE PRECIOS

Estas influencias son respecto a la naturaleza del mercado objetivo y a la forma en
que reaccione el cliente respecto del precio.

Se deben tomar en cuenta tres consideraciones primarias: Factores psicologicos,
factores demograficos y la elasticidad de los precios.

Factores psicolégicos.

Estos factores se refieren a la forma en que el consumidor percibe los precios.
Factores demogréficos.

Los factores en cuanto a demografia que se deben tomar son los siguientes:
Numero de consumidores potenciales.

Ubicacién de los mismos.

Posicion.

Valores esperados de los consumidores.

O A O DN =

Asi como su solvencia econémica.

Elasticidad de los precios.

En al elasticidad influyen tanto los factores psicologicos, como los demograficos.

" Fundacion Confemental. Como crear y gestionar eficazmente una pequenia empresa, 1994. p. 64
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Esta es una forma con la cual se mide la sensibilidad de los consumidores a los
precios, la cual se calcula como sigue: se divide, los cambios relativos de la cantidad
vendida entere los cambios relativos de los precios.

La elasticidad se puede determinar de dos formas:
1. A partir de datos histéricos, o de los precios de los distintos puntos de venta.
2. Mediante una muestra de personas del mercado, para saber que es lo que opinan

del precio y de la cantidad. De ambas opciones se recomienda la segunda, ya

que la primera es muy limitada, y la segunda proporciona datos muy claros.

5.3. INFLUENCIAS DE LA OFERTA EN LAS DECISIONES DE PRECIOS.

Los factores que incluyen la oferta son tres: Los objetivos, los costos y el tipo del
producto.

Objetivos

Se deben determinar objetivos para la determinacién de los precios, los cuales deben
ser de acuerdo a los objetivos de la mercadotecnia y de al empresa.

Objetivos para fijar precios:
Lograr un rendimiento en la inversion.

Estabilizar precios y margenes.

Tener una buena participacion en el mercado.

B L2 B

Que los precios se igualen o prevengan a la competencia.
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Consideraciones de costos en la fijacién de precios.

Para poder determinar los precios siempre se deben cubrir los costos de produccion,
promocién y distribucién, mas la contribucién marginal, para que la empresa tenga
rendimientos, y le convenga.

El método mas usado considera tres variaciones: “precios con margenes
comerciales, precio con cantidad adicional al costo y recargos y precio con base a la
tasa de rendimiento a la inversion™.

El precio con méargenes comerciales es usado con los detallistas, en el cual se

aumenta un porcentaje, para llegar al precio final de venta.

El de cantidad adicional al costo se refiere a que a los costos de producir se les
aumenta un porcentaje de utilidad. El cual se usa en trabajos que no son muy

rutinarios, y ademas son dificiles de costear, como lo es la construccion.
Consideraciones de acuerdo al tipo de producto

Existen tres caracteristicas mas importantes de los productos que influyen en los

precios:

1. Caducidad. La caducidad de los productos puede ser en cuanto al tiempo de
duracién de un producto que se pueda consumir, como es el caso de la comida,
otro es el caso de productos que son de moda o por la temporada, su caducidad

seria en referencia a su duracion por la demanda del producto.

Por ultimo tenemos los productos que se caducan por su consumo como |0 son los
productos durables que se consumen lentamente. En el caso de nuestros productos

su caducidad es por consumo.



2. Exclusividad. Muchos de los productos pueden ser homogéneos, pero los hace
diferentes la marca, el empaque, caracteristicas especificas de calidad, disefios,
que los hace ser Unicos o diferentes a los demas.

3. Ciclo de vida. El ciclo de vida del producto influye en la decisién e fijar los precios,
en el cual nos podemos encontrar con dos métodos, el de cremar el mercado y el de
penetracion del mercado. El cremar consiste en dar nuestros productos a altos
precios, del cual se pueden dar lujo las empresas que tienen monopolio temporal o
existe gran demanda del producto. En el caso de penetracion los productos se dan a
precios bajos. Este tipo de politicas se usa para obtener grandes economias de
escala. El precio bajo de los productos también puede servir para desalentar a la
competencia. En etapas posteriores del ciclo se pueden aumentar los precios.

5.4. INFLUENCIAS AMBIENTALES

Estos factores no se pueden controlar, los més importantes son: la competencia y la
legislacién gubernamental.

Competencia

Para la fijacién de precios, ya sea inicial o cambios posteriores, se debe tomar en
cuenta los siguientes factores en cuanto a sus competidores:

1. Ndmero.

2. Tamano.

3. Ubicacion.

4. Condiciones de entrada a la industria.

5. Grado de integracion.

6. Estructura de los costos

7. Reacciones histéricas de los competidores a los cambios de precios.

8 J. Paul Peter. Marketing para no conocedores, 1998, p. 229
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Se deben tomar en cuenta estos factores, para determinar si nuestros precios deben
estar arriba o debajo de nuestros competidores.

A continuacién se presentaran algunas restricciones mas importantes a
considerar:

1. La persona que vende no debe tener acuerdos con los competidores o bien con
sus distribuidores acerca del precio final del bien.

2. Decir que bajan los precios de los productos, cuando se preveo subirle el precio
exageradamente, y a este se le hace la rebaja, siendo precios engafosos al
cliente.

3. No se pueden cargar los precios a la competencia si a esta la perjudican.

4. No esta permitido realizar precios especiales a ciertos clientes, este debe ser
proporcional.

En el negocio de aluminio, primeramente se determinaran los costos que se tienen
sobre los productos, para apartir de ello determinar un porcentaje de utilidad por
producto. Dentro de los costos se dividira en costos fijos y costos variables.

Costos fijos: Luz, agua, teléfono, renta, sueldos fijo a trabajadores, depreciaciones,
amortizaciones, maquinaria, transporte, gasolina, viaticos, impuestos, seguros para
transporte, maquinaria y personal. )

Costos Variables: Tiempo extra, materiales como son: aluminio, cristal, carretillas de
flete y para cancel, jaladeras para bafio, tornillos, silicon, empagues, chapas, pivotes,

felpa, remaches, pijas.

Los costos del perfil de aluminio es de $400m2, Cristal $250 y $300m2 de 6ml que es
el mas usual.

Los precios de estos productos son muy variables ya que depende de las medidas
que se tengan, y de la calidad que se quieren los productos, ya que se les pueden

poner de los materiales mas baratos o bien de los mas caros.
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6. PLAZA
6.1. CANALES DE DISTRIBUCION

El canal de distribucion es mediante el cual un vendedor comercializa su producto
con su consumidor final.

El negocio de aluminio, no implica canales tan laboriosos, su canal consiste en
vender directamente los productos al consumidor final, a este tipo de canal se le
conoce como canal directo.

Este negocio tiene diferentes distribuidores, pero estos son de materiales necesarios
para la manufactura de los productos.

Grado de control deseado.

Para seleccionar los canales de distribucion, el vendedor debe tomar decisiones
acerca del control que desea tener sobre la mercadotecnia de los productos.

El grado de control es en referencia a que tan directo es el canal, por lo tanto el
grado de control para este tipo de negocios, ya que se emplean canales mas
directos, el productor debe ceder cierto control de mercadotecnia a los productos que

tiene la empresa.
Costo total de distribucion
Este se compone de lo siguiente:

*Transporte,

*Manejo de materiales,

*Empaque,

*Procesamiento de ordenes,

*Costo de negocios perdidos (Costo de “oportunidad” debido a incapacidad satisfacer

la demanda del cliente),
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Costo total de distribucion

Este se compone de lo siguiente:

*Transporte,

*Manejo de materiales,
*Empaque,

*Procesamiento de 6rdenes,

*Costo de negocios perdidos (Costo de “oportunidad” debido a incapacidad satisfacer
la demanda del cliente),

*Costo de manejo de inventarios, incluyendo:

- Cargos por espacio de almacenamiento.

Costos del capital invertido

Impuestos
Seguros

Obsolescencia y deterioro.

Flexibilidad del canal

La flexibilidad de los canales es aquella cuando el productor se puede adaptar a
los cambios, y no solo el de ubicacion, todo cambio ya sea natural o bien provocado
por el hombre.

Se deben tener contemplados cualquiera clase de cambios que afecten

directamente el canal de distribucion, para no tener tantos retrasos con los clientes.

Estructura del canal
Existe una gran variedad de canales, en los cuales hay desde directos que es
productor-consumidor, hasta canales multiniveles, en los cuales hay varios

intermediarios.
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La configuracion del canal varia en las diferentes empresas, porque los mercados
son diferentes en cuanto a sus caracteristicas.

Disefio del canal

El diserio del canal se refiere “a la longitud y amplitud del canal utilizado™la longitud
se realiza sobre la base de los nimeros de niveles o los diferentes tipos de
intermediarios, el utilizado para este tipo de negocios es el productor- cliente y la

amplitud se delimita por el nimero de instituciones de cada tipo de canal.

El disefio del canal es importante ya que en este se determinan factores
indispensables para nuevos canales de mercadotecnia. Los factores llegan a variar
de un mercado a otro, y se deben utilizar de acuerdo al ptblico al cual se quieran
proyectar.

Los factores se dividen en dos:

- Factores externos, a los cuales la empresa se debe ajustar.

- Factores internos, los cuales son controlables en cierta forma por el mercadélogo.

Factores externos

» Caracteristicas del cliente. Se requiere tener conocimiento de aspectos
demograficos y psicograficas del mercado ‘meta, ya que esto nos sirve para
conocer que es lo que necesita el cliente, los productos deben entregarse a
tiempo, lo cual puede ser una ventaja competitiva. Al introducir los nuevos

productcs al mercado se le puede dar un mayor esfuerzo a los mercados mas

atractivos.

" CZINKOTA. Michael R. Y RONKAINEN llkka A. Maketing Internacional. Edit. Mac-Graw-Hill. 1996.p. 341.
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Cultura. Se deben analizar las estructuras del canal a lo cual se le llama cultura
de la distribucion. Es necesario realizar un estudio de los sistemas de distribucion
y de los tipos de enlaces que existen entre los miembros del canal y el producto.
Competencia. Los canales que utiliza la competencia en cuanto a productos de
aluminio y vidrio se refiere, son los Unicos que el mismo mercado y comercio
aceptan, por lo tanto, se requiere que este sea utilizado de la manera mas
eficiente y efectiva posible para poder diferenciarse de la competencia.

Factores internos

Objetivos de la compaiia. Los canales son efectivos siempre y cuando se
cumpla con los objetivos de la empresa respecto a la participacion del mercado,
asi como su rentabilidad.

Caréacter. Dependiendo del tipo de producto que sea, asi mismo sera el canal,

entre mas especializado, caro y voluminoso sea el canal podra ser mas corto.

Como lo es en el caso de este tipo de negocios son productos voluminosos, caros,

por lo tanto tienen la posibilidad de tener canales relativamente cortos.

Capital. Se debe tomar en cuenta con cuanto dinero se cuenta para determinar
los canales y el control que se pueda tener sobre ellos.

Costo. Los costos son variables ya que depende del poder que el fabricante
tiene con sus intermediarios, por lo cual en este tipo de empresas en las cuales el
producto se entrega directamente al cliente sin intermediario, se disminuye el
coste, en el cual el unico costo que se debe tomar en cuenta es el costo de

adquirir la materia prima.

Control. Ya que este negocio no tiene intermediarios el control que se tiene es
mucho mejor, ya que se puede decidir mas facilmente sobre los precios,

promocion.



Control. Ya que este negocio no tiene intermediarios el control que se tiene es
mucho mejor, ya que se puede decidir mas facilmente sobre los precios,
promocion.

Comunicacién. Se debe mantener una buena informacién en los que intervienen
en el canal para tener conocimiento de las necesidades de cada una de las
partes. Para poder lograrlo se debe tener contacto directo con los clientes y con
los trabajadores que habran de hacer llegar el producto.
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7. PUNTO DE EQUILIBRIO

7.1. CONCEPTO

Contablemente el punto de equilibrio consiste en determinar una cantidad en la cual

no se tengan ni pérdidas ni ganancias, es decir, en donde las ventas sean iguales a
los costos.

Para poder determinar la cantidad se requiere hacer una clasificacion de los costos
la cual es:

1. Costos fijos y

2. Costos variables.

De manera general los costos son los siguientes:

Costos fijos.

Estos estan en funcién del tiempo, no se ven afectados por las ventas, ni por la
produccién, los cuales son por ejemplo: servicios publicos como lo es la luz, teléfono,

etc.; las depreciaciones, sueldos, renta, etc.

Costos variables.

Son aquellos que estan en funcion de las ventas, como seria el caso de la comision

sobre ventas, importes causado sobre las ventas, gastos de empaque, etc.

7.2 OBJETIVOS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

1. Determinar cuando los ingresos y gastos son iguales.
2. Mediante el punto de equilibrio se puede medir que tan eficiente es la operacion.

3. Analizar, planear y controlar los resultados que tenga el negocio.
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FORMULA
Ingresos en el punto de equilibrio = Costos fijos
| - Costos variables

Ventas
7.3. PUNTO DE EQUILIBRIO DE “VITRALUM”

Costos fijos mensuales:

Luz $220, agua $120, Teléfono $800, Renta del local $2300, Sueldos trabajadores
$1950, Maquinaria $20000, Depreciacién de maquinaria $333, Transporte $20000,
depreciacion del transporte $333, Gasolina $700, Impuesto $416, Seguros y fianzas
$300, Seguro social $1000.

Total costos fijos=48472

Costos variables: de puerta de 1m x 2.10m:
Costo de materiales $896, Mano de obra $130, IVA $154.
Total costos variables $1180. -

Punto de equilibrio en unidades:
PE= Costos fijos
Contribuciéon marginal

Cm= pv —cv

PE= 48472

2500 —1180
PE=36.7212 Unidades
PE=37 uni x $2500=$ 92500

Comprobacion:

Ventas ($2500x 36.7212 uni) $ 91803
Costos fijos 48472
Costosvariables($1180x36.7212uni.)43331.01 91803
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7.4. GRAFICA DEL PUNTO DE EQUILIBRIO DE “VITRALUM”
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8. INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado, es un sistema de informacion, con el cual se basa la
mercadotecnia. Este sistema consiste en reunir, clasificar, analizar, avaluar y
distribuir toda la informacién. Esta informacién obtiene mediante el personal y los
procedimientos. Se debe realizar oportunamente y contener las herramientas
necesarias para un buena toma de decisiones.

Para tener un buen sistema de investigacion se requiere primeramente determinar
que es lo que se quiere, que se necesita para lograrlo y por ultimo que es lo que se
puede hacer. Se debe determinar si el costo de la investigacién trae consigo
beneficios que cubran la inversion.

La informacién obtendra mediante cuestionarios aplicados a arquitectos y amas de
casa, los cuales variaran, ya que son dos tipos de consumidores. También se
realizaran entrevistas con personal que tenga conocimiento acerca del negocio de
manufactura de aluminio y vidrio. La aplicacion fue hecha en base a un sondeo en el
cual se aplicaron 100 encuestas, de las cuales el 80% fue a mas de casa, y el 20%
Arquitectos. El 82% fue contestado por mujeres y el 18% por hombres.

Las preguntas fueron las siguientes:

Para arquitectos

1. ¢Usa en la construccion el aluminio?

Mucho ( ) Poco ( ) Regular ( )

2. (A que taller manda hacer lo de aluminio y vidrio?

3. Ordene del 1 al 5 en orden de importancia las razones por las cuales usted
continuaria siendo cliente en un negocio de aluminio

Limpieza ( )
Precio ()
Servicio ()
Rapidez ()
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Calidad ()

4. En cuanto al precio que resulta mas costeable el aluminio o la herreria a largo
plazo.

5. ¢Qué recomendaria a un taller de aluminio para que su uso sea mayor en la
construccién?

Para amas de casa

1. ¢ Tiene pensado en el futuro comprar algun material de aluminio para su
casa?.

Si() No ()

2. Si tuviera en mente una préxima construccion que material pondria
Aluminio ( )
Madera ()
Herreria ( )

3. ¢ A que taller o negocio ha mandado hacer algo que lleve aluminio y vidrio?

4. ; Ha recurrido siempre al mismo taller o negocio de aluminio?. En caso
contrario porque el cambio.

Companias Motivos

5 Ordene del 1 al 5 en orden de importancia las razones por los cuales usted
continuaria siendo cliente de un negocio de aluminio.

Precio ( )
Servicio ( )
Limpieza ( )
Rapidez ( )
Calidad( )
Otros razones

Los resultados obtenidos de esta investigacion fueron los siguientes:
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8.1 GRAFICAS DE CUESTIONARIOS APLICADOS A ARQUITECTOS
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herreria por aluminio, o bien alguna otra cosa. El 51% de las amas de casa dijeron
que no, y el 49% que si.

Otro aspecto que se queria conocer era conocer que les gustaria a las amas de casa
en sus construcciones, el resultado fue que al 47% les gustaria poner aluminio, pero
la gran limitante era el dinero de la mayoria, a continuacién con el 27% les gustaria
madera y con el 26% herreria.

Después se pregunto en a que taller han mandado hacer algo de aluminio y vidrio,
como resultado se obtuvo que el 44% no han asistido a ninguno, el 11% no recuerda,
el 8% a PSICIS que es el negocio mas cercano de donde fueron aplicadas las
encuestas, con el 7% cada uno A. Norma, y otros, con el 6% lo han mandado hacer
con arquitectos, el 5% Lopez Antunez, el 4% Aluminio Decorativo de Morelia, con el
2% MYDA y las constructoras y con el 1% ALUVIDRIO, PERALYM, ALUMORTIZ,
VID. Gutiérrez.

La siguiente pregunta fue para determinar si las amas de casa recurren al mismo
taller el resultado fue que el 92% si acuden al mismo taller, los que han cambiado
que es el 8% han cambiado porque las personas no van o tardan mucho y mejor

buscan otro taller las amas de casa.

Por ultimo se determinaron las razones por las cuales siguen siendo clientes de un
negocio de aluminio, el 29% por la calidad, el 25% por el precio, el 23% por la

rapidez, el 14% por el servicio y el 9% por la limpieza.

RECOMENDACIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

En esta investigacién se observa que la poblacion que habita en la ciudad de
Morelia, es cada vez mayor. Las personas empiezan a vivir en las afueras de la
ciudad, como lo es al poniente de la misma, ubicacién del posible negocio de

manufactura de aluminio y vidrio.
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La problematica que se observo en este lugar, es la falta de recursos econdémicos en
las personas que habitan a su alrededor. Este es un problema ya que el aluminio es

un poco caro y las personas prefieren invertir en materiales mas baratos para sus
casas.

RECOMENDACIONES

Dentro de los cuestionarios aplicados a arquitectos, se dieron algunas
recomendaciones para que el uso del aluminio sea mas utilizado en la construccién.
Sacar nuevos estilos en ventanas, asistir a las citas puntualmente, ya que en
ocasiones se le busca y tardan varios dias en presentarse.

No elevar tanto el precio, y ofrecer mejor calidad, dejar el lugar limpio después de
colocar los productos., ofrecer al publico las distintas gamas de colores, tener mejor
preparacién como aluminero, acerca de la construccién, otra recomendacion es dar a
conocer al cliente que el aluminio a largo plazo es menos costoso que utilizar
herreria, mejorar los disefios, se recomienda dar un buen servicio, para diferenciarse
de la competencia, estar actualizado en los nuevos productos y colores., tener amplio
surtido en canceleria.

CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADO
El aluminio es un material muy utilizado por los arquitectos, el cual resulta mas
costeable que la herreria a la larga, con lo cual se tiene que hay una gran demanda

de este tipo de materiales en la construccion.

La gente acude a los talleres que les queda cerca de su casa, esto cuando no tiene

conocimiento de otros, o porque le es mas facil ir al que esta cerca de su casa.

La mayoria de los talleres realizan trabajos en diferentes puntos de la ciudad,

inclusive hasta fuera de ella.
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Lo cual se va logrando al pasar del tiempo, cuando van teniendo clientes y estos lo
recomiendan con otros clientes, o bien teniendo diferentes contactos con gente a la
cual acuden para preguntar sobre negocios de aluminio como son arquitectos,

ingenieros, constructoras, personal que trabaja en las proveedoras de materiales.
Con lo que se concluye que la ubicacién es relativamente importante, pero de

preferencia es mejor cerca de los lugares en donde se consuma estos productos,

por los gastos y el tiempo de entrega de un lugar alejado.

70



9. CONCLUSIONES

Puede concluirse que la mercadotecnia es un factor muy importante en toda empresa
ya sea pequena, mediana o grande.

En la actualidad son cada vez mas las empresas que recurren a este tipo de
herramientas en sus negocios, sin embargo todavia se siguen observando graves
errores que por falta de utilizar la mercadotecnia puede llevar a las empresas a tener
grandes pérdidas, y hasta llegar a la quiebra total del negocio.

Hay muchas empresas que introducen al mercado sus productos sin antes tener
determinado a quien le van a vender, de acuerdo a las caracteristicas del cliente
hacer o vender el producto, y no a un merado especifico el cual demande tal
producto, provocando que el producto no tenga éxito y pronto desaparece del
mercado.

Con base a lo anterior el negocio de manufactura de aluminio y vidrio analiza
herramientas de la mercadotecnia, para poder brindar productos de acuerdo a las

caracteristicas del consumidor y las expectativas del cliente.

De acuerdo a lo analizado el aluminio un material que anteriormente no se utilizaba
mucho lo que se puede observar en las construcciones viejas, conforme ha pasado

el tiempo, el uso de aluminio es mayor.

Otros materiales como lo son la herreria y la madera tienden a necesitar de mas
mantenimiento, para lucir bien, lo cual no sucede con el aluminio, a diferencia de la
herreria el aluminio viene en diferentes colores pintado de fabrica, y es por ello el

gran uso que se le da actualidad.
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Los productos manufacturados de aluminio son méas caros que la herreria, es por ello

que el mercado se ve diferenciado por quienes buscan precio y aquellos que buscan
calidad y estética.

Para este tipo de negocios los canales de distribucién son muy directos en cuanto a
la distribucion de productor al consumidor, ya que no se requiere de intermediarios
para hacer llegar los productos al consumidor final, el contacto cliente productor es
directo desde la manufactura de los productos, ya que todo lo que se produce es

sobre la base de las especificaciones de los clientes.

En lo que se puede diferenciar de su competencia es | en la rapidez de su servicio,
en la calidad de los productos, y en la limpieza de los mismos, asi como en el trato
que se le da al cliente.

Sin lugar a dudas, el proceso de la mercadotecnia es un factor muy importante que
explica el éxito de muchas empresas. Planear, estudiar el mercado, analizar como
determinar precios, promocién, publicidad, plaza, determinar objetivos, y valorar las
ventajas que se vienen manejando son herramientas basicas en un negocio, permite
que exista congruencia en las actividades que va desarrollando la empresa, y
coordinacion entre los miembros de la compaiiia, logrando grandes beneficios con
ello.

Todo lo planeado, debe ser una accién constante, ya que esto nunca termina se
requiere el esfuerzo cotidiano de los integrantes de una organizacion, e ir

estableciendo nuevos retos, de acuerdo a las necesidades de los clientes.
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