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Plan de comercializacion estrategico de sillas salvaescaleras para
personas con movilidad reducida en la ciudad de Guayaquil

PROBLEMA

Global Elevadores Ecuador S.A. incorporé a su catalogo de ventas una nueva linea
de sillas salvaescaleras importadas; sin embargo, este producto ha presentado un
estancamiento comercial durante los ultimos meses.

OBJETIVO GENERAL

Disefar un plan de comercializacion mediante estrategias de venta, posicionamiento y
captacion digital, para viabilizar la introduccidon comercial de la nueva linea de sillas
salvaescaleras en la ciudad de Guayaquil.

PROPUESTA

Se propone un enfoque metodoldgico de Design Thinking, basado en un proceso iterativo para el desarrollo del plan
de comercializacion estratégico.

METODOLOGIA DESIGN THINKING

FASE 1 FASE 2 FASE 3 FASE 4 FASE 5
EMPATIZAR DEFINIR IDEAR PROTOTIPAR VALIDAR

Diagndstico Investigacion de Matriz de Impacto- . Evaluacion
Diserio del Plan . .
Financieray

Herramientas ; =
yCOmerciaIes Validacion de

Organizacional Mercados y Dificultad y
y del Entorno Delimitacion Formulacidén
Comercial de Perfiles Estratégica Mkt Mix Prototipado (Feedback)

RESULTADOS

Plan de comercializacion estratégico para introducir sillas salvaescaleras en el mercado de Guayaquil, orientado a
facilitar su adopcion y posicionamiento.

PLAN DE COMERCIALIZACION ESTRATEGICO

1. Ciclo de Ventas Consultivo y Operativo 2. Marketing Mix 3. Herramientas Comerciales

1 FASE 1 Y Landing page 3 )
Atraccion Digital y Generacion de Leads @ O Captacion y conversion de prospectos en linea
Producto Precio N /
4 )
5 FASE 2 v Protocolo de confianza y seguridad
Filtro y Generacion de Confianza Valida la identidad del personal en cada visita
9 w0 ‘ |
FASE 3 Plaza Promocion  Guion de venta consultiva
3 Visita Técnica Domiciliaria Gratuita 3 Estructura de asesoria centrada en el cliente
§. \ J
3 Variables de Apoyo: Marketing Holistico ) .
4 FASE4 ) P P .  Ficha de factibilidad técnica
Venta Consultiva (Metodologia SPIN) Evaluacion previa de instalacion en sitio
0 ® : k J
4 )
g FASES Personas Procesos Programas & Cotizacion transaccional |
Ciclo Logistico Exprés de 72 Horas $ )\ AN ) Propuesta econémica agil y personalizada
& J/
6 FASE 6 } Y Brochure digital _ | _
Postventa y Fidelizacion VALIDACION DE MERCADO Material de respaldo visual e informativo
\_ v,
; ( )
EVALUACION FINANCIERA UTILIDAD PERCIBIDA BARRERA PRINCIPAL DE COMPRA
0 61.6%
86.7%
INVERSION la considera atil o muy Util 21.7% 9.8
INICIAL ara mejorar la movilidad o 6-9%
P J E—
Precio/ Desconoce Falta de Temor a
$19158567 (39 9% muy atil + 46.8% ljtﬂ) inversion instalacion financia- fallas
: : inicial miento
\ y
( . A ( N
PAYBACK — GENERA MAS CONFIANZA FORMA DE ESCALERA
(PRI) MENSUAL
- o 76.8%
.72 meses .37% e
confia MUCHO en la 67% totalmente recta :
visita técnica gratuita 0 32.5% curva e
(L, U, descansos) ' e |
59.1% reduciria su recelo si la empresa S -
envia credenciales por WhatsApp - o fa —= S
antes de la visita — e /q ‘\, y
L J U _J

CONCLUSIONES

Viabilidad Comercial: Alta demanda latente en Guayaquil respaldada por la valoracion del producto
(86.7%) vy la alta prevalencia de escaleras rectas (67.49%).

y las facilidades de pago diferido eliminan las principales barreras de compra.

[Desbloqueo de Clientes: La transparencia de precios en la web, la acreditacion técnica via WhatsApp

Bajo Riesgo / Retorno: Con un punto de equilibrio de solo 0.35 u/mes y un periodo de
- /" recuperacion de 4.72 meses, el proyecto es altamente viable y rentable.

SALUD TRABAJO DECENTE
Y BIENESTAR Y CRECIMIENTO
ADM |_1 382 ECONOMICO

Caodigo Proyecto
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