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Resumen

El objetivo general del trabajo de investigacion fue realizar un andlisis y determinar los
primeros indicadores de percepcion para Foam Especialidades, la cual es una empresa
dedicada a la elaboracion de productos de poliestireno expandido (EPS) en la ciudad de Leon
Guanajuato. Se implemento una investigacion exploratoria de percepcion mediante la cual se
busco hacer una recoleccion de datos sobre la imagen de la empresa y el poliestireno, con
una metodologia mediante la técnica de encuestas, que seran aplicadas a profesionales de la

industria de la construccion.

Abstract

The general objective of the research work was to carry out an analysis and determine the
first perception indicators for Foam Especialidades, which is a company dedicated to the
production of expanded polystyrene (EPS) products in the city of Le6n Guanajuato. An
exploratory research of perception was implemented through which it was sought to collect
data on the image of the company and polystyrene, with a methodology using the survey
technique, which will be applied to professionals in the construction industry.

Palabras Clave

Investigacion de mercados, poliestireno, encuesta.

Introduccion

En el presente trabajo de investigacion se exponen el estudio de temas de gran importancia
dando lugar a la investigacién de mercados aplicado a la industria del poliestireno en la

ciudad de Leon Guanajuato.

La investigacion de mercados “es el proceso que integra diversas acciones relacionadas con

la identificacién, recopilacion, analisis y difusion de la informacion con el propoésito de



conocer mejor al cliente. Con esta informacion la empresa puede mejorar la toma de

decisiones de marketing” (Massegu, 2022).

El Poliestireno Expandido o EPS (Del inglés Expanden Polystyrene), el cual es un material
plastico espumado compuesto en un 98% por aire. Su ligereza se combina con una gran
resistencia y excelentes propiedades de aislamiento térmico y de absorcién de impactos, lo
que lo convierte en un material con aplicaciones diversas en los sectores industriales, como
la construccion, alimentario y la automocion, entre otros. “Los productos finales de EPS son
inertes, no toxicos, no contaminan el suelo, el agua o el aire. Son 100% reutilizables y

reciclables e incluso pueden volver a la condicion de materia prima.” (Styropek, 2021).

Se aplicara un analisis exploratorio de percepcion a la empresa Foam Especiliadiades S.A.
de C.V. es una empresa comercial dedicada a la fabricacion de espumas y productos de
poliestireno expandié (EPS) para la industria de la construccion y el empaque. Cuenta con
una trayectoria de aproximadamente 18 afios en el mercado, fundada en la ciudad de Ledn
Guanajuato con el proposito de cubrir en el mercado la creciente demanda de productos de
poliestireno especializados para la industria de la construccion como lo son molduras
decorativas, placas de aislamiento, losas prefabricadas, entre otras. Por causas externas, la
empresa ha tenido bastantes tropiezos en su trayectoria, por lo que hoy en dia es una empresa
de tamafio pequefio, pero que desde hace ya un par de afios ha comenzado con un crecimiento

generoso y constante.

Por medio del presente trabajo, se tiene como objetivo a través de un analisis exploratorio,
obtener los primeros indicadores de percepcion para la empresa, ya que no cuenta con ningln
tipo de investigacion de mercados, debido a que es una empresa muy pequefia pero en un
futuro se quiere lograr crecer en el mercado del poliestireno, al igual de identificar y conocer
el perfil del consumidor y el més importante conocer la opinion del consumidor sobre la

imagen de la empresa, todo esto aplicado en la ciudad de Ledn Guanajuato.

Para llevar a cabo el estudio, el trabajo se estructura en 4 secciones. La primera seccion

“Marco Conceptual” se efectuan algunas definiciones conceptuales de los temas a tratar tanto



de la investigacion de mercados cuantitativa como de conceptos que permitan comprender el
tema a tratar. En la segunda seccion “Marco Contextual” tratar de describir la empresa en la
cual se aplicé la investigacion. Tercera seccion “Metodologia” donde se explica que método
se uso para el estudio de campo, tipo de muestra y los resultados, asi como la interpretacion
de estos. Por ultimo, la seccidon de “Conclusiones” donde describe los datos obtenidos en la

investigacion, asi como la interpretacion de estos.
Marco Conceptual

Definiciones

La investigacion de mercados es definida como la “funcién que vincula a consumidores,
clientes y publico con el mercaddlogo mediante informacion que sirve para identificar y
definir las oportunidades y los problemas de marketing; generar y evaluar las actividades de
marketing; supervisar el desempefio del marketing y acrecentar la comprensién del marketing

como un proceso” (Bennet, 1995, p. 122).

También podemos encontrar diversas definiciones sobre la investigacion de mercados por
diferentes autores, segun Kotler (2008) es un analisis sistematico de problemas, construccion
de modelos y hallazgos de hechos que permitan mejorar la toma de decisiones y el control

en el mercado de bienes y servicios.

Para Naresh Malhotra (2008) es la identificacion, recopilacion, analisis y difusion de la
informacién de manera sistematica y objetiva, con el propdsito de mejorar la toma de
decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y oportunidades de

mercadotecnia.

Pero dicha investigacion de mercados también es considerada como “el instrumento técnico
que le permite a la empresa acercarse al mercado para conocer, entenderlo y satisfacerlo”
(Tellez, 2015, p. 36)

Importancia de la Investigacién de Mercados



La importancia que tiene la investigacion de mercados dentro de los procesos de
mercadotecnia es de gran valor, realiza la recopilacion de datos y los procesa para
proporcionar la informacion que permite evitar o reducir los riesgos, especialmente ayuda en

la toma de decisiones para la formulacion de planes de marketing con menor incertidumbre.

El trabajo de la investigacién de mercados consiste en crear y establecer un sistema de
informacion empresarial, que, a traves de procesos técnicos, clasifique, analice e interprete
datos de tipo cualitativo y cuantitativo, logrados a través de un tedioso trabajo de campo y

acopio de datos de fuentes secundaras.

Es importante, también, porque permite formular planes coherentes y racionalmente
formulados, reduce la incertidumbre para tomar decisiones efectivas y oportunas que disefien
estrategias y tacticas de marketing con la finalidad de lograr éxito en mercados altamente

competitivos. (Ramos, 2014)

Al igual garantiza inofrmacion que ayuda a la solucion de futuros problemas y ayuda a
conocer las verdaderas dimensiones que se encuentran en el mercado.
Figura 1. ;Por qué necesitamos Investigacion de Mercados?
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Obijetivos

Figura 2. Objetivos de la Investigacion de Mercados
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Existen 3 tipos diferentes de objetivos para la investigacién de mercado, los cuales se

explican a continuacion:

1. Administracion: asistir en el desarrollo de una empresa 0 negocio mediante la
adecuada planificacion, organizacion y control de los recursos fisicos y humanos a

fin de satisfacer las necesidades especificas del mercado en el momento preciso.

2. Social: satisfacer las necesidades especificas de los clientes a través de los bienes o
servicios requeridos, es decir, productos o servicios que satisfacen los requisitos y

deseos de los clientes cuando se utilizan.



3. Economia: determinar el grado de éxito o fracaso econdmico que puede tener una
empresa al ingresar al mercado, o al fracasar, al introducir un nuevo producto o

servicio para que determine lo que debe hacer.

Beneficios

Figura 3. Beneficios Investigacion de Mercados
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e Claridady acierto: el uso de técnicas de investigacion de mercado puede proporcionar
una vision amplia y detallada de los movimientos de compradores y vendedores. Nos

ayuda a obtener informacién mas veraz y objetiva para tomar decisiones acertadas y



lograr un mayor grado de éxito, lo que es beneficioso para el crecimiento de la

empresa.

Conocer nuestro traget: la investigacion de mercado nos permite conocer y
comprender las principales caracteristicas y perfiles de los consumidores en funcion
de sus segmentos demograficos, habitos de compra, niveles de ingresos y otras

variables psicoldgicas.

Minimizar riesgos: la aplicacion de diferentes métodos y herramientas de andlisis de
la informacion ayuda a minimizar el riesgo en las decisiones estratégicas
corporativas. Se utiliza para determinar el tipo de productos que se deben fabricar o
vender en funcion de las necesidades del consumidor y los sistemas de venta,
seleccionar los canales de distribucion mas adecuados, evaluar la eficacia de la

publicidad realizada, etc.

Ahorrar costes: determinar el sistema de venta méas adecuado segun la demanda del
mercado. Tambien te permite entender como estdn cambiando tus gustos y
preferencias para poder responder y adaptarte a ellos, en lugar de quedarte fuera del

mercado.

Mayor cobertura geogréfica: nos ayuda a entender el tamafio del mercado que
queremos cubrir al vender o lanzar un nuevo producto. Ademas, puede identificar
otras oportunidades de negocio en otros lugares y establecer el posicionamiento del

producto en la mente de los consumidores.

Creatividad: te permite visualizar lo que esta pasando en el mercado y cudles son las
tendencias. De esta forma, promueve ideas mas creativas e innovadoras adaptadas a

las necesidades del cliente.



Tipos de Investigacion de Mercados

Tomando como referencia a Willian Pilco y Landy Ruiz (2015), se encuentran tres tipos de
investigaciones:

a) Investigacion exploratoria

b) Investigacién cualitativa

c) Investigacion concluyente — descriptiva — causal

Estos tres tipos de investigacion se fusionan y complementan en el desarrollo de todos los

estudios de caso de consultoria académica o profesional.

Investigacién Exploratoria

La investigacion exploratoria da a conocer de manera general y amplia cuél es el problema o
la necesidad de informacidn que se tiene. Lo que se debe considerar de vital importancia es
que, en esta investigacién, no se toma una decision, es decir, no se plantea una determinada
accion. Uno de los primeros pasos se refiere a la recopilacion de datos internos y externos

relacionados al fendmeno de estudio.

En el alcance exploratorio, se analizan datos internos y datos externos. Los volimenes de
venta, costos o costes de marketing, informes de control de calidad, balances contables,
anuarios de produccion y comercializacion, reportes de responsabilidad social, registros de
proveedores, informes de tendencias de los productos o servicios que oferta la empresa con
sus respectivos segmentos, entre otros, son datos internos; mientras que todos aquellos datos
que estan en el entorno de la empresa, sea que los localicemos en fuentes secundarias de
organizaciones empresariales privadas o publicas, o de primera mano en el mercado, se

constituyen en datos externos.
Con la investigacidn exploratoria se logra definir las variables de estudio, siempre y cuando

las interesadas o interesados por la consultoria de IM no tengan bien definido lo que desean

saber para tomar de manera menos riesgosa sus decisiones inmediatas 0 mediatas.
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La investigacion exploratoria contempla el planteamiento de una problematica o necesidad
de informacion, un objetivo general y varios especificos, a mas de una hipétesis que sera
corroborada y, si amerita el estudio segun el alcance, esta sera comprobada al final de todo

el trabajo investigativo.

Investigacion Cualitativa

La investigacion cualitativa identifica cual es el comportamiento, las actitudes y las diferentes
formas de reaccion en los entrevistados; nunca son suficientes los datos que recopilamos en
el listado de preguntas, necesariamente se debe observar cudl es la actitud y reaccion de las

personas.

En la observacion participativa, el investigador es parte del fenémeno de estudio. El o ella
tienen un accionar directo en el comportamiento de las variables. En la observacion no
participativa, solo nos limitamos a registrar el comportamiento del fendmeno de estudio para

determinar variables de estudio motivo de una investigacion de mercados.

Las variables pueden ser halladas mediante entrevistas estructuradas y no estructuradas a
profundidad. En primera instancia, el investigador lleva consigo una guia de entrevista
previamente planificada, para aplicarsela a la persona interesada en la investigacion de
mercados. A medida que se desarrolla la técnica de la entrevista, casi en un 99% de casos, el
esquema inicial termina por inquietar al entrevistado, donde se rompe el trabajo planificado

y se profundiza los temas abordados por los actores.

Otra forma de definir variables es a través de un cuestionario con preguntas abiertas,
relacionadas al tema especifico de IM, para un grupo de 5 a 10 personas que tengan el perfil
del segmento a investigar. Sus resultados no son conclusiones o tendencias de una muestra
representativa, son Unicamente datos guia para tener una vision clara de las variables para un

caso de investigacion de mercados.

11



Investigacion Concluyente

Es la base en que se refleja la interactuacion del enfoque cuantitativo y cualitativo de la
investigacion cientifica; es decir, en este tipo de investigacion corroboramos vy, si el alcance
de la investigacion lo amerita, comprobamos la hipétesis planteada en la investigacion
exploratoria. Permite tomar decisiones racionales, porque disminuye la incertidumbre e

incrementa la certeza o efectividad de estas.

El enfoque cuantitativo se caracteriza por que describe porcentualmente datos tabulados e
interpretados, que fueron recopilados del mercado a través de un trabajo de campo. La
principal particularidad de esta investigacion es que no Unicamente se trabaja con preguntas
de tipo cerradas, también se lo puede hacer con preguntas abiertas, siempre y cuando se
tengan correctamente definidas las guias para complementar las respuestas. La forma mas
comun de trabajar en esta investigacion es a través del manejo del cuestionario, utilizando
para ello la técnica de la encuesta con sus diferentes clases. La investigacion concluyente
cuenta con dos tipos, investigacion descriptiva y causal.

Investigacion Descriptiva

De acuerdo con Namakforoosh (2005) la investigacion descriptiva es una forma de estudio
para saber quién, dénde, cuando, como y por qué del sujeto de estudio. En otras palabras, la
informacidn obtenida es un estudio descriptivo, explica perfectamente a una organizacion el
consumidor, objetos, conceptos y cuentas. Se usa un disefio descriptivo para hacer una

investigacion, cuando el objetivo es:

1. Describir las caracteristicas de ciertos grupos. Por ejemplo, con base en los datos
obtenidos de los usuarios de ciertos servicios publicos se quiere desarrollar el perfil
de wusuarios, “porcentaje de usuarios”, respectos a factores demograficos y

socioecondmicos.

12



2. Calcular la proporcion de gente en una poblacion especifica que tiene ciertas
caracteristicas. Por ejemplo, se requiere calcular la proporcion de indigenas del grupo
otomi que trabajaran en la industria automotriz.

3. Pronosticar, por ejemplo, la venta para los proximos cinco afios y usarla como base

en la planificacion.

Un buen estudio descriptivo presupone mucho conocimiento a priori acerca del sujeto bajo
estudio. Se apoya en una 0 mas hipétesis especificas. Un estudio descriptivo es diferente de
un estudio exploratorio. Un estudio exploratorio se conoce por su flexibilidad, mientras que

al descriptivo se le puede considerar rigido.

Un estudio descriptivo puede ser simple, es decir, de una pregunta o hipotesis; o complejo,
si empieza en un estudio descriptivo con varias variables y nos lleva a estudios mas

complejos, como los causales.

Investigacion Causal

La investigacion causal “trata de identificar las relaciones causa-efecto entre variables,
determinando cudles son las causas y cudles los efectos y la naturaleza de la relacion entre
las varibles causales y el efctos a predecir. Por ejemplo, analizar el efecto que ha tenido el
cambio de envase de un perfume consolidado en el mercado”. (Mara Jesis Merino Sanz,
2015)

Segin Namakforoosh (2005) la investigacion causal es mas formal y requiere un
conocimiento bastante amplio por parte del investigador de las varibales relevantes y de la
forma en que se efectuan mutuamente. Tiene como objetivo proporcionar evidencia
suficiente sobre la existencia de relaciones causales. Por lo general este tipo de estudio se

realiza por medio de disefios experimentales.

13



Métodos de recoleccién de datos

Existen muchos métodos de recoleccion de datos que pueden ser utilizados en una

investigacion de mercados, alguno de estos métodos son:

Encuestas

Es uno de los métodos mas utilizados para obtener informacién, puede llevarse a cabo de
forma presencial o en linea. La encuesta es un método con el cual puede recabarse demasiada
informacidn en poco tiempo, no requiere de personal especializado para su aplicacion, es
facil de realizar y, ademas, si no se cuenta con un gran presupuesto para llevarlas a cabo,

puede hacerlas por Internet.

Existen muchas plataformas gratuitas o pagadas que le permiten llevar a cabo encuestas a
través de Internet de forma muy facil y rapida, como Google Forms y Forms de Microsoft.
La principal ventaja de esta alternativa es que ofrece una mayor cobertura, permite ahorrar
costes, puede acompafiarse con imagenes para hacerla mas atractiva, son faciles de llenar,

anonimas y, ademas, no tienen limite de preguntas.

Entrevistas

La entrevista es un método para recolectar informacion que puede realizarse por via
telefénica, cara a cara o correo electronico. Con la entrevista es posible recabar informacion
de forma confiable y sin riesgo de manipulacion. Sin embargo, es un método que requiere de

Mas recursos econdmicos, tiempo y personal.

Evaluaciones

También conocida como la prueba de mercado, consiste en procurar conocer de forma directa
la apreciacion de una persona hacia un producto, servicio o idea. Una evaluacion o prueba de
mercado generalmente es llevada a cabo antes del lanzamiento de un nuevo producto, con la

principal finalidad de evaluar su aceptacion y disminuir los riesgos. Supongamos que quiere

14



evaluar la aceptacion de su nuevo producto. Para llevar a cabo este método, es necesario que
seleccione una muestra representativa y envie su producto, a cambio de sus comentarios o

criticas sobre el producto recibido.

Observaciones

Es un método muy tradicional de investigacion de mercados que resulta muy exacto y
economico. Puede llevarse a cabo de dos formas: por medio de la observacion directa en el

sitio, o también a través de dispositivos disefiados como, por ejemplo, un contador de trafico.

La aplicacion de esta técnica dependerd mucho del objetivo de su investigacion. Por ejemplo,
si el objetivo de su investigacion es conocer la preferencia de un producto en especifico, el
uso de la técnica podria consistir en visitar los lugares en los cuales la persona consumidora
normalmente adquiere el producto y observar, por ejemplo, cdmo examina el producto, qué

productos decide comprar, etc.

Pasos para realizar una Investigacion de Mercados

De acuerdo con Hotmart (2022) se encuentran 7 pasos para realizar una investigacion de

mercados, a continuacién se explican a detalle:

Definir los objetivos de la investigacion

Plantear los objetivos de la invetsigacion, es decir, las razones o la necesidad por la cual se
decidio realizar la investigacion. Una investigacion de mercados puede ser llevada a cbo con

obetivos muy diversos, como:
e Ayudar al desarrollo de una empresa o negocio.
o Satisfacer las necesidades del cliente a través del producto o servicio de calidad.

e Determinar el nivel de éxito o fracaso de una idea negocio.

15



Definir el publico objetivo

Es esencial crear una representacion de la clientela ideal y quie probablemnte comprara los
productos o servicios, esto ayudara a contruir preguntas acertivas y los datos recopilados

seran mas Utiles.

A continucaion se muestran las diferencias entre el pablico objetivo y el comprador:
e Pdblico objetivo: cuenta con una definciidon mas amplia, por ejemplo: “Hombres o
mujeres, de 30 a 40 afos, que sean vegetarianas”.
e Publico comprador: aporata informacion mas completa, por ejemplo: quién es esta

persona, sus habitos, trabajo, entre otras cosas.

Método

Con el objetivo definido, se determina el método que se utilizard para la recoleccion de datos,

como: encuestas, entrevistas, evaluaciones, entre otras.

Muestra de campo

Una muestra de campo es la técnica por medio de la cual se selecciona una muestra de
poblacién a investigar. Siempre que desarrolle una investigacion de mercado, es necesario
seleccionar una muestra. Para seleccionar a las personas, se toma en cuenta caracteristicas

demograficas y psicograficas como la edad, sexo, intereses, profesion, etc.

Recoleccidn de datos

Teniendo el método a utilizar y la cantidad de personas que participaran en la muestra, se
tiene que hacer la recoleccion de datos, donde se requiere disefiar el instrumento. Por
ejemplo, si se optd como metodo de recoleccion de datos la entrevista o la encuesta, es

necesario disefiar un cuestionario.
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La recoleccion de datos puede tomar dias, semanas o incluso meses, depende del tamafio de
la muestra y del método de recoleccidn seleccionado. Se pueden realizar mediante redes

sociales como WhatsApp, correo electrénico o de manera presencial.

Estudia a los competidores

Dentro de la investigacion de mercados, el estudio de los competdiores es un aparte esencial.
Realizar ciertas preguntas referente a la competencia, asi descubrir ventajas y desventajas,

donde se puede mejorar ante el publico.

Analizar datos y presentar resultados

Una vez recabada toda la informacion y datos acerca de su mercado, es momento de
analizarlos. Analizar con profundidad cada uno de los datos obtenidos en su investigacion,
no subestimar algiin comentario o dato estadistico, por muy pequefio o insignificante que

parezca.

Realizar un reporte que exprese de forma resumida los resultados de la investigacion y, sobre
todo, las soluciones, recomendaciones o proximas acciones a tomar. Una investigacion es
una gran estrategia que puede ayudar a darle un nuevo giro al negocio, desarrollar una idea

nueva o evitar el fracaso.

MARCO CONTEXTUAL

La investigacion de mercados cuantitativa se llevo a cabo por diversos objetivos, uno de ellos
obtener los primeros indicadores cuantitativos acerca de cuestiones generales como el
tamafio del mercado del poliestireno en Le6n Guanajuato, imagen de la empresa ante el

consumidor, determinar el nivel de conocimiento del consumidor acerca del poliestireno, etc.
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Dando maés contexto sobre la empresa Foam Especialidades S.A. de C.V. es una organizacion
dedicada a la fabricacion de espumas y productos de poliestireno expandido (EPS) para la
industria de la construccion y el empaque. Fue fundada en el afio 2004 en la ciudad de Leon
Guanajuato con el proposito de cubrir en el mercado la creciente demanda de productos de

poliestireno especializados para la industria de la construccion.

Vision
La vision de Foam Especialidades es “ser empresa lider en el sector a nivel nacional,

reconocida por su alta calidad e inmejorable servicio”.

Mision
En cuanto a la mision se busca “generar valor agregado a lo largo y ancho de nuestro sector

y ser sindonimo de soluciones eficientes en la industria de la construccion”.

Obijetivos
En cuanto a los objetivos estratégicos, estos son:

e Conocer el posicionamiento e imagen que tiene actualmente FoamEspecialidades

ante el consumidor.
e Indagar en el perfil de los clientes actuales y potenciales.
e Determinar el nivel de conocimiento del consumidor comdn acerca del poliestireno.
e Establecer cuales son los sistemas constructivos mas utilizados.
e Determinar los principales paradigmas alrededor del poliestireno.
e Analizar el posicionamiento e imagen de las empresas competidoras ante el

consumidor.

Valores

Desde su creacién, Foam Especialidades tiene sus valores definidos, los cuales son:

e Confiabilidad: tener la confianza de los clientes internos y externos cumpliendo lo

prometido.
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e Eficiencia: comprometidos a utilizar el maximo de los recursos para obtener el mejor
de los resultados.

e Trabajo en equipo: Crear un ambiente de trabajo colaborativo para alcanzar las metas
dispuestas.

e Orientacion al Servicio: adapto las necesidades del cliente interno y externo como

propias, y trabajo para servir y lograr crear relaciones de largo plazo con el cliente.

Producto
Se pretende impulsar los diferentes productos elaborados por poliestireno que sirven en la

industria de la construccién, los cuales son una gran variedad como:

Tabla 1. Productos Foam Especialidades

Bovedilla de poliestireno

Casetdn de poliestireno

Molduras
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Placa de poliestireno

Panel constructivo

TR
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Vigueta y Bovedilla

Empaques y cortes
especiales de poliestireno

para embalaje

Bolsas flotantes de

hidroponia

Fuente: (FOAM ESPECIALIDADES S.A. DE C.V, 2019)




Precio

A continuacion, se muestran precios y dimensiones de algunos productos.

Tabla 2. Precios y dimensiones

. . Precio Precio a
Dimensiones (cm) o S
Publico Gral |Distribuidor
13 x63 x 250 cm 214.77 189.00
Bovedilla > >
S/m3 S 1,04795 | § 922.20
5 15 x 40 x 40 S 21.20 | S 18.65
Caseton
S/m3 $ 883.18| 8 777.20
8 kg/m3 1" |S 76.83|S 67.61
Placa S/m3| § 1,03263 | S 908.72
11 kg/m3 1" S 10164 | S 89.44
S/m3| S 1,320.13 | S 1,161.71
Moldura 10x10x 122 cm S 3273 | S 26.18
S/m3 S 2,682.50 | S 2,146.00
) 2" Div $ 497.23 | S 437.56
Panel Constructivo
2" Estr S 52730 | S 464.03

Fuente: (FOAM ESPECIALIDADES S.A. DE C.V, 2019)

Competencia
A nivel estatal se encuentran diversos competidores siendo la competencia directa de Foam

Especialidades a través de todos estos afios de existencia ha sido Prelosa; empresa con méas
de 30 afios de experiencia en el desarrollo de la construccion de México la cual ofrece gran
variedad de soluciones constructivas, cuentan con varios puntos de venta en la ciudad de

Ledn Guanajuato.

Competencia directa

e Prelosa: principal distribuidora de poliestireno en Leon Guanajuato, con mas de 30
afios de experiencia. Principales productos son losas prefabricadas, poliestireno

expandido y producto de concreto.
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e Fanosa: empresa lider en la fabricacion de productos de poliestireno expandido a
nivel nacional. Sus principales mercados son el de la construccion, empaques
industriales, agropecuarios y hieleras.

e Megapanel: empresa dedicada a las soluciones de sistemas contructivos de productos
de poliestireno y prefabricados de concreto. Cuentan con dos certificaciones NMX-
C-406-ONNCCE-2019 y NOM-018-ENER-2011. Pertenece a grupo REYMA.

e Polilosa: cuenta con 20 afios de experiencia, se especializan en la produccion de losas
prefabricadas y a la comercializacion de materiales para la construccion.

Ubicacion

El almacén de Foam Especialidades se encuentra ubicado en la zona sur de la ciudad de Ledn
Guanajuato, en la calle Gerona numero 813 en la colina Lomas Vista Hermosa Sur. Al norte
colinda con el Bulevar San Juan Bosco y Juan Alonso de Torres, al sur colinda con el Hospital
de Especialidades Materno Infantil. Actualmente Foam Especialidades no cuenta con un
lugar de recepcion para sus clientes y socios, solo cuenta con el almacén donde se realiza la
produccién al igual de la recepcion de clientes, por lo que es importante invertir en generar

espacios de atencion al cliente y negociacion tanto en punto de vente como en oficinas.

Figura 4. Ubicacion Foam Especialidades
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Fuente: (Google Maps, 2022)
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METODOLOGIA

Objetivo

Ayudar al desarrollo de la empresa Foam Especialidades, recabando los primeros indicadores

de percepcion hacia la empresa.

Método

Se opto por realizar un cuestionario, debido a que este método nos facilito obtener la
informacién de manera presencial y en linea en tiempos de COVID. De manera online se
ingresaron las preguntas en Google forms de manera detallada y fueron enviadas a las

personas que no podian realizarla de manera presencial.

Se realizd un cuestionario con una variedad de preguntas de opcion multiple, abiertas,

calificacion y escala, para obtener informacion de los siguientes apartados:

1. Conocimiento general del mercado
a. Reconocimiento de los productos
b. Opinidn social del material

2. Percepcion de las empresas competidoras
a. Calificacién de nivel de desempefio

3. Imagen de la empresa Foam Especialidades
a. Nivel de reconocimiento
b. Calificacion de desempefio y satisfaccion
c. Recomendaciones personales

4. Perfil del cliente o potencial cliente

a. Datos demograficos
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b. Preguntas del AMAI para determinar NSE

Muestra de Campo

El tamafio de la muestra fue de 30 encuestas aplicadas de manera online y presencialmente,

los encuestados deberan cubrir los siguientes rubros:

e Hombres y mujeres de 25 afios en adelante vinculados de alguna manera ah

construccion de vivienda.
e Pueden ser clientes anteriores de Foam Especialidades o su competencia.
e Hogares de colonias de NSE C+, C y C- o de negocios relacionados a la construccion.

e Dentro de la ciudad de Ledn, Guanajuato.

Se llevo a cabo un muestreo estratificado proporcional, asi como de conveniencia ya que

dependera de los encuestados para aceptar contestar la encuesta.

Para las encuestas online, se compartird el formato de la encuesta por medio de correo
electrénico o WhatsApp a los potenciales encuestados junto con un mensaje de explicacion
de motivos y agradecimiento. Para las encuestas presenciales, donde los participantes fueron
personas con experiencia en el ramo de construccion e industria, para completar dichas
encuestas acudimos a despachos, servicios profesionales de arquitectura e ingenieria civil y

comercializadoras de materiales de construccion. A continuacion, se muestran los resultados.
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Resultados y analisis

Género de los entrevistados

De las 30 encuestas realizadas a empleados o representantes de clientes potenciales para

Foam, 22 fueron contestadas por hombres y s6lo 8 por mujeres. Obteniendo una distribucion

de género de 73.3% Yy 26.7% respectivamente.

Gréfica 1.

entrevistados

= Hombre = Mujer

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas

Edad de los entrevistados

El mayor porcentaje de los entrevistados contaban con una edad entre 26 y 33 afios, de lo

contrario la edad entre 34 y 41 afios fueron los de menor porcentaje con un 20%.

Gréfica 2.

m 18 - 25 afos
m 26-33 anos
w 34 -41 anos

41 - 48 afos

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas
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Tipo de empresas donde laboran los encuestados

La mayoria de los entrevistados pertenecian o laboraban en un despacho y en servicios
profesionales de arquitectura o ingenieria civil dando un porcentaje de del 33.3% cada uno,
por otro lado, el menor porcentaje laboraban en comercializadoras de materiales de
construccion.

Gréfica 3.

Tipo de empresa a la que pertenece el
entrevistado

Comercalizadora de Empresaconstructorade Despacho de arquitectura Servicios profesionales de
matermles para la vivienda v/o ingenieria civil arguitectura o ingeniera
CONSLr uccion civil

Elaboracién propia. Fuente: Encuestas aplicadas

Tamano de las empresas de los encuestados

La mayoria de los entrevistados pertenecen a empresas pequefias que tiene entre 11 y 50
empleados. En segundo lugar, se encuentra con un 30% las micros empresas y en tercer lugar

con un 10% medianas empresas que cuentan entre 51 y 250 empleados.

Gréfica 4.
Tamano de la empresa

m Micro (0 -10
empieados)

m Pequena (11 -50
empieados)

m Med@ana (51-
250 empieados)

Elaboracidn propia. Fuente: Encuestas aplicadas
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Principales empresas de Poliestireno en Le6n Guanajuato

De las empresas de poliestireno propuestas, la mas reconocida entre el pablico de la industria

fue Prelosa con un 83%, después le sigue Megapanel con 50% y Polilosa con 46.7%. Foam

Especialidades por su parte, a pesar de que no es de las mas reconocidas, tampoco quedé en

ultimo lugar, siendo mas mencionada incluso que Politodo.

Tabla 3.
Share of Mind Empresas de
Poliestireno
Porcentaje
Empresa N de casos

Prelosa 25 83.3%
Megapanel 15 50.0%
Polilosa 14 46.7%
Fanosa 12 40.0%
Foam 1 36.7%
Especialidad
Bs
Politodo i 20.0%
Total 83 276.7%

n =30 casos

(respuesta miltiple)

Elaboracién propia. Fuente: Encuestas aplicadas

Gréfica 5.

Share of Mind Empresas de Poliestireno

Y

Elaboracién propia. Fuente: Encuestas aplicadas
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Consumo en alguna empresa de poliestireno

Se dio un porcentaje muy alta debido a que los entrevistados se dedican a este ramo de la
industria, arrojando 90% de que han comprado en dichas empresas y solo 10% los que no

han comprado.

Tabla 4.
) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Si 27 90.0 90.0 90.0
No 3 10.0 10.0 100.0
Total 30 100.0 100.0

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas

Empresa competidora en la que han comprado

Prelosa que es la mayor distribuidora del bajio fue la elegida con mayor porcentaje de los
entrevistados con 30%. Foam Especialidades se encuentra en el cuarto lugar empatado con

Polilosa, expresando que es conocida en el bajio.

Tabla 5.
A cual empresa le han comprado?
. . Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
valido acumulado
Prelosa g 20.0 30.0 30.0
Fanosa 7 233 233 533
Megapanel 5 16.7 16.7 70.0
Polilosa 3 10.0 10.0 20.0
Valido Politodo 1 3.3 3.3 83.3
Foam 3 10.0 10.0 8933
Especialidade
s
Otro 2 6.7 6.7 100.0
Total 20 100.0 100.0

Elaboracién propia. Fuente: Encuestas aplicadas
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Gréfica 6.

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas

Experiencia en proyectos constructivos de los encuestados

u Otro

W Prelosa
m Fanosa
m Megapanel
Polilosa
m Politodo
m Foam Egpeciaidades

Dentro de los 30 entrevistados 26 han estado involucrados en algun proyecto constructivo

donde se involucran diversos materiales de poliestireno y tan solo 4 personas que representan

el 13% no han estado en algun proyecto constructivo.

Tabla 6.

¢Ha estado involucrado en un proyecto constructivo?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
valido acumulado
. 26 86.7 86.7 86.7
Si
4 133 13.3 100.0
No
30 100.0 100.0
Total

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas
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Gréfica 7.

mSi

H No

Elaboracién propia. Fuente: Encuestas aplicadas

Sistemas constructivos mas reconocidos

De los principales sistemas constructivos de losas que existen en el mercado el que los
encuestados mas reconocieron fue el de vigueta y bovedilla de concreto, seguido por el de
poliestireno. Esto nos habla de que en la industria el producto que Foam Especialidades
ofrece si se encuentra en el conocimiento de los clientes. (Las etiquetas de cada columna

representan la cantidad de veces que fue mencionada la categoria en la encuesta).

Gréfica 7.
Sistema constructivo que reconocen

30

25

20

9
10
: oy
Vicuetay Vicuetay Losa Losa maciza Losacero Cufiade
bowvedilla bovedilla reticular barro
de concreto de con caseton

poliestireno

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas
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Sistemas constructivos mas usados

Este analisis nos habla de cuél sistema realmente usan y podemos ver una correlacién directa
entre el que conocen y el que usan, es por eso que se mantiene el mismo orden que en la

anterior pregunta.

Nuevamente obtenemos buenas noticias ya que el sistema que Foam ofrece se encuentra en

el lugar niumero dos de los mas utilizados en la industria.

Gréfica 8.

Sistema constructivo que usan

25
17
15
3
10
5
3

. A

Vipugtay  Vigugtay Losa Losa maciza Losacero Cufiade
bovedilla bovedilla reticular barro
de concreto de con caseton
poliestireno

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas

Opinidn acerca del poliestireno como material constructivo

De los resultados podemos extraer que las caracteristicas que mas le atribuyen los expertos
al poliestireno son en su mayoria positivas siendo que es facil de usar, de precio bajo y
confiable. Sin embargo, es importante poner atencion a que, de 30 personas, 6 opinan que no
es confiable; esto confirma el estigma que habiamos identificado del miedo que la gente tiene
con este material porque creen que por ser plastico no va a "aguantar”, se les puede quemar,

etc.
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Gréfica 9.

Opinion acerca del poliestireno

39.2%

40.0% 39 a3
35.0%
30.0%
25.0% 17.6%
20.0% 11.8%
15.0%
10.0%
5.0%

0.0%
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Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas

Motivos de uso del poliestireno

Se pregunté a los encuestados para qué habian usado Ultimamente el poliestireno y
favorablemente las categorias mas mencionadas fueron aquellas en las que Foam
Especialidades ofrece sus productos, siendo el primer lugar la de construccion de losas, que

es donde entra la bovedilla como producto estrella.
Gréfica 10.

Motivos de uso del poliestireno
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Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas
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Grado de conocimiento hacia Foam Especialidades en la industria

Se creo una seccion sobre la empresa Foam Especialidades donde la primeria pregunta fue si

conocian dicha empresa, dentro de los 30 encuestados, 20 personas que representan el 67%

si conocen Foam y el resto que son 10 personas el 33% no conocen a Foam.

Tabla 7.

¢ Conoce o ha escuchado de Foam Especialidades?

) . Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
valido acumulado
Si 20 66.7 66.7 66.7
No 10 33.3 33.3 100.0
Total 30 100.0 100.0
Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas
Gréfica 11.
mSi
H No

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas
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Consumo a Foam por parte de los encuestados

Dando seguimiento a la pregunta anterior donde 20 personas conocian Foam, con esta nueva

pregunta la mitad de los encuestados que son 15 personas habian comprado en Foam y 15

no.
Tabla 8.
¢Ha comprado alguna vez a Foam Especialidades?
) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
S 15 50.0 50.0 50.0
No 15 50.0 50.0 100.0
Total 30 100.0 100.0
Elaboracién propia. Fuente: Encuestas aplicadas
Gréfica 12.
mSi
H No

Elaboracién propia. Fuente: Encuestas aplicadas
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Principales productos que compran a Foam

El producto que mas demanda tiene Foam Especialidades es la bovedilla con una votacién

del 60%, seguido de la moldura con 27% y por altimo el caseton con un 13%.

Tabla 9.
Producto que ha comprado a Foam Especialidades
) _ | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
valido |acumulado
Caseton 2 6.7 13.3 13.3
_ Bovedilla 9 30.0 60.0 73.3
Vélido
Moldura 4 13.3 26.7 100.0
Total 15 50.0 100.0
Perdidos 99 15 50.0
Total 30 100.0
Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas
Gréfica 13.
M Caseton
M Bovedilla
™ Moldura

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas
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¢ Qué es lo que mas le gusta de Foam?

En esta pregunta se dieron tres opciones de las cuales eran servicio, calidad y precio. Donde
los que han comprado tendrian que seleccionar que es lo méas les gustaba de Foam,
destacando con un 65% su servicio y con un 35% la calidad de los productos ofrecidos.

Tabla 10.
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
Vélido | Servicio 11 36.7 64.7 64.7
Calidad 6 20.0 35.3 100.0
Total 17 56.7 100.0
Perdidos 99 13 43.3
Total 30 100.0
Elaboracién propia. Fuente: Encuestas aplicadas
Gréfica 14.
M Servicio
m Calidad

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas




¢ Qué es lo que menos le gusta de Foam?

Lo que menos les agrado a los que han comprado es el precio que se da a ofrecer, ya que es
un poco alto a comparacion de la competencia, esto represento un 81% que notablemente

rebaso la calidad y servicio.

Tabla 11.
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
vélido acumulado
Vélido | Servicio 1 3.3 6.3 6.3
Calidad 1 3.3 6.3 125
Precio 13 43.3 81.3 93.8
Otro 1 3.3 6.3 100.0
Total 16 53.3 100.0
Perdidos | 99 14 46.7
Total 30 100.0
Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas
Grafica 15.
M Servicio
m Calidad
= Precio
m Otro

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas




Atributos o desventajas con las que se relaciona a Foam dentro de la industria

Por medio de este anélisis de respuesta multiple obtenemos un indicador muy importante que
es la imagen de la empresa ante las personas que estan en la industria.

Obteniendo que el mas mencionado fue "buena calidad” en un 28.3% de los casos, seguido
por "buen servicio, confiable y pequefia empresa” con 21.7% de casos en los tres y las ultimas
dos caracteristicas mencionadas fueron "barato y mal servicio” con 4.3% y 2.2%
respectivamente.

Esto nos habla de que Foam Especialidades hasta el momento ha mantenido una buena
reputacion y que, si bien esta catalogada como pequefia competidora, se destaca por su buena
calidad y servicio.

Grafica 16.

ATRIBUTOS CON QUE SE
RELACIONAA FOAM

20.0%
15.0%
10.0%
5.0% -

Buena Buen Confablke Pequefa Barato Mal servicio
calidad Servicio empresa

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas

Evaluacion general de grado de satisfaccion

En una seccion de la encuesta se incluyeron preguntas de evaluacién a los principales
aspectos tanto del servicio como de los productos de la empresa, en donde se pidid al
encuestado que calificara cada categoria en una escala del 1 al 10, desde su experiencia como

cliente.
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Tabla 12.

Grado de satisfaccion Foam Especialidades
I Media Minimo Maximo

Calidad de atencion 14 943 ] 10
Tiempos de entrega 12 802 a8 10
Calidad del material 14 879 ] 10

Rapidez de atencién 13 BT T 10
Precio de los productos 14 7.71 T 9
Variedad de productos 14 7.64 5 9

Facilidades de pago 12 7.50 5] 9
Escala donde 10 = excelente, 9 = muy bueno, 8 = bueno, 7 =regular... 1 =
pésimo, 0 = inaceptable

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas

Al realizar el andlisis de varianza de un factor (ANOVA), obtenemos varios highlights

importantes:

1. No descuidar y aprovechar la calidad de atencién a los clientes como ventaja

competitiva, ya que fue el aspecto mejor evaluado, con 9.43 de promedio.

2. Se debe trabajar en mejorar las opciones para los clientes en cuanto a concesion de
créditos, plazos de pago y medios electronicos, ya que el aspecto peor evaluado

fueron las facilidades de pago con 7.5 de promedio.
3. En general el desempefio de la empresa en cuanto a servicio es bueno, pero en lo que
tiene que ver con precios y variedad de productos habra que implementar mejoras.
Grafica 17.

Grado de satisfaccion

CALIDAD DE TIEMPOSDE CALIDAD DEL RAPIDEZDE PRECIODE WARIEDAD DE FACILIDADES
ATEMCION ENTREGA MATERIAL ATEMCION LOS PRODUCTOS DE PAGO
PRODUCTOS

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas
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¢A qué medio recurre més para obtener informacion?

Los medios que recurren las personas para obtener informacion sobre los productos de
poliestireno representando un 50% es el contacto directo con proveedores, aqui se puede dar
por la confianza o contacto directo y es mas facil entablar una platica sobre dicho tema.

También recurren a la web y por Gltimo a revistas especializadas.

Tabla 13.

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
vélido acumulado
Revistas 2 6.7 6.7 6.7

especializadas

Busqueda 13 43.3 43.3 50.0
web

Contacto 15 50.0 50.0 100.0
directo con

proveedores

Total 30 100.0 100.0

Elaboracion propia. Fuente: Encuestas aplicadas

Gréfica 18.

H Revistas especializadas
H Busqueda web

H Contacto directo con
proveedores

Elaboracidn propia. Fuente: Encuestas aplicadas
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Diagnostico

Fortalezas

Buen servicio

Experiencia y conocimiento del mercado

Contactos y aliados

Agilidad para identificar los errores de la competencia

Flexibilidad en los procesos

Debilidades

Abastecimiento limitado a lo local
Poco capital para invertir

Cartera de productos limitada
Informalidad en la organizacion

Alta dependencia de los proveedores que al mismo tiempo son competencia

Amenazas

Capacidad instalada enorme por parte de la competencia

Presion de los competidores con clientes potenciales y proveedores para sacarnos

del mercado

Requerimientos de pedido minimo por parte del proveedor

Oportunidades

Aprovechar clientes insatisfechos

Competir en servicio

AUn es facil reestructurar la empresa porque es pequefia
Campaniias de marketing con diferente enfoque y aire innovador

Enfocarse en productos especializados donde hay menos competencia

41



Conclusiones

La investigacion realizada sobre el analisis de la empresa nos ayudé a resolver el objetivo
general planteado el cual era obtener los primeros indicadores de percepcion. Nos aport6 una
visién més detallada del estado actual de la empresa Foam Especialidades, principalmente la
imagen y posicionamiento que mantiene ante el publico en la industria. En Foam
Especialidades nunca se habia realizado algun tipo de investigacion de mercado, a pesar de
que este analisis fue algo sintetizado es el primer analisis de la empresa, donde en un futuro
se buscaran realizar mas a detalle, por ejemplo: una investigacion de mercados cualitativa y
cuantitativa, para comprender mas a detalle el mercado y el comportamiento de los

consumidores.

De la encuesta realizada rescatamos varios puntos previos al estudio de mercado, los cuales
eran los objetivos de investigacion que fueron resueltos con cada una de las encuestas

aplicadas, a continuacion, se muestran dichos objetivos més a detalle.

El mayor porcentaje de los entrevistados tenian una edad entre 26 y 33 afios, dichos
entrevistados laboran en el sector de la construccion donde fue mas fécil obtener los datos
requeridos, ya que contaban con un conocimiento mas amplio del tema tratado, se fueron
mostrando logotipos de empresas dedicadas al poliestireno para saber un poco sobre la
competencia y las personas ubicaban que empresas eran, la méas reconocida sin duda era
Prelosa, que es la mayor distribuidora del estado, adicional a esto la mayoria ha estado
involucrado en algun proyecto constructivo y han recurrido a comprar un producto en alguna

de las empresas mostradas.

Otros de los objetivos y el mas importante fue indagar sobre el posicionamiento e imagen
que daba Foam Especialidades, el cual fue resuelto dando a conocer que Foam Especialidades
se encuentra posicionada como una empresa pequefia, pero con varios puntos de vista a favor
a pesar de ser una pyme. Comentando los puntos desfavorables nos encontramos con este el
cual es que no cuenta con varios beneficios como las empresas grandes, por ejemplo, varios
de los encuestados dieron a conocer que no les gusta el precio que ofrece Foam en el mercado
y que no cuenta con facilidades de pago, eso hace que con los clientes busquen en otra
empresa competidora, esto es lo que menos buscamos. A pesar de estos puntos la empresa es

reconocida por dos elementos muy importantes, el primero es el servicio que se ofrece hacia
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el cliente y en segundo lugar la calidad de los productos. Conociendo estas evaluaciones de
los encuestados debemos trabajar en ofrecer mejores facilidades de pagos para mantener y
ampliar nuestros clientes, al igual de seguir mejorando con nuestro buen nivel de servicio y

calidad de los productos.

También se analizé los sistemas constructivos mas reconocidos y utilizados, dando lugar a la
bovedilla de concreto y vigueta, esto favorecio a la empresa debido a que son los principales
productos que se venden. Por ltimo, se pudo percibir la opinidn de los encuestados sobre el
poliestireno que goza de un grado de aceptacion, pero no del todo porque como material
constructivo aun sufre de ciertos estigmas sociales siendo el més fuerte el de poca

confiabilidad.

Gracias a esta investigacion de mercados cuantitativa se logré obtener informacion que le
servira a la empresa sobre el posicionamiento e imagen ante el consumidor, donde se
pudieron encontrar varios puntos clave para mejorar y por otra parte sirve de ayuda para

analizar a profundidad contra quienes compites en el mercado.

Fue dificil llevar la investigacion debido que se realiz6 en tiempos de covid, hubo muchas
limitaciones como aplicar las encuestas en las empresas ya que no permitian el acceso y se
tuvo que contactar por diferentes medios a los encuestados. A pesar de todo esto se logro lo
requerido y se abrié un panorama mas amplio sobre los diferentes métodos de investigacion
como cualitativa, descriptiva o experimental, que se pueden aplicar para llevar a la empresa

a un mejor posicionamiento en el mercado.

Reflexiéon Final

Tomar este diplomado fue una experiencia completamente nueva, llena de muchos factores.
Durante la carrera curse diversas materias que enriquecieron mi aprendizaje como finanzas,
administracion, negocios, industrial y una materia en especifico que impartio el profesor
Feélix la cual era Marketing. Durante ese periodo aprendi demasiado, pero tenia que reforzar
diversos temas y es aqui en el diplomado de Inteligencia de Mercados en Era Digital donde

pude reforzarlos.
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Fue algo complicado ya que el diplomado se impartio en tiempos de COVID, sin embargo,
la dedicacion de los profesores fue destacable al llevar los temas a lo largo del curso, desde
un inicio en el primer modulo te van formando para tener un enfoque hacia el consumidor,
tratar de saber qué es lo que estas vendiendo u ofreciendo al publico. Los siguientes dos
maodulos el tratar de hacer un estudio de campo donde se llevaron a cabo las investigaciones
cualitativa y cuantitativa, te hace abrir un panorama mucho mas grande, en mi experiencia ir
a hacer el estudio de campo a empresas que son tu competencia e ir a investigar qué es lo que
ofrecen, realizar un mistery shopper, entrevistas, encuestas, recopilacion de datos y usar un
programa de estadistica (IBM SPSS STATISTICS) me dio més conocimiento de lo esperado,
ya que no solo fue algo teorico si no que todo lo aprendido se puso en practica para ver
resultados los cuales se obtuvieron de manera satisfactoria. Uno de los ultimos modulos
Marketing Digital, un tema que se tiene que reforzar y seguir estudiando porque eso es el
presente y futuro el tener tu negocio en las redes sociales y saber aplicar los diferentes
métodos que se vieron en el mddulo, algo que se me quedo en la mente es “si tu negocio no
esta en internet, no existe” y esto es completamente cierto, donde cada uno de los negocios

debe tener presente la mercadotecnia para llevar mas lejos su negocio.

Este diplomado me lleno de muchos conocimientos que me serviran en un futuro cuando
quiero poner un negocio propio, tengo las bases para realizar mi investigacién de mercado,
conocer a la competencia, saber qué es lo que busca el consumidor y por Gltimo como aplicar
el marketing digital para mi negocio. Sin mas que agregar, quedo muy feliz de haber curso

este diplomado por la manera en que enriquecié mi conocimiento.
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ANexos

Figura 5. Formato encuesta

Nombre del encuestador [Felic

Lugar de aplicacicon: Calle

Fecha: |H::-rE|:Inici{} Termino

Municipio:

Nombre del supervisor campo:

Fecha: [ [ Hora: |Perscnal / Telefonica

Codifioo: Captura:

HNombre del supervisor captura:

Fecha de supervision: ] ]
ENCUESTA DE EXPLORAC KON DEL MERCADD DE LA CONTRUCCIKON

Esperc tengan un buen dia, mi nombrees ........... Estamos realizando un estudic de mercado
por parte de la UNAM para nuestro provecto de titulacion con |a finalidsd de conoosr su
opinicn sobre & mercado de la construccion. ; Seria tan amable de brindarme 15 minutos de
su tiempo para contestar unas preguntas ¥

PERCEPCION DE LA COMPETENCIA
1. i ldentifica a alguna de estas empresas?

O [y O

POLId

U o =

MEGAPAMNEL FANOSM

ﬂ“ﬂ

oam

sl
Epedalldades

2. ;i 5abe a que se dedican®

1 Cakado 5 Finanzas % Fabricacion de poliestirenc

2  Alimentos ] & ‘Vents de scero | | 10 Fabricacion de empagues

3 Comstruccicin || 7 Inmobilaria ]

4  Electricidad 8 Contaduria

3. ;Les ha comprado enalguna ocasion? 5l = pasar a pregunta 4. N0 = pasar a pregunta §
, ENE no[_]

4. ;A cual de ellas?

1  Prelosa 4 Fanoss T Oko |

2 Megapanel ] 5 Folitodo ] Cual

3 Polilesa | | & FoamEspecialidedes | |

5. i Gue producto?

1  Vigueta 4 Fanel constructivo 7 Otro |

2 Bovedila [ | & Placs ] Cusl

3 {Caseton 8  Moldura

E. De acuerdo a la siguiente escala, ; cual fue su cpinion de los siguientes aspectos en
la 4 tima compra que hizo a esta empresa? (5=Excelente, 4&=Muy buenc, 3=Bueno,
2=Regular, 1=Malo, I=Pésimo}

Mombre de la empresa:]

Excelente |Muy buenc| Bueno | Malo Peésimo

Calidad del material

Precioc de los productos

Calidad de stencicn del vendedor

Rapidez de atencion del vendedor

M onomo

Variedad de producios

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 6. Formato encuesta

f. Tiempo de entega
g. Facdilidades de pago

CONCCIMIEN TO GENERAL DEL MERCADC

7. iHaestado usted alguna wez involucrado enun proyecto de con struccion?

EN I =

8. e los siguientes sistemas constructives ;cual reconoce?
1 Viguets y bovedilla de poliestirens
2 Wiguets v bovedilla de Conoeto ]
3 Losa reticular con caseton ||
4 Loss maciza ||
5 Losacero
& Cufia de bamo [ |
9. ;Cual ha utilizado?
1 Viguets y bovedilla de poliestirenc
2  Viguets y bovedilla de Concretn |
3 Losa reticular con caseton |
4  Loss maciza |
5 Losaceo :
8 Cufia de bamo
10. En cuanto al sistemna con poliestireno, joual es su principal opinien? (pued e ser
basado en lo que ha escuchade de alguien mas y seleccionar mas de una opcion}
3. Precic elevado d Mo confiable g Complicadodeusar | |
b.  Precic bajo | e Madie lousa |  h Cto gcual?
c  Corfiable [ ] ¢ Fécideusar | ]

11. zHa utilizado usted productos de poliestirenc en alguna ocasion?

sl ] =
12. ; Para qué motivo({s) lo ha utilizad o? (pueden ser varias opciones)
g8 Conbruccion de losas | e Desechables
b. Comstruccidn de muros || f. Decoracion constuctiva
o Aklamiento scistion g Empagque
d. Aklamients rmico [ ]
13. iCual es su opinion en cuanto a los proeductos de poliestireno? (puede marcar varias

opciones)
8. Praclicos y (tiles d. Soncarcs g Reudilizables [ |
b Son Indtiles e. Contaminan -
- Barstos f. (Gensran besura

IMAGEN DE LA EMPRESA

14. iConoce o haescuchado de la empresa Foam Especialidades?

SR =

15. ; Sabe a qué se dedica?

a. Construccion de vivienda d. Fabricacion de

b. Fabricacion de productos de poliestirenc : productos de I:I
= Especializacion en espuma EMpaque

16. Si la conoce ;con que atributo/deswentaja la relaciona?

3.  Buenservicio e Cao i. Granempres

b, Mal servicio [ f. Barato ]| j Peguefzempress

& Buens calidad [ | o Confisble [ |

d. Mala calidsd h. Desconfisble

17. ;i Ha comprado alguna vez a Foam Especialidades? [si= pasar a #18, no= pasar a#20)
s | =

18. ;Gue producto?

a. Caseton d. Panel g Empagues
b,  Bowedilla e Flaca h. Recore pararellenc
c. Vigueta f MNeoldura

18. De acuerd o a la siguiente escala, ;cual fue su opinion de los siguientes aspecto s en
la dltima comora aue hizo? (5=Excelente. 4=Muv buenc. 3=Bueno, 2=Regular, 1=Malo,

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 7. Formato encuesta

0=Peésimao}

R =R I =

19

Excelente | Muybusno | Busno |Regulsr| Mal | Pesimo

Calidad del material

Precic de los productos

Calidad de stencion del vendedor

Rapidez de atencicn del vendedor

Variedad de producios

Tiempo de entega

Facilidades de pago

20. ; Por gue no ha comprado?

RESPUESTA:

21. ;Haria alguna recomendacion ala empresa?

En caso de haber contestads Si, ;Cusl seria surecomendadon?

Edad |1 15-20 3 2330
2

Estado Civil 1 Solters B 3 Divorciado
Dl::.lpadml

ERI NO[ |

PERFIL DEL CLIENTE
Sexo | 1Hombre [ ]| 2 Mujer [ ]

48-80

£

&
[1]
o=

[
21-25 4 31-35 9 4145 &1 en adelante

n

Union Libre |:

2 Casado 4 Viudo

Pensionado/Jubilado/Desempleado Empleado Gobierno

1 &

2 Amadecasa 7 Empleado empresa orivada
2 Duefic de empresa % Etudiante

4  Profesionists independiente :iEndonde estudias?

5 Comerciante

Ulime afic de estudio

1 Primaria 4 Carera Tecnica 7  Maestria

2 Secundaria 5 Preparatois 2 Docorado
3  Camers comercial 8 Licenciatura completa 9  Sinestudios
Ingreso personal

1 0-2500 3 8800-10522 5 33000-81522 T MA |:
2 26008582 T 4 11000-22599 S 82000y mas

Muchas graciss por tomarse el tiempo de completar 13 encuesta. Sus respuestas seran de

gran ayudsa para nuestro proyecto scbre el poliestirenc empleado en la contruccion.

Fuente: Elaboracion propia
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