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a. TITULO

“PROPUESTA DE MARKETING PARA LA EMPRESA

PLASTIPINAS, DE LA CIUDAD DE PINAS”



b: RESUMEN

Toda empresa, sin importar su tamafio o el sector en que se desenvuelve,
precisa elaborar un Plan de Marketing, el cual debe reunir una serie de
requisitos para ser eficaz y exige de sus responsables: una aproximacion
realista con la situacién de la empresa, que su elaboracion sea detallada y
completa, debe incluir y desarrollar todos los objetivos, debe ser practico y
asequible para todo el personal, de periodicidad determinada, con sus

correspondientes mejoras, y, compartido con todo el personal de la empresa.

De manera que la tendencia a la globalizaciébn de los mercados y de la
actividad empresarial, surge del impulso omnipresente de la mejora tecnoldgica

y mas precisamente de las tecnologias de la informacion.

Es necesario que los directivos se sientan comodos para la toma de decisiones
en un entorno cambiante, y que acoplen sistematicamente las estrategias

funcionales y decisiones operativas con las estratégicas de mayor rango.

Primeramente se realizo un andlisis de los entornos: social, econémico,
politico, tecnoldgico vy el analisis de las Fuerzas de Porter, que permitid
establecer las oportunidades y amenazas para la empresa y su incidencia

sobre la misma.

En lo que tiene que ver con las oportunidades, se destaca la actual y nueva
politica de compras publicas impulsada por el gobierno, en la que favorece la

adquisicion de productos nacionales; la creacion de proyectos de ley que



favorecen a los pequefios microempresarios; el buen poder de negociacion que
existe entre los proveedores y Plastipifias y un excelente poder de

negociacion entre los clientes actuales y la empresa.

En lo relacionado con las amenazas se determinan las siguientes: el
incremento de la competencia; la falta de tecnologia; las altas tasas de interés

y la existencia de productos sustitutos.

Se realiza la ponderacion de los resultados, dando un valor de 2,90 puntos lo
gue quiere decir que esta sobre el nivel promedio de los factores, con lo que se
concluye que en este caso las oportunidades son mayores que las amenazas,
y por consiguiente queda definido que en el ambiente externo hay mayor
consistencia de oportunidades que en las amenazas y que Plastipifias debe
aprovechar de la mejor manera estos factores que son favorables para su

desarrollo.

Para efectuar el analisis interno de la Empresa Plastipifias, se realizo una
entrevista al Gerente de la Empresa, y se aplicaron encuestas a los clientes y
a los empleados; ademas de una observacion directa del entorno lo que

permitio determinar las fortalezas y debilidades.

Entre las fortalezas: los productos que ofrece la empresa son de buena calidad,
cuenta con infraestructura propia, la buena atencion al cliente, un buen
posicionamiento en el mercado, ademas los precios de los productos son

competitivos.



Las debilidades de la empresa estan que los empleados de Plastipifias no
conocen vision, ni misidn establecida, ya que la empresa no tiene vision ni
mision implantada, no  existe publicidad a través de los medios de

comunicacion y no cuentan con un plan de capacitacion al personal.

Al efectuar la ponderacion de los resultados dio un valor de 2,84 puntos; lo que
quiere decir que esta en el nivel promedio aceptable de los factores, con lo cual

se determina que las fortalezas son mayores que las debilidades.

En base a los resultados se establecieron cuatro objetivos estratégicos que
consisten en realizar promociones por compras realizadas en Plastipifias,
para aumentar la cartera de clientes, proponer la creacion de una pagina en
internet que permita la identificacion frente a la competencia, la implementacion
de una campafia de publicidad en los medios de comunicacion idoneos que
permitan dar a conocer los productos que ofrece Plastipifias y el disefio de un

plan de capacitacién al personal que labora en Plastipifias.

Al realizar los presupuestos necesarios para cada objetivo se establecio que la
empresa requiere una inversion de $ 2800,00 para poner en marcha dichos

objetivos.

Es imprescindible la aplicacién de la propuesta del Plan de Marketing para la
Empresa Plastipifias, por cuanto debe de volverse mas competitiva, en la
actualidad las pequefias empresas sino saben manejarse adecuadamente

tienden a desaparecer.



SUMMARY

Every company, regardless of size or sector in which it operates, precisely
develop a marketing plan, which must meet certain requirements to be effective
and demands of its makers: a realistic approach to the situation of the company,
which its preparation will be thorough and complete, must include and develop
all objectives should be practical and affordable for all staff, fixed frequency,

with corresponding improvements, and shared with all staff of the company.

So the trend towards globalization of markets and business activity arises from
the ubiquitous pulse technology improves and more precisely of information

technology.

Managers need to feel comfortable making decisions in a changing environment
and to systematically engage the functional strategies and operational decisions
with strategic senior. First, an analysis was performed environments: social,
economic, political, technological and analyzing Porter Forces, which allowed
us to establish the opportunities and threats for the company and its impact on

same.

In what has to do with opportunities, current and new procurement policy
promoted by the government, which favors the acquisition of domestic products
is highlighted; creating bills favoring small entrepreneurs; good bargaining
power between suppliers and excellent Plastipifias bargaining power between

customers and the company.



In relation to the following threats are identified: increasing competition; lack of
technology; high interest rates and the availability of substitute products.
The weighting of the results was performed, giving a value of 2.90 points, which
means you are on the average level of the factors, it is concluded that in this
case the opportunities outweigh the threats, and therefore is defined in the
external environment there is greater consistency in opportunities and threats
Plastipifias should take advantage of the best way these factors are favorable

for their development.

To perform internal analysis Plastipinas Company, an interview with the
Manager of the Company was held and surveys were administered to clients
and employees; addition to direct observation of the environment which allowed

to determine the strengths and weaknesses.

The strengths: the products offered by the company are of good quality, it has
its own infrastructure, good customer service and good market position, plus the

prices of the products are competitive.

The weaknesses of the company's employees are not aware Plastipifias vision
or mission statement, as the company has no vision or mission implanted no

publicity through the media and do not have training plan for staff.

Upon the weighting of the results gave a value of 2.84 points; which means that
on average the acceptable level of the factors, which determined that the

strengths outweigh the weaknesses.



Based on the results four strategic objectives are to carry out promotions for
purchases made in Plastipifias to increase the customer base, proposing the
creation of a website that permits identification from competition, the
implementation of established campaign advertising in appropriate media to
publicize that products Plastipifias and design a training plan to staff working in

Plastipifias offers.

When necessary budgets for each target was established that the company

requires an investment of $ 2,800.00 to launch these objectives.

It is essential to the implementation of the proposed Marketing Plan for
Business Plastipifias, because it must become more competitive in small

businesses today know but handled properly tend to disappear.



¢ INTRODUCCION

El plan de marketing es un valioso instrumento que sirve de guia a todas las
personas que estdn vinculadas con las actividades de una empresa u
organizacion porque describe aspectos tan importantes como los objetivos que
se pretenden lograr, el como se los va a alcanzar, los recursos que se van a
emplear, el cronograma de las actividades que se van a implementar y los
métodos de control y monitoreo que se van a utilizar para realizar los ajustes

que sean necesarios.

La Empresa PLASTIPINAS es una empresa Pifiasiense, dedicada a la
produccion de manguera, accesorios flex, accesorios en la linea de riego y
ribete, legalmente constituida hace veintiocho afios, la cual se encuentra
ubicada en el Cantén Pifias, Provincia de El Oro. Dichos productos son

comercializados por la propia empresa y a través de los sub-distribuidores.

A través de la presente investigacion se recopila informacién muy importante
gue permite cumplir con los objetivos disefiados, pues se logra establecer los
objetivos estratégicos para la Empresa y con ello mejorar el posicionamiento en

el mercado local y nacional e incrementar las ventas.

Los objetivos estratégicos se elaboraron tomando en cuenta los resultados del
analisis FODA y previo a ello se aplicaron encuestas a los empleados y a los

clientes y se entrevisto al Gerente de la Empresa.



Para que el Gerente ponga en marcha el Plan se elabora un presupuesto para
la implementacion de los mismos, en donde los gastos no son elevados y

pueden ser cubiertos por la empresa.

Entre las conclusiones se evidencia que la empresa Plastipifias actualmente
esta carente de un plan de marketing, lo que le imposibilita un mejor desarrollo,
ademas de que carece de una vision, misibn y objetivos empresariales
claramente definidos que le permita el buen funcionamiento de la misma, por lo
que para que la empresa sea exitosa al realizar las estrategias de mercado,
tiene que tener muy claro la misién y vision del negocio, con orientacion a

servir al cliente actual y potencial.

Dentro de las recomendaciones efectuadas se debe de ejecutar el plan de
marketing propuesto, considerando que es un factor importante para la mejora
del rendimiento e identidad corporativa de la empresa, ademas de la
implementacion tanto de la vision, misién y objetivos empresariales propuesto
ya que estas constituyen un aporte que sirve a la empresa para su

identificacion y define hacia donde desea llegar en el futuro.
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d. REVISION DE LITERATURA

MARCO REFERENCIAL

LAS PYMES

Se conoce como PYMES al conjunto de pequeias y medianas empresas que
de acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y
su nivel de produccion o activos presentan caracteristicas propias de este tipo
de entidades econdmicas. Por lo general en nuestro pais las pequefas y
medianas empresas que se han formado realizan diferentes tipos de

actividades econdmicas entre las que destacamos las siguientes:

o Comercio al por mayor y al por menor.

e Agricultura, silvicultura y pesca.

e Industrias manufactureras.

o Construccion.

« Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.

e Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.

« Servicios comunales, sociales y personales.

Importancia de las PYMES

Las PYMES en nuestro pais se encuentran en particular en la produccion de
bienes y servicios, siendo la base del desarrollo social del pais tanto

produciendo, demandando y comprando productos o afadiendo valor
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agregado, por lo que se constituyen en un actor fundamental en la generacion

de riqueza y empleo.

Tratamiento tributario de las PYMES

“Para fines tributarios las PYMES de acuerdo al tipo de RUC que posean se las

divide en personas naturales y sociedades”.!

Personas Naturales, son todas las personas, nacionales o extranjeras, que

realizan actividades econémicas licitas.

Las personas naturales que realizan alguna actividad economica estan
obligadas a inscribirse en el RUC; emitir y entregar comprobantes de venta
autorizados por el SRI por todas sus transacciones y presentar declaraciones

de impuestos de acuerdo a su actividad econémica.

Las personas naturales se clasifican en obligadas a llevar contabilidad y no
obligadas a llevar contabilidad. Se encuentran obligadas a llevar contabilidad
todas las personas nacionales y extranjeras que realizan actividades
econdémicas y que cumplen con las siguientes condiciones: tener ingresos
mayores a $100.000, délares 0 que inician con un capital propio mayor a

$60.000, dolares o sus costos y gastos han sido mayores a $80.000 délares.

En estos casos, estan obligadas a llevar contabilidad, bajo la responsabilidad y

con la firma de un contador publico legalmente autorizado e inscrito en el

! http://www.sri.gob.ec/web/10138/32@public
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Registro Unico de Contribuyentes (RUC), por el sistema de partida doble, en

idioma castellano y en délares de los Estados Unidos.

Las personas que no cumplan con lo anterior, asi como los profesionales,
comisionistas, artesanos, y demas trabajadores auténomos (sin titulo
profesional y no empresarios), no estan obligados a llevar contabilidad, sin

embargo deberan llevar un registro de sus ingresos y egresos.

“‘Los plazos para presentar las declaraciones y pagar los impuestos se

establecen conforme el noveno digito del RUC”.2

“Sociedades, las Sociedades son personas juridicas que realizan actividades
econdémicas licitas amparadas en una figura legal propia. Estas se dividen en

privadas y publicas, de acuerdo al documento de creacion.

Las Sociedades estan obligadas a inscribirse en el RUC; emitir y entregar
comprobantes de venta autorizados por el SRI por todas sus transacciones y
presentar declaraciones de impuestos de acuerdo a su actividad econdmica.
Los plazos para presentar estas declaraciones se establecen conforme el

noveno digito del RUC.

Las Sociedades deberan llevar la contabilidad bajo la responsabilidad y con la
firma de un contador publico legalmente autorizado e inscrito en el Registro
Unico de Contribuyentes (RUC), por el sistema de partida doble, en idioma

castellano y en dolares de los Estados Unidos.

% http://www.sri.gob.ec/web/guest/31@public
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El incumplimiento de las normas vigentes establecidas podra ser sancionado

de conformidad a lo establecido en el Cédigo Tributario”.

PYMES Ecuador

Fortalezas de las PYMES en el Ecuador:

“En la economia nacional las PYMES tienen sus fortalezas basicamente en

dos puntos importantes:

1. Contribucion a la economia: las PYMES representan sobre el 90% de las
unidades productivas, dan el 60% del empleo, participan en el 50% de la
produccion, y generan casi el 100% de los servicios que un ecuatoriano usa en

un dia (por ejemplo: tienda, almuerzos, copias, cybers, buses, etc.).

2. Capacidad de adaptacion y redistribucién: Al no contar con muchos
trabajadores, las PYMES tienen estructuras organizacionales que se adaptan
mas rapidamente a los cambios de la economia. Adicionalmente, los cargos
gerenciales tienen sueldos mas cercanos a los del resto de la empresa, a
diferencia de los cargos gerenciales de una gran empresa (donde un Gerente
General gana cientos de veces mas que un empleado promedio), y esta
particularidad de las PYMES ayuda a una mejor redistribucion de la riqueza de

una economia.

® http://www.sri.gob.ec/web/guest/33@public
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Debilidades de las PYMES en el Ecuador

Las debilidades de las pymes son principalmente la falta de conocimiento en el
ambito empresarial, la falta de capital o liquidez para crecer, insuficiente
maquinaria y/o tecnologia para sus procesos productivos, contables y
administrativos, dificultad con competencia con (grandes empresas
multinacionales, falta de asesoria y programas especificos para PYMES, entre

otras.

El Nuevo Codigo de la Produccién Paralas PYMES

El nuevo Cdédigo de la Produccion, dedica varias secciones para hablar de la
importancia de las PYMES y a fomentar politicas econdémicas de ayuda para

las PYMES del pais.

El Consejo Sectorial de la Produccién coordinara las politicas de fomento y
desarrollo de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa con los ministerios
sectoriales en el &mbito de sus competencias. Para determinar las politicas
transversales de MIPYMES, el Consejo Sectorial de la Produccién tendra las

siguientes atribuciones y deberes:

¢ Aprobar las politicas, planes, programas y proyectos recomendados por
el organismo ejecutor, asi como monitorear y evaluar la gestién de los
entes encargados de la ejecucién, considerando las particularidades
culturales, sociales y ambientales de cada zona y articulando las

medidas necesarias para el apoyo técnico y financiero.
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Formular, priorizar y coordinar acciones para el desarrollo sostenible de
las MIPYMES, asi como establecer el presupuesto anual para la
implementacion de todos los programas y planes que se prioricen en su
seno.

Autorizar la creacién y supervisar el desarrollo de infraestructura
especializada en esta materia, tales como: centros de desarrollo
MIPYMES, centros de investigacion y desarrollo tecnoldgico,
incubadoras de empresas, nodos de transferencia o laboratorios, que se
requieran para fomentar, facilitar e impulsar el desarrollo productivo de
estas empresas en concordancia con las leyes pertinentes de cada
sector.

Coordinar con los organismos especializados, publicos y privados,
programas de capacitacion, informacién, asistencia técnica y promocién
comercial, orientados a promover la participacion de las MIPYMES en el
comercio internacional.

Propiciar la participacion de universidades y centros de ensefianza
locales, nacionales e internacionales, en el desarrollo de programas de
emprendimiento y produccion, en forma articulada con los sectores
productivos, a fin de fortalecer a las MIPYMES.

Promover la aplicacion de los principios, criterios necesarios para la
certificacion de la calidad en el ambito de las MIPYMES, determinados
por la autoridad competente en la materia.

Impulsar la implementacion de programas de produccion limpia vy

responsabilidad social por parte de las MIPYMES.
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¢ Impulsar la implementaciéon de herramientas de informacion y de
desarrollo organizacional, que apoyen la vinculaciobn entre las
instituciones publicas y privadas que participan en el desarrollo

empresarial de las MIPYMES.

Las PYMES en nuestro pais se encuentran en particular en la produccion de
bienes y servicios, siendo la base del desarrollo social del pais tanto
produciendo, demandando y comprando productos o afadiendo valor
agregado, por lo que se constituyen en un actor fundamental en la generacién

de riqueza y empleo.

El SRI clasifica a las PYMES en personas naturales o sociedades, de acuerdo
a su organizacion, pero no existen en el pais créditos tributarios especiales,
impuestos reducidos, ampliacién de tiempos de pago de impuesto especiales

para PYMES.

“Inclusive, uno de los mas grandes problemas para las PYMES radica en tener
gue pagar IVA sobre ventas que no han cobrado. Por ejemplo, una PYME
puede facturar y dar 90 dias de crédito a su cliente, pero el SRI maximo otorga
60 dias, por lo que las PYMES, asi como las grandes empresas, deben pagar

IVA que aun no han cobrado”.*

* http://www.grupoenroke.com/index.php/proyecto-pymes/46-que-son-las-pymes



17

MARCO CONCEPTUAL

EMPRESA

Una empresa es una unidad econdmico-social, integrada por elementos
humanos, materiales y técnicos, que tiene el objetivo de obtener utilidades a
través de su participacion en el mercado de bienes y servicios. Para esto, hace

uso de los factores productivos (trabajo, tierra y capital).

Importancia:

« Incremento constante de la productividad, organizacién eficiente de los
factores productivos.
e« Proveer de bienes a la sociedad, incrementar la produccién para

satisfacer las necesidades de los demandantes.

Clasificacion de las empresas

Segun la actividad econémica que desarrollan:

¢ Empresas del sector primario (que obtienen los recursos a partir de la
naturaleza, como las agricolas, pesqueras o ganaderas).

¢ Del sector secundario (dedicadas a la transformacion de bienes, como
las industriales y de la construccion),

¢ Del sector terciario (empresas que se dedican a la oferta de servicios 0

al comercio).

De acuerdo a su constitucion juridica:


http://www.monografias.com/trabajos6/prod/prod.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/sociedad/sociedad.shtml
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¢ Existen empresas individuales (que pertenecen a una sola persona.
¢ Societarias (conformadas por varias personas). En este ultimo grupo, las
sociedades a su vez pueden ser anonimas, de responsabilidad limitada y

de economia social (cooperativas), entre otras.”
PLAN

En su forma mas simple el concepto de plan se define como la intencién y
proyecto de hacer algo, 6 como proyecto que, a partir del conocimiento de las
magnitudes de una economia, pretende establecer determinados objetivos.
Asimismo se ha definido como un documento en que se constan las cosas que
se pretenden hacer y forma en que se piensa llevarlas a cabo. Y también se

sefiala como la Organizacion y coordinacion de las actividades economicas.

Por otra parte, dice Blake: otros autores lo definen como el documento rector,
producto del proceso de planeacion. Consiste en el conjunto coordinado de
objetivos, metas y acciones que relacionadas con las estrategias y programas
jerarquizan una serie de politicas e instrumentos en el tiempo y el espacio, para

alcanzar una imagen objetiva propuesta.
Como condicion del plan, para iniciar el proceso de planificacién debe:

e Contener un nivel técnico depurado
e Ser lo suficiente flexible para responder a sus condiciones historica y

coyunturales

> http://definicion.de/empresa/
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Considerar instrumentos de direccibn y control para orientar
politicamente su implementacion

Enmarcar estrategias viables para el cambio social

Contener un grado relativamente alto de descentralizacion de

decisiones, entre otras caracteristicas.

Para Ezequiel Arder-Egg el Plan es el pardmetro técnico-politico dentro del cual

se enmarcan los programas o0 proyectos. Y menciona que un plan hace

referencia a las decisiones de caracter general que expresan:

Lineamientos

Prioridades

Estrategias de accion

Asignacion de recursos

Conjunto de medios o instrumentos (técnicas) que se han de utilizar para

alcanzar metas y objetivos propuestos.

Plan es el término de caracter mas global por su caracter general. Siendo el eje

rector del cual se originan y enmarcan los programas y proyectos. Tiene por

finalidad trazar el curso deseable y probable del desarrollo nacional o de un

sector (econdémico, social o cultural).

Derivado de lo anterior podemos decir que un plan es un instrumento de

caracter técnico politico en el que de manera general y en forma coordinada se

encuentran:  lineamientos, prioridades, metas, directivas, criterios,
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disposiciones, estrategias de accion, financiamiento, y una serie de

instrumentos con el fin de alcanzar las metas, alcances, y objetivos propuestos.

El plan aspira a una gestion materializada y por lo tanto debe consolidarse a
través de programas y proyectos. De donde debe presentar acciones concretas
que busquen conducir la actualidad hacia el futuro con propdsitos
predeterminados. El plan puede ser integral o sectorial y en distintos niveles

(comunal, urbano, local, regional y o nacional).

El plan se materializa en un documento, indicando las alternativas de solucion
al problema, necesidad o deseo que se plantea en la region y la forma de
llevarlo a cabo, determinando las actividades a realizar y asignando recursos,
tiempos y responsables a cada una de ellas. El plan permite adelantarse a los
hechos, a las circunstancias, y a trabajar con la idea, no tan facil de aceptar,

que el futuro no nace, sino que se hace, se crea.’

Un plan es ante todo la consecuencia de una idea, generalmente y en funcion
de lograr una 6ptima organizacion, adoptara la forma de un documento escrito
en el cual se plasmara dicha idea acompafiada de las metas, estrategias,
tacticas, directrices y politicas a seguir en tiempo y espacio, asi como los
instrumentos, mecanismos y acciones que se usaran para alcanzar los fines

propuestos y que fueron la motivacion del plan.

En tanto, el plan también se caracteriza por su dinamismo, ya que un plan no

resulta ser un instrumento estatico y sin movimiento, por el contrario, siempre

® http://www.eumed.net/libros-gratis/2006b/voz/1a.htm
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estara al pendiente y al tanto de las modificaciones que sean necesarias

hacerle en funcién de los resultados que se vayan obteniendo.

Resulta muy comun y una herramienta de gran utilidad para las futuras
empresas, que antes de convertirse en tales, echen mano del llamado plan de
empresa para posicionarse y ver si es viable y rentable la iniciativa que
proponen en el mediano y largo plazo. Con esto lo que se hace es evitar gastos
innecesarios o pérdidas de tiempo en proyectos que capaz no tengan sentido y
lo mas importante: permite tener controlado el negocio que se quiera hacer

respecto del tan temido fracaso.

Ademas, el plan permite que sus organizadores reflexionen acerca de la idea
inicial, busquen las mejores alternativas y den forma a un discurso coherente
que sera el que finalmente y llegado el caso, sea la llave del éxito de la
empresa, porque el plan también actuara asi, como una especie de carta de
presentacion de la misma para que en los tiempos iniciales se acerguen los

inversionistas o bien los futuros y posibles socios y clientes.’

PLANIFICACION ESTRATEGICA

La Planificacion estratégica es el proceso de desarrollo e implementacion de
planes para alcanzar propositos u objetivos. La planificacion estratégica se
aplica en actividades de negocios. Dentro de los negocios se usa para
proporcionar una direccibn general a una compafiia (llamada Estrategia

empresarial) en estrategias financieras, estrategias de desarrollo de recursos

7 http://www.definicionabc.com/general/plan.php
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humanos u organizativos, en desarrollos de tecnologia de la informacion y
crear estrategias de marketing para enumerar tan solo algunas aplicaciones.
Pero también puede ser utilizada en una amplia variedad de actividades desde
las campafas electorales a competiciones deportivas y juegos de estrategia

como el ajedrez.

Los propésitos y objetivos consisten en identificar como eliminar dicha
deficiencia. Algunos escritores distinguen entre propésitos (que estan
formulados inexactamente y con poca especificacion) y objetivos (que estan
formulados exacta y cuantitativamente como marco de tiempo y magnitud de
efecto). No todos los autores realizan esta distincion, prefiriendo utilizar los dos
términos indistintamente. Cuando los propdsitos son utilizados en el area

financiera, a menudo se denominan objetivos.

Es necesario identificar los problemas que se enfrentan con el plan estratégico
y distinguir de ellos los propésitos que se alcanzaran con dichos planes. Una
cosa es un problema y otra un propésito. Uno de los propdésitos pudiera ser
resolver el problema, pero otro pudiera ser agravar el problema. Todo depende
del "vector de intereses del actor" que hace el plan. Entonces la estrategia en
cualquier area: militar, negocios, politica, social, etc. puede definirse como el
conjunto sistematico y sistémico de acciones de un actor orientado a resolver o
agravar un problema determinado. Un problema es una discrepancia entre el
ser y el deber ser (Carlos Matus), todo problema es generado o resuelto por

uno o varios actores.
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Las personas generalmente, tienen varios propoésitos al mismo tiempo. La
congruencia de los propdsitos se refiere a cOmo éstos se combinan con
cualquier otro. ¢Es un proposito compatible con otro? ¢Encajan los dos para
formar una estrategia unificada? La jerarquia se refiere a la introduccion de un
propésito dentro de otro. Existen propdsitos a corto plazo, a medio plazo y a
largo plazo. Los propésitos a corto plazo son bastante faciles de obtener,
situandose justo encima de nuestra posibilidad. En el otro extremo, los
propésitos a largo plazo son muy dificiles, casi imposibles de obtener. La
secuencia de propésitos se refiere a la utilizacion de un propdsito como paso
previo para alcanzar el siguiente. Se comienza obteniendo los de corto plazo,
se sigue con los de medio y se termina con los de largo. La secuencia de

propésitos puede crear una escalera de consecucion.

Cuando se establece una compafia, los propésitos deben estar coordinados de
modo que no generen conflicto. Los propdsitos de una parte de la organizacién
deben ser compatibles con los de otras é&reas. Los individuos tendran
seguramente propositos personales. Estos deben ser compatibles con los

objetivos globales de la organizacién.?

Etapas de la Planeacion estratégica

¢ Formulacion de las Estrategias: incluye el desarrollo de la mision del
negocio, la identificacion de las oportunidades y amenazas externas a la

organizacion, la determinacion de las fuerzas y debilidades internas, el

® http://es.wikipedia.org/wiki/Planificaci%C3%B3n_estrat%C3%A9gica
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establecimiento de objetivos a largo plazo, la generacion de estrategias

alternativas, y la seleccion de estrategias especificas a llevarse a cabo.

¢ Implantacién de Estrategias: requiere que la empresa establezca
objetivos anuales, proyecte politicas, motive empleados, y asigne
recursos de manera que las estrategias formuladas se puedan llevar a
cabo; incluye el desarrollo de una cultura que soporte las estrategias, la
creacidbn de una estructura organizacional efectiva, mercadotecnia,

presupuestos, sistemas de informacidén y motivacion a la accion.

¢ Evaluacion de Estrategias: revisar los factores internos y externos que
fundamentan las estrategias actuales; medir el desempefio, y tomar

acciones correctivas. Todas las estrategias estan sujetas a cambio.

Beneficios de la Planeacion Estratégica

¢ Beneficios Financieros Investigaciones indican que organizaciones que
utilizan conceptos de planeacion estratégica son mas rentables y
exitosas que aquellas que no los usan.
Generalmente las empresas que tienen altos rendimientos reflejan una

orientacion mas estratégica y enfoque a largo plazo.

¢ Beneficios No Financieros Mayor entendimiento de las amenazas

externas, un mejor entendimiento de las estrategias de los
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competidores, incremento en la productividad de los empleados, menor
resistencia al cambio, y un entendimiento mas claro de la relacion
existente entre el desemperio y los resultados.
Aumenta la  capacidad de prevencion de problemas.
Permite la identificacion, jerarquizacion, y aprovechamiento de
oportunidades.

Provee una visibn objetiva de los problemas gerenciales.
Permite asignar mas efectivamente los recursos a las oportunidades
identificadas. Ayuda a integrar el comportamiento de individuos en un

esfuerzo comun.

Provee las bases para clarificar las responsabilidades individuales.

Disciplina y formaliza la administracién.®

PLAN DE MARKETING

Un plan de marketing es, un documento previo a una inversion, lanzamiento de
un producto o comienzo de un negocio donde, entre otras cosas, se detalla lo
gue se espera conseguir con ese proyecto, lo que costara, el tiempo y los
recursos a utilizar para su consecuciéon, y un analisis detallado de todos los
pasos que han de darse para alcanzar los fines propuestos. También puede abordar,
aparte de los aspectos meramente econdmicos, los aspectos técnicos, legales y

sociales del proyecto.

? http://planeacion-estrategica.blogspot.com/
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El Plan de Marketing tiene dos cometidos: Interno y Externo. El primero tiene
cierto paralelismo con lo que se entiende por proyecto en ingenieria; en esta
prima el aspecto técnico, mientras que aquel es principalmente econdémico.
Comparten ambos el deseo de ser exhaustivos, no se trata de un bosquejo, de
una idea; e ambos casos se trata de un plan sistematico para alcanzar unos

fines.

Pasos de un plan de marketing

Como primer paso para la realizacion del Plan de Marketing es necesario
realizar un andlisis estratégico de la empresa tanto a nivel corporativo como
a nivel de unidad de negocio, asi como del mercado. Definir los objetivos
perseguidos por aquella a largo plazo y su postura estratégica en el entorno
en que se desenvuelve su actividad para fijar su posicion competitiva.
Analizar la asignacion de recursos y la gestion de cartera, etc., de modo que
toda la informacién recogida a este nivel permita luego desarrollar la estrategia

funcional en sus aspectos operativos.

Respecto a la informacién utilizada para la realizacion del Plan de Marketing,
esta puede ser primaria o secundaria, debiendo usar ambas. La informacion
primaria hace referencia a nuestra empresa directamente. Los datos
correspondientes pueden conseguirse dentro de nuestra organizacion o bien
pueden lograrse a través de una agencia. La informacién primaria puede ser
cualitativa o cuantitativa, en el primer caso se obtienen mediante encuestas a

pequenos grupos de personas. De todos modos, es un buen punto de partida
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para decidir la realizacion de encuestas mas amplias y profundas que
constituiran la informacién cuantitativa.

En cuanto a la informacién secundaria no se obtiene especificamente para
nuestra empresa, sino que hace referencia al sector o entorno en el que nos
movemos. Esta informacion es relevante para la toma de decisiones, es facil
de obtener, es barata y procede habitualmente de fuentes externas a nuestra

organizacion.

Ademas se debe de considerar:

Entorno:

Situacién socioecondmica.

Normativa legal.

Cambios en los valores culturales.

Tendencias.

Imagen:

e De la empresa.

e De los productos.

e Del sector.

e De la competencia.

e A nivel internacional.



Calificacion profesional:

Equipo directivo.

Trabajadores

Colaboradores externos.

Equipos de ventas.

Mercado:

e Tamaifio del mismo.

e Segmentacion.

e Potencial de compra.

e Tendencias.

e Analisis de la oferta.

e Andlisis de la demanda.
Red de distribucion

e Calificacion profesional.

e Numero de puntos de venta.

e Acciones comerciales ejercidas.

e Logistica

Competencia:
e Participacion en el mercado.
e Red de distribucion.

e Servicios ofrecidos.

28
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¢ Nivel profesional.

e imagen...

Producto:

Tecnologia desarrollada.

e |+D.

e Participacion de las ventas globales.

e Gama actual.

e Andlisis de las diferentes variables Costos.
e Precios.

e Garantias.

Politica de comunicacion:

Objetivos de la comunicacion.

Presupuestos.

Equipos de trabajos.

Existencia comunicacion interna.

COMERCIALIZACION

La comercializacion es el conjunto de las acciones encaminadas a
comercializar productos, bienes o servicios. Estas acciones o actividades son

realizadas por organizaciones, empresas e incluso grupos sociales.
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Se da en dos planos: Micro y Macro y por lo tanto se generan dos definiciones:

Micro comercializacion y Macro comercializacion.

« Micro comercializacion: Observa a los clientes y a las actividades de las
organizaciones individuales que los sirven. Es a su vez la ejecucion de
actividades que tratan de cumplir los objetivos de una organizaciéon
previendo las necesidades del cliente y estableciendo entre el productor
y el cliente una corriente de bienes y servicios que satisfacen las

necesidades.

e Macro comercializacion: Considera ampliamente todo nuestro sistema
de produccion y distribucion. También es un proceso social al que se
dirige el flujo de bienes y servicios de una economia, desde el productor
al consumidor, de una manera que equipara verdaderamente la oferta y

la demanday logra los objetivos de la sociedad.

Funciones de Comercializaciéon

Las funciones universales de la comercializacion son: comprar, vender,
transportar, almacenar, estandarizar y clasificar, financiar, correr riesgos y
lograr informacion del mercado. El intercambio suele implicar compra y venta

de bienes y servicios. A continuacion se detallan las funciones principales:

e Funcion comprar: Significa buscar y evaluar bienes y servicios para

poder adquirirlos eligiendo el mas beneficioso para nosotros.
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e Funcion venta: Se basa en promover el producto para recuperar la
inversion y obtener ganancia.

e Funcion transporte: Se refiere al traslado de bienes o servicios necesario
para promover su venta o compra de los mismos.

« La financiacién: Provee el efectivo y crédito necesario para operar como
empresa o consumidor.

« Toma de riesgos: Entrafia soportar las incertidumbres que forman parte

de la comercializacion.

Las funciones de la comercializacibn son ejecutadas por los productores,
consumidores y especialistas en comercializacion. Los facilitadores estan con
frecuencia en condiciones de efectuar también las funciones de

comercializacion.

Gerenciay comercializacion

Para realizar una comercializacion buena y formal, en el ambito empresarial el
sistema gerencial es indispensable, ya que es el encargado de realizar ciertas
tareas que garanticen una comercializacion justa, legal y equitativa en ambas

partes.

Por lo general la gerencia tiene tres tareas basicas:

1.- Establecer un plan o una estrategia de caracter general para la empresa

2.- Dirigir la ejecucion de este plan.
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3.- Evaluar, analizar y controlar el plan en su funcionamiento real.

Por razones de sencillez, estas tareas se pueden sintetizar como la
planificacion, la ejecucion y el control. Cada una de estas tareas es
indispensable para poder manejar una comercializacion estable y provechosa

para ambas partes que intervengan en un sistema comercial.*

ANALISIS EXTERNO

Hoy en dia, debido a los constantes cambios que se dan, es de suma
importancia prestar atencion no solo a los aspectos internos de una empresa
(marketing, finanzas, produccion, personal, etc.), sino también, a los aspectos o

factores externos.

Un analisis externo consiste en detectar y evaluar acontecimientos y
tendencias que suceden en el entorno de una empresa, que estan mas alla de

su control y que podrian beneficiar o perjudicarla significativamente.

La razén de hacer un andlisis externo es la de detectar oportunidades y
amenazas, de manera que se puedan formular estrategias para aprovechar las
oportunidades, y estrategias para eludir las amenazas o en todo caso, reducir

SuUS consecuencias.

Un analisis externo se puede realizar de distintas maneras; una forma formal

de realizarlo, es a través del siguiente proceso:

10 http://empresactualidad.blogspot.com/2012/03/comercializacion-definicion-y-conceptos.html
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1. Definir fuerzas claves del entorno

Consiste en determinar las fuerzas o factores que podrian tener influencia ya

sea negativa o positiva en la empresa.

Estas fuerzas o factores externos pueden ser:

Fuerzas econ6micas

Hace referencia a las fuerzas que afectan la situacion macroeconomica del

pais, es decir, al estado general de la economia.

Las principales fuerzas econdmicas son la tasa de crecimiento del producto
nacional bruto, la tasa de inflacion, la tasa de interés, ingreso per capita,
tendencias de desempleo, devaluacién de la moneda, balanza comercial,

balanza de pagos, déficit fiscal, etc.

Fuerzas sociales, culturales, demograficas y ambientales

Entre las principales de estas fuerzas estan las tasas de fecundidad, tasas de
mortalidad, envejecimiento de la poblacién, estructura de edades, migraciones,
estilos de vida, actitudes ante el trabajo, control de la contaminacion,

responsabilidad social, etc.

Fuerzas politicas, gubernamentales y legales

Estas fuerzas deben ser tomadas en cuenta especialmente cuando se depende

de contratos y subsidios del gobierno. Deben ser tomadas en cuenta también
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antes de entrar en operaciones en otros paises, y lo mismo cuando se va a
abrir un negocio, por ejemplo, se debe averiguar sobre el otorgamiento de

permisos o licencias antes que decidir la ubicacion definitiva del negocio.

Entre las principales de estas fuerzas estan las regulaciones gubernamentales,
leyes de patentes, leyes sobre monopolios, tarifas fiscales, aumento del salario

minimo, estabilidad juridica, estabilidad tributaria, prospectos de leyes, etc.

Fuerzas tecnoldgicas

Las fuerzas tecnoldgicas podrian ser las amenazas mas graves, basta con
recordar el nimero de empresas que funcionaban hace unos afios y que han

dejado de funcionar por la aparicién de nuevas tecnologias.

Estas fuerzas abarcan las nuevas maquinarias, nuevos equipos, Nnuevos
procedimientos de produccién, nuevos sistemas de comunicacién, nivel

tecnoldgico, tecnologias de informacion, etc.

Fuerzas del entorno de accion directa

Las cuales a su vez estan conformadas por:

o Fuerzas de la competencia: competidores, sus estrategias, fortalezas,
debilidades, ventajas competitivas, capacidades, recursos, objetivos,
volumen de ventas, participacion en el mercado, entrada al mercado de

nuevas empresas competidoras o de productos del extranjero, etc.
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Productos sustitutos: existencia o aparicion de productos que podrian
remplazar al tipo de producto de nuestra empresa.

Proveedores: cantidad, calidad de insumos, politicas de ventas, entrada
de nuevos proveedores, etc.

Clientes: perfil, preferencias, gustos, héabitos de consumo,

comportamientos de compra, etc.

2. Determinar fuentes de informacién

En este punto determinamos cuales seran las fuentes externas a través de las

cuales obtendremos la informacién que requerimos, las cuales las podemos

clasificar en:

Fuentes primarias: investigacion de mercados, encuestas, entrevistas,
publico en general, clientes, miembros de la empresa, expertos,
consultores, etc.

Fuentes secundarias: publicaciones, prensa, revistas, informes,

estadisticas, documentos de gobierno, libros, manuales, Internet, etc.

3. Recoleccién de informacion

Una vez seleccionada las fuentes de informacion, pasamos a la tarea de

recolectar o reunir la informacion, tarea que deberia ser realizada por todos los

miembros de la empresa.
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4. Evaluacion de informacion

En esta etapa se evalla la informacion, haciendo prondsticos o proyecciones

en caso sea necesario.

Debemos recordar que el objetivo de evaluar esta informacién es la de buscar

oportunidades y amenazas, algunos ejemplos sencillos de cémo realizar esta

evaluacién o andlisis son:

si, por ejemplo, observamos los sectores que tiene un mayor crecimiento
(por ejemplo, la mineria o la construccidn), entonces incursionar en
dichas industrias podria ser una buena oportunidad de negocio.

si, por ejemplo, hemos detectado la entrada de nuevos proveedores con
insumos de mejor calidad y a menores precios, entonces ello podria ser
una oportunidad.

si detectamos el ingreso de nuevas tecnologias, por ejemplo,
tecnologias de informacién, ello podria ser una oportunidad, si es que la
adquirimos a tiempo, o podria ser una amenaza si no actualizamos la
nuestra, y dejamos que la competencia si lo haga.

si, por ejemplo, el gobierno se propone a firmar un tratado de libre
comercio con algun pais extranjero, ello podria ser una oportunidad para
exportar nuestros productos a dicho pais, o podria ser una amenaza por
la entrada de productos procedentes de dicho pais que nos hagan

competencia.
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Una vez que hemos evaluado las diferentes oportunidades y amenazas que

podriamos tener, hacemos una lista en orden de importancia.

5. Tomar decisiones o disefiar estrategias

Y, finalmente, una vez analizada la informacion, pasamos a tomar las
decisiones o disefiar las estrategias que nos permitan aprovechar las
oportunidades, y hacer frente o eludir las amenazas, o, en todo caso mitigar
sus consecuencias; empezando con las oportunidades o amenazas mas

importantes.

Por ejemplo, en el caso de que el gobierno esté por firmar un tratado de libre
comercio con algun pais extranjero, y ello vaya a facilitar la entrada de
productos con menores precios que compitan con los nuestros, entonces la
forma de contrarrestar dicha amenaza, podria ser aprovechar nuestras ventajas

competitivas y aumentar la calidad de nuestros productos.*

11 . . s .
http://www.crecenegocios.com/analisis-externo-oportunidades-y-amenazas/
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Grafico de las cinco fuerzas de Porter
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Segun Michael Porter, una empresa, en un sector de actividad econémica debe

examinar la influencia de las siguientes fuerzas, denominadas “las cinco fuerzas”:

¢ Poder de negociacién de los proveedores.

+ Poder de negociacién de los clientes.

¢ Amenaza del ingreso de nuevos competidores.
¢ Amenaza del ingreso de productos sustitutos.

+ Rivalidad entre los competidores actuales.

En definitiva el andlisis estructural ayuda a responder la pregunta: Cual es el
potencial actual y cual sera el potencial futuro de un determinado sector de

actividad econémica.

Con toda la informacion obtenida de las cinco fuerzas, la empresa esta en
capacidad de definir una estrategia competitiva cuyo objetivo principal sea:

encontrar en el sector de actividad al que pertenece, una posicion que le permita


http://es.wikipedia.org/wiki/Archivo:Modelo_Porter.svg
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defenderse contra las fuerzas competitivas o pueda de alguna forma, inclinarlas a

su favor.

¢ Amenaza del ingreso de nuevos competidores.

A través del analisis de esta fuerza se logra una respuesta a la pregunta:
El sector es interesante o0 se volvera interesante para que entren nuevos
competidores.
Resulta importante analizar esta fuerza, porgque al producirse nuevos ingresos de
competidores la rentabilidad del sector puede verse afectada debido a las
siguientes causas:

e Los precios pueden tender a la baja ley de oferta y demanda.

e Los ingresos por ventas pueden disminuir, pues el pastel de clientes se

divide para un mayor nimero de empresas oferentes.
e Los nuevos competidores, pueden obligar a mejorar la calidad, a gastar

mas en publicidad, a innovar en tecnologia, etc.

+ Rivalidad entre empresas competidoras actuales.

Esta fuerza influye en la competitividad de un sector debido a las presiones
ejercidas por nuevos competidores o por los ya existentes, o simplemente a
acciones emprendidas por ciertas empresas que buscan consolidar su posicion

en un determinado mercado.
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Al analizar esta fuerza, se obtiene informacion que ayuda a contestar la siguiente

pregunta:

Qué tan intensa es la batalla que afrontan las empresas actuales del sector como

la que tendran que afrontar aquellas nuevas empresas que deseen ingresar

Para medir la intensidad de esta fuerza se sugieren analizar los siguientes

factores:

Numero de competidores monopolios, oligopolios o gran numero de
competidores.

Caracteristicas cualitativas del tamafio de los competidores del sector,
namero de empleados, valor de los activos, valor de las ventas,
maquinaria y equipo utilizado, etc.

Poder en términos de: recursos financieros, respaldo de transnacionales,
negocios paralelos integracion vertical hacia adelante o hacia atras, etc.

El crecimiento del sector.

El producto que se ofrece en el mercado no tiene distincidn, la gente se
lleva mas por precio y ventajas adicionales.

Caracteristicas de la estrategia que actualmente utilizan.

La estructura de costos.

Amenaza del aparecimiento de productos sustitutos.

Al aumentar el grado de sustitucién de los productos del sector, la competencia

sera mas intensa en el sector, pues la competencia sera igual a: empresas
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productoras de los sustitutos + empresas fabricantes del producto base del

sector.

Si obtenemos informacidn sobre la intensidad de la amenaza proveniente de los
productos sustitutos, se podra conocer hasta que punto las ventas del sector se

veran reducidas, cuando el consumidor se va por el bien y/o servicio sustituto.

Para medir la intensidad de esta fuerza se sugieren analizar los siguientes
factores:
e Andlisis de la relacion precio y calidad del sustituto versus el precio y
calidad del producto base.
¢ Andlisis de la relacion precio y nivel de satisfaccion del consumidor frente
al producto sustituto y el producto base del sector en mercados

empobrecidos la gente ve el precio.

¢ Poder de negociacion de los clientes.

El mayor o menor poder de negociacion de los clientes meta del sector, influye
directamente en la rentabilidad de las empresas del sector. Pues, un mayor poder
de negociacion, inmediatamente se vera reflejado en variables como: precio a la
baja, mayores las exigencias de calidad, cambio en las condiciones de la politica
de venta, plazos, descuentos, intereses, etc., presiones sobre las cantidades
compradas, mayor exigencia sobre la presencia de servicios de pre y post venta,

entre otros.
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El analizar la intensidad del poder de negociacion del cliente, provee informacion
suficiente para responder la pregunta:

Las caracteristicas del perfil del cliente al cual se dirigen las empresas del sector,
le da poder suficiente para que imponga condiciones a la hora de demandar los

productos.

Los factores que se sugiere analizar para medir el poder de negociacion del

cliente son:

Cantidad comprada al sector.

e Numero y calidad de los proveedores.

e Grado de diferenciacién del producto que compra el cliente.

e Costo que incurriria el cliente al cambiarse de proveedor.

¢ Beneficios obtenidos por unidad comprada.

e Facilidad de integracion vertical hacia de atras, por parte de los
compradores.

¢ Influencia de los productos del sector en la calidad y costo del producto en

el comprador.

e Tendencia del cliente a estar bien informado.

¢ Poder de negociacion de los proveedores.

De igual forma, el mayor o menor poder de negociacidon de los principales

proveedores del sector, influye directamente en la rentabilidad del sector. Pues,

un mayor poder de negociacion, inmediatamente se vera reflejado en variables
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como: precio al alza, menores condiciones de calidad, cambio en las condiciones
de la politica de venta a favor de los proveedores plazos, descuentos, intereses,

etc., presiones sobre las cantidades vendidas, entre otros.

La determinacion de la intensidad del poder de negociacion de los proveedores

responde la siguiente pregunta:

El perfil del proveedor del cual las empresas del sector van a recibir varios de los
factores de la produccién, le da poder suficiente para que imponga condiciones, a

la hora de adquirir su producto

Entre los principales factores que se sugiere analizar para poder medir el poder

de negociacion de los proveedores, estan:

¢ Numero de proveedores -monopolio, oligopolio, muchos proveedores-

¢ Numero de compradores de los productos ofrecidos por los proveedores.

e Grado de sustitucién de los productos suministrados al sector.

e Grado de diferenciacion de los productos ofrecidos al sector.

e Factibilidad de integracion vertical hacia delante, de parte de los
proveedores.

e Importancia del sector frente al resto de sectores que los proveedores

también estan cubriendo o van a cubrir.
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Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (EFE)

La siguiente matriz evalla los factores externos, donde se observan algunos
cambios con respecto a las anteriores, ya que establece un analisis cuantitativo
simple de los factores externos, es decir, de las oportunidades y las amenazas
mediante el siguiente procedimiento: a) Hacer una lista de las oportunidades y
amenazas externas con que cuenta la empresa; b) Asignar un peso relativo en
un rango de O (irrelevante) a 1.0 (muy importante); el peso manifiesta la
importancia considerada relativa que tiene cada factor, soslayando que las
oportunidades deben tener mas peso que las amenazas, siendo necesario
establecer que la suma de todas las oportunidades y las amenazas debe ser
1.0; c¢) Ponderar con una calificacion de 1 a 4 cada uno de los factores
considerados determinantes para el éxito con el propésito de evaluar si las
estrategias actuales de la empresa son realmente eficaces; 4 es una respuesta
considerada superior, 3 es superior a la media, 2 una respuesta de término
medio y 1 una respuesta mala; d) Multiplicar el peso de cada factor por su
calificacion para obtener una calificacion ponderada, y €) Sumar las
calificaciones ponderadas de cada una de las variables para determinar el total

del ponderado de la organizacion en cuestion.
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FACTOR EXTERNO PESO CAE:EA;INC A PONI;.'E:::ISAD o
OPORTUNIDADES
1. El Tratado de Libre Comercio entre Estados Unidos,
Canada y México fomenta el crecimiento. .08 3 24
2. Los valores del capital son saludables. .06 2 .12
3. El ingreso disponible esta creciendo en un promedio
de 3% al afio. 11 1 11
4. Los consumidores estan mas dispuestos a pagar por
empaques biodegradables. .09 4 .36
5. El software nuevo puede aumentar el ciclo de vida
del producto. .09 4 .36
AMENAZAS
1. Los mercados japoneses estan cerrados para mu-
chos productos norteamericanos. .10 2 .20
2. El ddlar ha ido perdiendo terreno frente al euro. .12 4 l48
3. La republica de Rusia no es politicamente estable. .07 3 .21
4. El apoyo federal y estatal para las empresas esta
disminuyendo. .13 2 26
5. Las tasas de desempleo en el mundo han ido au-
mentando. .10 1 .10
TOTAL 1.00 2.44

Fuente: David (1997).

El total ponderado de 2.44 indica que dicha organizacion esta por debajo de la

media en cuanto al esfuerzo por seguir estrategias que permitan aprovechar las

oportunidades externas y evitar las amenazas externas; la clave de la MEFE

consiste en que el valor del peso ponderado total de las oportunidades sea

mayor al peso ponderado total de las amenazas.

Al evaluar el ejemplo anterior, el peso ponderado total de las oportunidades es

de 1.19, y de las amenazas de 1.25, lo cual indica que el medio ambiente

externo es desfavorable para la organizacion. Resulta claro que, al realizar una

matriz MEFE, la forma mas simple de evaluar si las fuerzas del medio ambiente

externo son favorables o desfavorables para una organizacion es comparar el

resultado del peso ponderado total de las oportunidades y de las amenazas.
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ANALISIS INTERNO

Un analisis interno consiste en el estudio o analisis de los diferentes factores o

elementos que puedan existir dentro de una empresa, con el fin de:

« Evaluar los recursos con que cuenta una empresa para, de ese modo,
conocer el estado o la capacidad con que cuenta.

o Detectar fortalezas y debilidades, y, de ese modo, disefiar estrategias
que permitan potenciar o aprovechar las fortalezas, y estrategias que

permitan neutralizar o eliminar las debilidades.

Un analisis interno se puede realizar de distintas maneras, una forma de

realizarlo, es a través del siguiente proceso:

1. Determinar la informacion que vamos a reunir en cada area funcional

de la empresa

En el area administrativa podemos recabar informacién sobre objetivos,
estrategias, politicas, cultura, valores, estructura, planeacion, organizacion,

direccion, control, etc.

En el area de marketing podemos recabar informacién sobre ventas, publico
objetivo, producto, precio, distribucién, promocion, efectividad de la publicidad,

servicio al cliente, lealtad de los clientes, etc.
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En el area de contabilidad y finanzas podemos recabar informacién sobre
liquidez, rentabilidad, financiamiento, inversiones, ratios financieros, capital de

trabajo, activos, pasivos, patrimonio, flujo de efectivo, capital, etc.

En el area de produccion u operaciones podemos recabar informacién sobre
disposicion de planta, investigacién y desarrollo, tecnologia, adquisicién de
insumos, control de existencias, subcontratacion, eficiencia de la produccién,

etc.

En el area de recursos humanos o de personal podemos recabar informacion
sobre contratacién, capacitacion, remuneracion, incentivos, relaciones

laborales, liderazgo, motivacion, medicion del desempefio, etc.

2. Determinar fuentes de informacioén

En segundo lugar determinamos cuales seran las fuentes a través de las
cudles vamos a obtener la informacion que requerimos, las cuales pueden ser,
por ejemplo, estados financieros, resultados de auditorias, publicaciones
internas, informes, reportes, encuestas 0 entrevistas a los trabajadores,

reuniones, etc.

3. Recoleccion de informacion

Una vez determinada las fuentes de informacién a utilizar, pasamos a realizar
la tarea de recolectar o reunir la informacion, tarea que deberia ser realizada

por todos los miembros de la empresa.
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4. Analisis de la informacion

Una vez recolectada la informacién, pasamos a evaluarla o analizarla, con el fin
de conocer el real estado o capacidad de la empresa, y con el fin de detectar

las fortalezas y las debilidades.

Las fortalezas permiten a la empresa tener un alto nivel de competitividad,

mientras que las debilidades perjudican el logro de los objetivos.

Ejemplos de fortalezas podrian ser: la diferenciacién, las ventajas competitivas,
suficientes recursos financieros, habilidades competitivas, imagen positiva ante
los consumidores, liderazgo en el mercado, buena organizacion, economia de
escala, alta calidad de productos, buena atencion al cliente, eficientes canales

de distribucion, marca reconocida, etc.

Ejemplos de debilidades podrian ser: problemas de liquidez, rentabilidad por
debajo del promedio del sector, falta de definicion en las funciones, incapacidad
para innovar, deficientes canales publicitarios, deficiente direccién, maquinas o
equipos obsoletos, mala imagen, dificultades para incrementar la capacidad
productiva, dificultades para mejorar la calidad de los productos, objetivos poco

claros, trabajadores poco motivados, etc.

Al momento de determinar las debilidades, debemos diferencias entre los
sintomas y los problemas, por ejemplo, las bajas ventas son un sintoma,

mientras que el problema podria ser, por ejemplo, una mala publicidad.
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Una vez que hemos detectado las fortalezas y debilidades, pasamos a hacer

una lista en orden de importancia de las fortalezas, y otra de las debilidades.

5. Tomar decisiones o disefiar estrategias

Y, finalmente, una vez analizada la informacién, pasamos a establecer los
objetivos de la empresa, en base a la capacidad y a las posibilidades de la
empresa. Y a tomar decisiones o formular estrategias que nos permitan
potenciar o aprovechar las fortalezas, y neutralizar o eliminar las debilidades;

empezando con las fortalezas y debilidades méas importantes.*?

Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (EFI).

Una vez elaborada la matriz que enlista los factores externos que influyen en
el desempefio de una organizacioén, el siguiente paso es evaluar primeramente
la situacion interna de la compafiia mediante la Matriz de Evaluacion de los

Factores Internos (EFI).

12
http://www.crecenegocios.com/analisis-interno-fortalezas-y-debilidades/
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Matriz EFI. Ejemplo

CALIFICA- PESO
FACTOR A ANALIZAR PESO CION PONDERADO

FORTALEZAS
1. Adquisicién de maquinaria moderna. .06 4 24
2. El margen de utilidad subié a 6.94%. .16 4 .64
3. La moral del personal es alta. .18 4 72
4. Hay un sistema nuevo de informatica. .08 3 24
5. La participacion en el mercado se incremento en 24%. 12 3 .36
DEEILIDADES
1. Demandas legales sin resolver. .05 2 10
2. La capacidad de la planta ha disminuido en 74%. .15 2 .30
3. Falta un sistema para la administracion estratégica. .06 1 .06
4. El gasto para la investigacién y desarrollo se ha in-
crementado en 31%. .08 1 .08
5. Los incentivos para distribuidores no han sido eficaces. .06 1 .06
TOTAL 1.00 2.80

Fuente: David (1997)

El procedimiento para la elaboracion de una EFI consiste de cinco etapas, y la
diferencia se tomara solamente para realizar la evaluacion de las fortalezas y
debilidades de la organizacién, siendo distintos los valores de las calificaciones.
Es fundamental hacer una lista de las fortalezas y debilidades de la

organizacién para su analisis como la siguiente:

a) Asignar un peso entre 0.0 (no importante) hasta 1.0 (muy importante); el
peso otorgado a cada factor expresa su importancia relativa, y el total de todos
los pesos debe dar la suma de 1.0; b) Asignar una calificacion entre 1 y 4,
donde el 1 es irrelevante y el 4 se evalla como muy importante; c) Efectuar la
multiplicacion del peso de cada factor para su calificacion correspondiente para
determinar una calificacion ponderada de cada factor, ya sea fortaleza o
debilidad, y d) Sumar las calificaciones ponderadas de cada factor para

determinar el total ponderado de la organizacién en su conjunto.
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Lo mas importante no consiste en sumar el peso ponderado de las fortalezas y
las debilidades, sino comparar el peso ponderado total de las fortalezas contra
el peso ponderado total de las debilidades, determinando si las fuerzas internas
de la organizacion en su conjunto son favorables o desfavorables, o si lo es su
medio ambiente interno. En el caso anterior, las fuerzas internas son favorables
a la organizaciéon, con un peso ponderado total de 2.20, contra 0.60 de las

debilidades.

ANALISIS FODA

La matriz FODA es una herramienta de analisis que puede ser aplicada a
cualquier situacion, individuo, producto, empresa, etc., que esté actuando como

objeto de estudio en un momento determinado del tiempo.

Es como si se tomara una “radiografia” de una situacion puntual de lo particular
gue se esté estudiando. Las variables analizadas y lo que ellas representan en
la matriz son particulares de ese momento. Luego de analizarlas, se deberan

tomar decisiones estratégicas para mejorar la situacion actual en el futuro.

El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la
situacion actual del objeto de estudio (persona, empresa u organizacion, etc)
permitiendo de esta manera obtener un diagndstico preciso que permite, en
funcion de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas

formulados.



52

Luego de haber realizado el primer analisis FODA, se aconseja realizar
sucesivos analisis de forma periédica teniendo como referencia el primero, con
el propdsito de conocer si estamos cumpliendo con los objetivos planteados en
nuestra formulacion estratégica. Esto es aconsejable dado que las condiciones
externas e internas son dinamicas y algunos factores cambian con el paso del

tiempo, mientras que otros sufren modificaciones minimas.

La frecuencia de estos analisis de actualizacién dependera del tipo de objeto

de estudio del cual se trate y en que contexto lo estamos analizando.

En términos del proceso de Marketing en particular, y de la administracion de
empresas en general, diremos que la matriz FODA es el nexo que nos permite
pasar del andlisis de los ambientes interno y externo de la empresa hacia la

formulacion y seleccion de estrategias a seguir en el mercado.

El objetivo primario del andlisis FODA consiste en obtener conclusiones sobre
la forma en que el objeto estudiado sera capaz de afrontar los cambios y las
turbulencias en el contexto, (oportunidades y amenazas) a partir de sus

fortalezas y debilidades internas.

Ese constituye el primer paso esencial para realizar un correcto analisis FODA.

Cumplido el mismo, el siguiente consiste en determinar las estrategias a seguir.

Para comenzar un analisis FODA se debe hacer una distincion crucial entre las
cuatro variables por separado y determinar que elementos corresponden a

cada una.
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A su vez, en cada punto del tiempo en que se realice dicho analisis, resultaria
aconsejable no sélo construir la matriz FODA correspondiente al presente, sino
también proyectar distintos escenarios de futuro con sus consiguientes

matrices FODA vy plantear estrategias alternativas.

Tanto las fortalezas como las debilidades son internas de la organizacién, por
lo que es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades
y las amenazas son externas, y solo se puede tener ingerencia sobre las ellas

modificando los aspectos internos.

Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y que
le permite tener una posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos
gue se controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se

desarrollan positivamente, etc.

Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables,
explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actia la empresa,

y que permiten obtener ventajas competitivas.

Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable
frente a la competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se

poseen, actividades que no se desarrollan positivamente, etc.

Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden

llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.



54

A continuacion se enumeran diferentes ejemplos de las variables que debemos
tener en cuenta al momento de analizar las fortalezas, las debilidades, las

oportunidades y las amenazas.

Ejemplos de Fortalezas

Buen ambiente laboral

« Pro actividad en la gestion

e Conocimiento del mercado

e Grandes recursos financieros

e Buena calidad del producto final

« Posibilidades de acceder a créditos

o Equipamiento de ultima generacion

o Experiencia de los recursos humanos

e Recursos humanos motivados y contentos

e Procesos técnicos y administrativos de calidad

« Caracteristicas especiales del producto que se oferta

o Cualidades del servicio que se considera de alto nivel

Ejemplos de Debilidades

o Salarios bajos

o Equipamiento viejo

» Falta de capacitacion

e Problemas con la calidad

e Reactividad en la gestion



e Mala situacion financiera

e Incapacidad para ver errores

o Capital de trabajo mal utilizado

« Deficientes habilidades gerenciales

« Poca capacidad de acceso a créditos

« Falta de motivacion de los recursos humanos

e Producto o servicio sin caracteristicas diferenciadoras

Ejemplos de Oportunidades

« Regulacion a favor

o Competencia débil

e Mercado mal atendido

e Necesidad del producto

e Inexistencia de competencia

e Tendencias favorables en el mercado

o Fuerte poder adquisitivo del segmento meta

Ejemplos de Amenazas

o Conflictos gremiales

« Regulacion desfavorable

o Cambios en la legislaciéon

o Competencia muy agresiva

e Aumento de precio de insumos

55
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Segmento del mercado contraido

Tendencias desfavorables en el mercado

Competencia consolidada en el mercado

Inexistencia de competencia (no se sabe como reaccionara el mercado)

El andlisis FODA no se limita solamente a elaborar cuatro listas. La parte mas
importante de este analisis es la evaluacion de los puntos fuertes y débiles, las
oportunidades y las amenazas, asi como la obtencion de conclusiones acerca
del atractivo de la situacién del objeto de estudio y la necesidad de emprender
una accion en particular. Solo con este tipo de analisis y evaluacion integral del

FODA, estaremos en condiciones de responder interrogantes tales como:

Tiene la compafiia puntos fuertes internos o capacidades fundamentales

sobre las cuales se pueda crear una estrategia atractiva

e Los puntos débiles de la compafia la hacen competitivamente
vulnerable y la descalifican para buscar ciertas oportunidades ¢Qué
puntos débiles necesita corregir la estrategia?

e ¢Qué oportunidades podra buscar con éxito la comparfia mediante las
habilidades, capacidades y recursos con los que cuenta?.

e ¢Qué amenazas deben preocupar mas a los directivos y qué
movimientos estratégicos deben considerar para crear una buena
defensa?

o ¢Esta funcionando bien la estrategia actual?

e ¢Qué estrategias debemos adoptar?

e ¢Cuan sélida es la posicion competitiva de la empresa?
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e ¢Cuales son los problemas estratégicos que enfrenta la compaiiia?

Importancia del andlisis FODA para la toma de decisiones en las

empresas.

La toma de decisiones es un proceso cotidiano mediante el cual se realiza una
eleccion entre diferentes alternativas a los efectos de resolver las mas variadas
situaciones a nivel laboral, familiar, sentimental, empresarial, etc., es decir, en

todo momento se deben toman decisiones.

Para realizar una acertada toma de decision sobre un tema en particular, es
necesario conocerlo, comprenderlo y analizarlo, para asi poder darle solucion.

Es importante recordar que “sin problema no puede existir una solucion”.

Por lo anterior, y antes de tomar cualquier decision, las empresas deberian
analizar la situacion teniendo en cuenta la realidad particular de lo que se esta
analizando, las posibles alternativas a elegir, el costo de oportunidad de elegir
cada una de las alternativas posibles, y las consecuencias futuras de cada

eleccion.

Lo significativo y preocupante, es que existe una gran cantidad de empresas
que enfrentan sus problemas tomando decisiones de forma automatica e
irracional (no estratégica), y no tienen en cuenta que el resultado de una mala o

buena eleccion puede tener consecuencias en el éxito o fracaso de la empresa.

Las organizaciones deberian realizar un proceso mas estructurado que les

pueda dar mas informacién y seguridad para la toma de decisiones y asi
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reducir el riesgo de cometer errores. El proceso que deberian utilizar las

empresas para conocer su situacion real es la Matriz de analisis FODA.

La importancia de confeccionar y trabajar con una matriz de analisis FODA
reside en que este proceso nos permite buscar y analizar, de forma proactiva y
sistematica, todas las variables que intervienen en el negocio con el fin de tener

mas y mejor informacién al momento de tomar decisiones.

Si bien la herramienta estratégica ideal para plasmar la mision, la vision, las
metas, los objetivos y las estrategias de una empresa es el Plan de Negocios,
realizando correctamente el andlisis FODA se pueden establecer las
estrategias Ofensivas, Defensivas, de Supervivencia y de Reordenamiento

necesarias para cumplir con los objetivos empresariales planteados.

Aqui se ofrece una practica planilla para realizar de forma correcta y ordenada

el andlisis FODA.
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Fortalezas Debilidades
Variables estructurales internas de dificil
F1- eliminacién o reduccion (estrategias a largo
plazo)
F2 -
D-
F3 -
D-
Oportunidades /Amenazas
Permanentes

(no asociadas a nuestras debilidades)

A-

O1-
A-

02- : :
Circunstanciales

03- _ .
(asociadas a nuestras debilidades)
Al-
A2-

Una vez completada la planilla con las variables correspondientes a cada
factor, el paso siguiente es el andlisis de las mismas y la preparaciéon de las

estrategias de accion correspondiente a la realidad evidenciada.

La forma de presentacion mas acertada de la formulacion de estrategias es la

siguiente:

Estrategias (E):
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e E1.-
e E2.-
e ES3.-
e EA4.-
e E5.-

Al momento de escribir las diferentes estrategias se deben colocar las
referencias de las variables analizadas en la planilla FODA correspondientes a

los factores (fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas)

Ej.:
En la planilla de andlisis en Debilidades encontramos:

D1.- personal apético, poco comprometido con los resultados de la empresa

Estrategias:

E1l.- (para D1) preparar programas de capacitacién y motivacién de personal*®

ESTRATEGIAS

“Estrategia es la determinacion de los objetivos a largo plazo y la eleccion de

las acciones y la asignacion de los recursos necesarios para conseguirlos” A.

Chandler

2 http://www.matrizfoda.com/
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“La estrategia competitiva consiste en desarrollar una amplia formula de cémo
la empresa va a competir, cuales deben ser sus objetivos y qué politicas seran

necesarias para alcanzar tales objetivos” M. Porter'

Estrategia como Plan

“Un curso de accién conscientemente deseado y determinado de forma
anticipada, con la finalidad de asegurar el logro de los objetivos de la
empresa. Normalmente se recoge de forma explicita en documentos formales

conocidos como planes™

Estrategia como tactica

Una maniobra especifica destinada a dejar de lado al oponente o competidor.

Estrategia como Pauta

La estrategia es cualquier conjunto de acciones o0 comportamiento, sea
deliberado o no. Definir la estrategia como un plan no es suficiente, se necesita
un concepto en el que se acompafie el comportamiento resultante.
Especificamente, la estrategia debe ser coherente con el comportamiento.

Estrategia como Posicién

La estrategia es cualquier posicion viable o forma de situar a la empresa en el

entorno, sea directamente competitiva o no.

" http://planeacion-estrategica.blogspot.com/
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Estrategia corno Perspectiva

La estrategia consiste, no en elegir una posicién, sino en arraigar Ccompromisos
en las formas de actuar o responder; es un concepto abstracto que representa

para la organizacion lo que la personalidad para el individuo.

El gran aporte de Henry Mintzberg consiste en un enfoque integrador de las
distintas perspectivas y la toma de posiciones en diversos temas que
tradicionalmente son objeto de debate en el campo de la ciencia de la

administraciéon

OPERATIVIZACION DEL PLAN
Los planes son hipoétesis racionalmente articuladas acerca de las relaciones

ente medios a utilizar y fines a alcanzar.

v" Objetivo

“‘Un objetivo es una situacion deseada que la empresa intenta lograr, es una
imagen que la organizacion pretende para el futuro. Al alcanzar el objetivo, la
imagen deja de ser ideal y se convierte en real y actual, por lo tanto, el objetivo

deja de ser deseado y se busca otro para ser alcanzado”.*®

Los objetivos tienen que:

¢ Pensar en el futuro y proveerlo.

+ Decidir por anticipado qué y cémo debe hacerse algo.

“http://www.monografias.com/trabajos15/objetivos-organizacionales/objetivos-organizacionales.shtml
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¢ Reconocer, integrar y dar forma a conjuntos de estrategias y proyectos.

+ Definir el modo de alcanzar los objetivos y reconciliar las tendencias de
cambio con los requerimientos de estabilidad.

¢ Programar el uso de recursos y establecer pautas de gestion y de

resultados.

v' Metas

“Expresa el nivel de desempefio a alcanzar.
Vinculados a los Indicadores, proveen la base para la planificacion operativa y
el presupuesto.
Caracteristicas generales:
¢ Especifica un desempeiio medible.
¢ Especifica la fecha tope o el periodo de Cumplimiento

¢ Debe ser realista y lograble, pero representa un desafio significativo”.*

v’ Estrategias
“Conjunto de alternativas orientadas a modalidades distintas de llevar a cabo
las actividades de una empresa y que determinan se desempefio a mediano y

largo plazo”. *’

' http://www.eclac.cl/ilpes/noticias/paginas/9/38459/Definici%C3%B3n_de_Metas.pdf
7 www.vet.unicen.edu.ar/html/Areas/PLANEAMIENTO
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v' Tacticas

“Una tactica es un método empleado con el fin de tener un objetivo.
Originalmente, en el ambito milicia se entiende como tactica a una accién o
método empleado para lograr enfrentarse al enemigo con éxito en batalla. Sin
embargo su uso hace tiempo que se ha extendido, con su significado mas
general, a otros usos y campos tanto tedricos (como por ejemplo la economia,
el comercio o los juegos) como practicos (como la negociacion o la

navegacion)”.*®

v" Politicas

“Es la orientacion o directriz que debe ser divulgada, entendida y acatada por
todos los miembros de la organizacién, en ella se contemplan las normas y
responsabilidades de cada éarea de la organizacion. Las politicas son guias
para orientar la accion; son lineamientos generales a observar en la toma de
decisiones, sobre algun problema que se repite una y otra vez dentro de una
organizacion. En este sentido, las politicas son criterios generales de ejecucion
gue complementan el logro de los objetivos y facilitan la implementacion de las
estrategias. Las politicas deben ser dictadas desde el nivel jerarquico mas alto

de la empresa”.*®

Enunciados o criterios generales que orientan el pensamiento en la toma de
decisiones para garantiza que las mismas guarden consistencia con los

objetivos de la empresa y contribuyan al logro de los mismos.

"8 http://es.wikipedia.org/wiki/T%C3%Alctica
“http://www.gestiopolis.com/administracion-estrategia-2/politica-organizacional-concepto-y-esquema-en-la-empresa.htm
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v' Actividades

“Es el conjunto de acciones que se llevan a cabo para cumplir las metas de un
programa o subprograma de operacion, que consiste en la ejecucion de ciertos
procesos o tareas (mediante la utilizacion de los recursos humanos, materiales,
técnicos, y financieros asignados a la actividad con un costo determinado), y
gue queda a cargo de una entidad administrativa de nivel intermedio o bajo. Es
una categoria programatica cuya produccion es intermedia, y por tanto, es
condicién de uno o varios productos terminales. La actividad es la accién
presupuestaria de minimo nivel e indivisible a los propésitos de la asignacion
formal de recursos. Conjunto de operaciones o tareas que son ejecutadas por

una persona o unidad administrativa como parte de una funcién asignada”.”

v' Responsable

Es la persona que tiene a su cargo la direccién de una actividad, se encarga de

qgue lo que se le ha encomendado se cumpla dentro de lo establecido.

v Costo

Formulacién de resultados esperados expresada en términos numéricos.
Podria llamérsele programa en cifras y puede expresarse en términos
financieros, en términos de horas hombre, en unidades de productos u horas

maquina, o en cualquier otro término numéricamente medible.

20 http://www.definicion.org/actividad
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e« MATERIALES Y METODOS

MATERIALES

e Portatil, sirvi6 para almacenar la informacién recolectada, seleccionarla y
realizar la redaccion del informe final de la Tesis.

e Flash memory, sirvio para guardar informacion que fue recolectada de
internet.

e Camara fotogréfica, sirvid para tomar fotos en la empresa Plastipifias.

Ademas de estos materiales también se utilizaron los siguientes:

Lapiceros, lapiz
e Papel boom A4
e Cuaderno

e Borrador

e Scanner

e calculadora

METODOS

Para realizar el presente trabajo investigativo es necesario seguir un proceso
metodoldgico y operativo que son las diferentes actividades que se realizan
para llegar al conocimiento del tema a investigar, para ello se utiliz6: métodos,
técnicas y procedimientos que ayudaron a obtener resultados concretos
acerca del problema, es decir permitieron efectuar un acercamiento de los

diferentes factores que intervienen en la ampliacion y mejoramiento de la
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empresa PLASTIPINAS, el proceso fue el siguiente:

Método inductivo, consiste en un proceso analitico-sintético el cual parte del
estudio de hechos o fendmenos particulares para llegar al descubrimiento de

un principio o ley general.

Para utilizar este método se siguié un proceso eficiente mediante el cual a
través de un sondeo realizado en la empresa se delimitd el problema existente
en la misma, a fin de evaluar la situacion real de la empresa y su estrategia de

cambio que le permita un desarrollo empresarial sustentable.

Método deductivo, es un proceso sintético analitico, se presentan
conceptos, principios, definiciones, leyes generales de las cuales se extrae

conclusiones o consecuencias referentes a una investigacion.

Este método sirvido para realizar un andlisis de toda la informacion recopilada
en la empresa y sintetizarla en conclusiones que permitieron definir las

alternativas de solucion a la problematica existente en la empresa.

Técnicas
Observacion directa, es una técnica que consistid en observar atentamente el
fenbmeno, hecho o caso, tomar informacién y registrarla para su posterior

analisis.
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Encuesta, es un estudio observacional en el cual recolecte datos de
informacion por medio de un cuestionario predisefiado, ya que no modifica el

entorno ni controla el proceso que esta en observacion.

Para llegar al diagndstico situacional del problema me base en la informacion
obtenida de las encuestas, las cuales estuvieron dirigidas a los clientes y a los
trabajadores con el fin de conocer la calidad del producto y poder de esta
forma determinar una estrategia en cuanto al producto, precio, promocién y

plaza.

Entrevista, es un dialogo entablado entre dos o mas personas: el entrevistador
o entrevistadores que interrogan y el o los entrevistados que contestan. En este

caso se lo entrevisto al gerente propietario.

Poblacién y muestra

Constituye la fuente de informacién a los cuales se les encuesto y entrevisto
para obtener datos que permitieron tener un conocimiento basico de lo que

acontece en la empresa.

Los clientes de la empresa en el aflo 2011 fueron 650 clientes de los cuales
cabe indicar que al no ser grande la poblacion a investigar se aplico a toda la

poblacién en estudio.

Formula para obtener el nUmero de personas encuestadas
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n= Z’pgN
NE® +

Z%pq

n= 1,96(0.50x0, 50)650

650(0.05)%+ 1 ,962(0,50x0.50)

n=241.46 242 encuestas

En la empresa existen 8 empleados y trabajadores a los mismos que se
aplicaron las encuestas, asi también se realiz6 una entrevista al gerente

propietario
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Historia de la empresa

En sus inicios el gerente propietario de Plastipiias el Sr. Rogelio Aguirre
residia en la ciudad de Quito, en la cual laboro por el lapso de dos afios en una
fabrica de propiedad de colombianos que fabricaban manguera y accesorios,
en este periodo de tiempo el Sr. Rogelio Aguirre adquirié la experiencia y el

conocimiento de como se realizaba los productos antes mencionados.

Por lo que en 1985 decidi6 iniciar su propio negocio y se dedico a distribuir
estos productos, con la ganancia obtenida empezd poco a poco a comprar
maquinaria de acuerdo a sus posibilidades y a fabricar accesorios en la linea
de riego y para instalaciones de politubo, esto lo hizo por un lapso de tiempo
en esta ciudad pero por la influencia de algunos factores, decide trasladarse a

la Ciudad de Pinas.

Para continuar con este negocio, frente a la necesidad y por pedido de sus
clientes decide ir implementando mas cosas por lo que decide fabricar
manguera de %2 a 4 pulgadas para complementar los accesorios; actualmente
cuenta con maquinaria para fabricar todos estos productos, tiene un
transformador de 100 watts de potencia que le permite trabajar con toda la

maquinaria existente.

Cabe sefialar que inicialmente su produccién estaba orientada a satisfacer la
demanda en la Provincia de El Oro actualmente lo hace hacia la Provincia del

Azuay, Guayas, Zamora y su mayor producciéon hacia la Provincia de Loja.
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Macro localizacion

Plastipifias se encuentra ubicada en el canton Pifias situado en la zona alta de
la provincia de El Oro en las estribaciones occidentales de la Cordillera de Los
Andes, en la hoya de Zaruma, a una altura de 1014 m.s.n.m. La superficie total
del cantén Pifias es de 571,00 km2 lo que equivale 9.84% de la superficie total
de la provincia de El Oro; la cabecera cantonal tiene una superficie de 105,00

km. y cubre el 18,39 % de la totalidad del territorio cantonal.

El cantdén Pifias limita al Norte con los cantones de Atahualpa y Santa Rosa, al
sur con la provincia de Loja, al este por los cantones Portovelo y Zaruma y por

el oeste con los cantones Balsas, Marcabeli y Arenillas

PP

wef -

Micro localizacién

La empresa se encuentra ubicada en la Ciudad de Pifas, en el sector La
Tigrera, en el siguiente grafico el de color amarillo es la ubicacion de la

Empresa:
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Filosofia empresarial

“La filosofia empresarial analiza los principios fundamentales que subyacen en

las estructuras de formacion y de actividad de las organizaciones
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empresariales, para dar respuesta practica a los conflictos surgidos en la
naturaleza y el proposito del hecho empresarial, obviamente el objeto de
estudio de la Filosofia de la Empresa resulta interesante para los gestores,
disefiadores y directivos empresariales, pero también para el resto de
trabajadores, ya que aborda temas de organizacion, comunicacion, ética y

politica econémica organizacional.

La empresa es una realidad econémica que constituye uno de los pilares

fundamentales del sistema econémico en la actualidad.

Al considerar las funciones que realiza, se pone de manifiesto la importancia de
la empresa como unidad econémica productora de bienes y servicios, de forma
que la actividad productiva de un pais estd compuesta por la suma de todas las

actividades productivas de las empresas integradas en éI”.#

Cabe sefalar que Plastipifias no tiene definido la vision, vision ni valores
empresariales, no organigrama, los empleados que laboran en la empresa

son los siguientes:

2t http://es.wikipedia.org/wiki/Filosof%C3%ADa_de_la_empresa



Cuadro 1 Empleados y trabajadores

Rogelio Aguirre ~ Gerente Propietario
Maria Luisa Villa Secretaria

Roberto Pogo Reciclador

Johny Jiménez Reciclador

Marlon Jiménez

Preparador de materia prima

Roberto Armijos

Preparador de materia prima

Galo Ordofez

Elaborador del producto

0N O g B~ WN P

William Ojeda

Elaborador del producto

Elaboracion: La Autora

Productos que elabora la empresa

Cuadro 2 productos de Plastipifias

Manguera de ¥z a 4 pulgadas

Accesorios Flex

Accesorios en la linea de riego

1
2
3
4

Ribete

Elaboracién: La Autora

A continuacion imagenes de los productos:
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Plastipiias para realizar la comercializacion de sus productos lo hace de la
siguiente forma:

Directo:

EMPRESA
PLASTIPINAS CLIENTES

Indirecto:

EMPRESA

PLASTIPINAS I:> Sub-distribuidores |:> Efriies

ANALISIS EXTERNO

La empresa ecuatoriana y particularmente la empresa que se encuentra al sur
del Pais han decaido notablemente en su gestion de interaccion vy
comunicacién con el cliente tanto interno como externo que esta involucrado en
un mercado altamente competitivo. Los empresarios pese a sus conocimientos
tanto cientificos como empiricos buscan una alternativa que les permite ser
mas eficientes y eficaces con los recursos con los que cuentan; sin embargo
estos conocimientos poco éxito han logrado, debido a que las politicas
ambientales, laborares y legales también limitan el desarrollo de las empresas
en el pais. Es evidente que al analizar la empresa PLASTIPINAS se pueden
detectar errores como mal manejo de los recursos, un producto de calidad con
poca acogida en el mercado, canales de distribucion ineficientes, poco
conocimiento de los productos, rivalidad entre competidores, condiciones

ambientales, entre otros aspectos.
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Para un mejor analisis de la situacion actual de la empresa nos orientamos en
ambientes del entorno que rodea a PLASTIPINAS y que de una u otra forma

intervienen en el normal funcionamiento de la misma.
FACTOR ECONOMICO

¢ Producto Interno Bruto (PIB)

Refleja el valor total de la produccién de bienes y servicios de un pais en un
determinado periodo (por lo general un afio), con independencia de la
propiedad de los activos productivos, y se puede establecer de tres maneras:
sumando el valor de todos los bienes y servicios producidos; sumando todos
los gastos invertidos en bienes y servicios; o sumando la remuneracién de
todos los factores productivos. En teoria, los tres métodos de calculo deben
ofrecer un mismo resultado, puesto que la produccion tiene que ser igual al

gasto, que a su vez es igual a los ingresos.

En las dltimas décadas, la economia del Ecuador pasa por diversos periodos:

e De 1972 a 1982: modelo de industrializacion por sustitucion de
importaciones, bajo inspiracion de la CEPAL y con un modelo en donde
el Estado es el centro.

e Desde la crisis de la deuda (1982) hasta 2006: modelo neoliberal, bajo
inspiracion del FMI y el Banco Mundial en donde el mercado es el centro

del modelo.
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e Periodo del régimen de Alianza Pais (2007-2011), modelo posliberal de
modernizacion, bajo inspiracién de las teorias neo institucionalistas,

retorno del Estado como eje central del desarrollo.

La economia ecuatoriana ha tenido una alta dependencia de las fluctuaciones
de la economia mundial, respecto al precio y comercializacion tanto del

petréleo, como de otros productos primarios, como banano, camaron, etc.

A continuacion se detalla el historial del PIB, en nuestro pais desde el 2000

hasta el 2012.

Cuadro 3 del PIB

FECHA

Enero-31-2012
Enero-31-2011
Enero-31-2010
Enero-31-2009
Enero-31-2008
Enero-31-2007
Enero-31-2006
Enero-31-2005
Enero-31-2004
Enero-31-2003
Enero-31-2002
Enero-31-2001
Enero-31-2000

VALOR
84039.90 millones de USD
76769.70 millones de USD
67513.70 millones de USD
62519.70 millones de USD
61762.60 millones de USD
51007.80 millones de USD
46802.00 millones de USD
41507.10 millones de USD
36591.70 millones de USD
32432.90 millones de USD
28548.90 millones de USD
24468.30 millones de USD
18318.60 millones de USD

22
Fuente: Banco central del Ecuador

2 http://www.bce.fin.ec/indicador.php?tbl=pib
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¢ Exportaciones

El comercio exterior ha jugado un papel muy importante en la economia
nacional, los diferentes modelos impuestos, asi como la division internacional
del trabajo, han asignado al Ecuador el papel de pais exportador de materias
primas, y a organizar su economia en torno al mercado externo. Esta situacion
ha llevado a que la bonanza o la crisis econdmica dependa del incremento o

disminucién de las exportaciones.

Las exportaciones de cacao (1825-1920) iniciaron el ciclo de crecimiento
econoémico del pais, durante los afios de la segunda guerra mundial, crecié la
demanda de algunos productos vitales, con lo que aumento, por ejemplo, la

exportacion de arroz.

A partir de 1948 se incremento las exportaciones de banano, convirtiéndolo al
Ecuador en el primer productor a nivel mundial. El dltimo periodo de auge en el
comercio exterior, corresponde al petréleo. Su exportacion se inicio en 1972y

trajo consigo una serie de transformaciones importantes para el pais.

En los Ultimos tres afos, las exportaciones han sufrido una serie de tropiezos,
varios factores influyen en ello: la crisis de los paises asiaticos, la devaluacion
de las monedas, el crack financiero mundial, la caida de los precios de las
materias primas y la reduccion de la demanda mundial, pero sobre todo, la
crisis econdmica que enfrenta el mundo y que produce contraccion de la

demanda.
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Las exportaciones durante el afio 2010 se recuperaron en relacion al afo
anterior, alcanzaron los 17489 millones de dodlares, debido fundamentalmente a

la recuperacion de la produccion y exportacion petrolera.

Exportaciones de productos primarios: Petréleo, banano, café, camaron, cacao,

abacd, madera, atun, pescado, flores naturales y otros.

Exportacion de productos industrializados para el afio 2010 las exportaciones
por productos industrializados representaron 3969 millones de ddlares, similar

al afio anterior y 2331 millones de dolares de enero a junio del 2011.

El rubro mas importante de las exportaciones de productos industrializados, en
el 2010 es el de derivados de petrdleo (721 millones de ddlares) seguido muy
de cerca de manufacturas de metales y vehiculos (707 millones de ddlares) y

luego los elaborados de productos del mar (622 millones de doélares).

Exportacion de productos industrializados: derivados de petrdleo, café
elaborado, elaborados de cacao, harina de pescado, elaborados productos del
mar, quimicos y farmacos, manufacturas de metales y vehiculos, sombreros,

textiles y otros.

Los productos que el Ecuador vende en los mercados internacionales
muestran que Ecuador es un pais exportador de productos primarios y que el
peso de los industrializados es apenas el 21% del monto total de

exportaciones.
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Cuadro 4 de las exportaciones (FOB)

Fuente: Banco Central del Ecuador

¢ Importaciones

“El Ecuador, durante el afio 2010 importo 19960 millones de ddlares, monto
muy superior al afio anterior en cerca de 4 mil millones de ddlares

aproximadamente.

El rubro mas importante de importaciones son las materias primas que significa
un 31% del total de las importaciones; bienes de capital el 27%; bienes de

consumo 21% y combustibles y lubricantes el 21% aproximadamente.

En la importacion de combustibles, el gas de uso doméstico es el mas alto, ya

que la produccion interna abastece apenas el 30% del consumo nacional.

La importaciéon de materias primas en el 2010, est4 destinada a la industria,
con un total de 4620 millones de dolares, mientras que la destinada a la
agricultura fue de apenas 760 millones. Las importaciones de bienes de capital

igualmente son mas altos para la industria 3387 millones de dolares; para
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equipos de transporte 1656 millones. Como el caso anterior para la agricultura

se importan apenas 85 millones.

Principales productos importados: bienes de consumo, combustibles y

lubricantes, materias primas, bienes de capital y otros”.z

Cuadro 5 de las importaciones (CIF)

Fuente: Banco Central del Ecuador

¢ Balanza Comercial

El Ecuador hasta hace pocos afios ha mantenido un saldo favorable en la
balanza comercial, es decir, siempre las exportaciones han sido mayores que

las importaciones.

Desde el 2000, luego de la dolarizacion, la balanza comercial es desfavorable,

las importaciones superan a las exportaciones causando problemas en la

2 VASQUEZ Lola, ECUADOR SU REALIDAD, edicién decima novena Septiembre 2011, artes graficas Silva, Ecuador.



85

economia y al proceso de dolarizacion que ven disminuidas sus entradas de
dolares. En la actualidad existe un relativo equilibrio en la balanza comercial, a

favor de las importaciones.
¢ Inflacién

La inflacion es medida estadisticamente a través del indice de Precios al
Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y
servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos,

establecida a través de una encuesta de hogares.

La evidencia empirica sefala que inflaciones sostenidas han estado
acompafiadas por un rapido crecimiento de la cantidad de dinero, aunque
también por elevados déficit fiscales, inconsistencia en la fijacion de precios o
elevaciones salariales, y resistencia a disminuir el ritmo de aumento de los
precios (inercia). Una vez que la inflacion se propaga, resulta dificil que se le

pueda atribuir una causa bien definida.

Adicionalmente, no se trata so6lo de establecer simultaneidad entre el fenomeno
inflacionario y sus probables causas, sino también de incorporar en el analisis
adelantos o rezagos episodicos que permiten comprender de mejor manera el

caracter erratico de la fijacion de precios.
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Cuadro 6 de la Inflacion Anual

Septiembre-30-2013 171 %

Agosto-31-2013 2.27 %
Julio-31-2013 2.39%
Junio-30-2013 2.68 %
Mayo-31-2013 3.01%
Abril-30-2013 3.03 %
Marzo-31-2013 3.01 %
Febrero-28-2013 3.48 %
Enero-31-2013 4.10%
Diciembre-31-2012 4.16 %
Noviembre-30-2012 4.77 %
Octubre-31-2012 4.94 %

Septiembre-30-2012 5.22 %

Fuente: Banco Central del Ecuador 24

¢ Tasade interés

Tasa de interés es el pago realizado por la utilizaciéon del dinero de otra
persona, se considera, mas especificamente, un pago realizado por la
obtencion de capital.

Cuadro 7 de latasade interés activa y tasa de interés Pasiva

FECHA VALOR FECHA VALOR

Octubre-31-2013 8.17 % Octubre-31-2013 4.53 %
Septiembre-30-2013 8.17 % Septiembre-30-2013 453 %
Agosto-30-2013 8.17 % Agosto-30-2013 4.53 %
Julio-31-2013 8.17 % Julio-31-2013 453 %
Junio-30-2013 8.17 % Junio-30-2013 4.53 %
Mayo-31-2013 8.17 % Mayo-31-2013 4.53 %
Abril-30-2013 8.17 % Abril-30-2013 4.53 %
Marzo-31-2013 8.17 % Marzo-31-2013 4.53 %
Febrero-28-2013 8.17 % Febrero-28-2013 4.53 %
Enero-31-2013 8.17 % Enero-31-2013 4.53 %
Diciembre-31-2012 8.17 % Diciembre-31-2012 4.53 %
Noviembre-30-2012 8.17 % Noviembre-30-2012 453 %
Octubre-31-2012 8.17 % Octubre-31-2012 4.53 %

Fuente: Banco Central del Ecuador®®

** http://www.bce fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion
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ANALISIS PERSONAL

El entorno econdmico de un pais es un factor que puede afectar al entorno de
negocios de las empresas, durante una recesion, los consumidores gastan
menos en elementos opcionales y el entorno comercial sufre. Por otro lado, si
el entorno econémico es préspero, los consumidores son MAas propensos a
gastar dinero, no sélo en las necesidades sino también en articulos mas
grandes. Por lo que se debe de considerar este factor, en este caso se puede
apreciar la tasa de interés activa es del 8,17% mientras que la pasiva es
apenas del 4,53% lo que nos demuestra que es una amenaza al momento de

realizar prestamos para hacer crecer el negocio o para emprender.

FACTOR SOCIAL

v Empleo

El problema del desempleo y subempleo es un asunto estructural, para junio
del 2011, la desocupacion abierta se calcula en 6,36% y la subocupacion en el
46,74% de la poblacién econbmicamente activa de acuerdo a datos del Banco

Central. EI desempleo y el subempleo impactan mas en mujeres y jovenes.

El gobierno de Correa elimind mediante el Mandato 08 la tercerizacion como
forma de explotacion laboral. Esta politica ha permitido bajar la tasa de
desempleo abierto al 6,36%; si bien no se ha logrado un cambio estructural,

pues el subempleo sigue afectando al 42%.

% http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=activa
% http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=pasiva
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La participacion de los salarios en la renta nacional se mantiene al nivel del
periodo neoliberal, en 1980 era del 35%, dos décadas de neoliberalismo
redujeron la participacion al 8,5%. En los primeros afios del gobierno de
Alianza Pais se redujo al 7% del ingreso nacional. Con el alza del 10% en el
2011 y la formalizacion y ampliacion de la base salarial hacia las empleadas
domésticas y los trabajadores agricolas, la participacion se habria vuelto a

colocar en torno al 8,5%, el mismo nivel de afios pasados.

Cuadro 8 dela Tasa de desempleo

Junio-30-2013 4.89 %
Marzo-31-2013 4.64 %
Diciembre-31-2012 5.00 %
Septiembre-30-2012 4.60 %
Junio-30-2012 5.19 %
Marzo-31-2012 4.88 %
Diciembre-31-2011 5.07 %
Septiembre-30-2011 5.52 %
Junio-30-2011 6.36 %
Marzo-31-2011 7.04 %

Fuente: Banco Central del Ecuador?’
v' Migracién
No se sabe con exactitud el nUmero de ecuatorianos que han salido del pais,

pero la cifra supera los dos millones, la fuerza laboral que habria migrado ha

generado cuantiosos recursos para el pais.

7 http://www.bce fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=desempleo
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Se calcula que alrededor de 60 mil ecuatorianos, el 10% de la poblacion

migrante, se encuentran desempleados en Espafa.

En el Ecuador, el fenbmeno migratorio incide significativamente en la
economia, y en especial sobre el modelo monetario sustentado en la
dolarizacion, porque las remesas de los migrantes crecen de manera
importante, de un monto aproximado de 767 millones de ddlares en el afio

1998, se incrementa a mas de 3 mil millones en el afio 2007.

A partir del 2008 las remesas comienzan a disminuir y caen mucho mas en el
2009, de 2821 millones de ddlares a 2495. Esto se produce por la
profundizacién de la crisis mundial que afecta particularmente a Espafia que
redujo en mas de un milldon el nimero de empleos, igual que la economia
estadounidense que tuvo el mayor retroceso en su crecimiento desde 1946,
con una tasa de desempleo de 9,7%. Situaciones ambas que se reflejan en
menor trabajo para los ecuatorianos y por lo tanto en la disminucién de
remesas. En el 2010 el total de divisas que ingresaron al pais fue de 2 mil 324
millones de délares, lo que representa una disminucion de 171 millones de

dolares que representa un 6,85% en relacion al 2009.

“Las remesas ademas, se inscriben en el contexto de dolarizacion, al punto de
gue se ha generado el consenso de que son ellas quienes coadyuvan,
conjuntamente con las exportaciones, a sostener el esquema de dolarizacion

de la economia”.?®

8 VASQUEZ Lola, ECUADOR SU REALIDAD, edicién decima novena Septiembre 2011, artes graficas Silva, Ecuador.
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ANALSISIS PERSONAL

En el factor social se puede apreciar que el nivel de desempleo en el pais ha
disminuido y los migrantes se encuentran en desocupacion debido a la crisis
por lo que en el pais se puede crear fuentes de empleo a través de la
generacion de emprendimientos, el apoyo gubernamental para incentivarlos y
lograr que no solo se quede en intenciones sino que los lleve a cabo por lo

gue se lo considera una oportunidad.

FACTOR POLITICO

Politica de Ecuador

La Republica del Ecuador es un Estado constitucional de derechos y justicia
social, democrética, soberana, independiente, unitaria, intercultural
plurinacional y laico. Se organiza en forma de Republica y se gobierna de
manera descentralizada, segun reza el articulo 1 de la Constitucion de la

Republica del Ecuador.

Funciones del estado

» Ejecutivo representado por el Presidente de la Republica.

» Legislativo compuesto por la Asamblea Nacional, formada por 140
asambleistas (103 nacionales, 15 provinciales y 6 representacion de
migrantes en el extranjero).

= Judicial cuyo organismo maximo es la Corte Nacional de Justicia.
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» Electoral Representado por el Consejo Nacional Electoral (CNE) y el
Tribunal Contencioso Electoral (TCE).

= Transparencia y control social “Quinto poder”: Representado por el
Consejo de Participacion ciudadana y Control Social (CPCCS): su

funcion promover la participacién ciudadana.

Zonas de planificacion

Zona 1: Esmeraldas, Carchi, Imbabura, Sucumbios.

» Zona 2: Pichincha (excepto el cantén Quito), Napo, Orellana.

= Zona 3: Cotopaxi, Tungurahua, Chimborazo, Pastaza.

= Zona 4: Manabi, Santo Domingo de los Tsachilas.

= Zona 5: Santa Elena, Guayas (excepto los cantones Guayaquil, Duran y
Samboronddn), Bolivar, Los Rios.

= Zona 6: Cafar, Azuay, Morona Santiago.

= Zona 7: El Oro, Loja, Zamora Chinchipe.

= Zona 8: Cantones Guayaquil Duran y Samborondén

= Zona 9: Distrito Metropolitano de Quito.

ANALISIS PERSONAL

Actualmente se han creado y se siguen creando un sinnimero proyectos de
ley, en la Asamblea Nacional Constituyente que buscan el bienestar de la
poblacién ecuatoriana, fomentando apoyar a los pequefios emprendimientos a
través de los ministerios ofreciendo incentivos o exenciones fiscales a las

empresas por lo que se lo considera una oportunidad.
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FACTOR TECNOLOGICO

La tecnologia en Ecuador es bastante escasa la cual nos ha traido graves
consecuencias con respecto al desarrollo, ya que la falta de esta no nos ha
permitido avanzar de una manera Optima en el mercado competitivo a nivel
mundial. Ecuador se encuentra en una notoria desventaja con los demas
paises, generando un gigantesco abismo entre nosotros y los demas paises,
como Estados Unidos; este abismo basado en la desventaja, y sobretodo en la
dependencia de estos, ya que ellos nos brindan la tecnologia que nosotros

carecemaos.

Hoy en dia todo se mueve a través de la tecnologia; los avances tecnolégicos
nos ayudan a facilitar los procesos de elaboracion, los hacen con mayor
rapidez y eficacia que con la mano de obra, y abaratando asi el costo de
produccion, es decir la productividad y competitividad de las empresas. No hay
como descartar tampoco la fuerte inversibn que uno hace para adquirir la
maguinaria indicada. En la ciencia, en la comunicacién, factores geograficos,
industrias, petréleo, cultivos, etc.; la tecnologia ha tenido un gran alcance, y
nos ha demostrado que sin esta actualmente no podemos progresar.

La falta de presupuesto del Ecuador para invertir en tecnologia es lo que mas
agrava a nuestra situacion, como por ejemplo la ciencia y la tecnologia, en la
cual no existe rubro para el desarrollo mas adn, cuando se necesita el insumo
de la investigacion cientifica para la innovacion a fin de ser mas productivos y

competitivos. Con la falta de presupuesto para el sector de la ciencia, seran



93

muchas las instituciones y profesionales afectados, entre ellos proyectos de
investigacion que ejecutan las universidades y centros de investigacion y otro
centenar en lista de espera; varios proyectos de innovacion y modernizacion
del sector productivo; y becarios que se encuentran en el proceso de formacion
de alto nivel (maestrias y doctorados) en el pais y en el exterior. En general se
afectara a la produccion del pais.

“Asi, Ecuador en el subindice ambiente, que incluye aspectos politicos y
regulatorios, mercado e infraestructura ocupa el puesto 117. Sin embargo, de
nada sirven las politicas y equipamiento si ho se da un uso adecuado y

productivo de la tecnologia”.?®

Respecto a los indicadores de esfuerzo tecnoldgico, el pais ha tenido un
desarrollo poco alentador. El gasto en investigacion y desarrollo (I y D), el
namero de investigadores y técnicos en | y D y el numero de publicaciones
cientificas, son muy bajos en comparacion con los demas paises de América
Latina. Sin embargo, algunos indicadores mostraron un ligero progreso, las

acreditaciones ISO 9000 pasaron de 2 a 57 y las ISO 14000 de 2 a 11.

El sector que mayor flujo de IED ha recibido en los ultimos afios es el petrolero.
Las mayores inversiones provienen de paises como Estados Unidos, Canada y

China.

*http://www.ecotec.edu.ec/documentacion%5Cinvestigaciones%5Cestudiantes%5Ctrabajos_de_clases/26831_2011_PASANTIAS_
TRECALDE_000000602.pdf



94

ANALISIS PERSONAL

La innovacion y la tecnologia afectan a los entornos empresariales, a medida
que la tecnologia avanza, una empresa se ve obligada a mantener el ritmo; la
falta de apoyo gubernamental en lo que respecta a la inversion en tecnologia
gue coadyuve a los pequefios microempresarios para que puedan continuar en

sus actividades y les permita subsistir se convierte en una amenaza.

ANALISIS NACIONAL

¢ Las microempresas

La microempresa se caracteriza por tener entre cuatro y nueve empleados, se
constituyen como la mayor fuente generadora de empleo, aumento su
participacion en la PEA del 62% al 72%. El sector contribuye con mas de dos
millones y medio de puestos de empleo. Esta situacion se debe a la reduccion
de la grande y mediana empresa por razon de la recesién econdmica del pais,
asi que, si bien aumenta relativamente la importancia del sector es mas bien

por reflejo de la crisis.

Es un sector importante y crece constantemente, el 35% de las microempresas
pertenecen a mujeres y el 45% del total se dedican a actividades comerciales

gue son las que requieren menor inversion.

El 85% de microempresas son de subsistencia, es decir son aquellas que
tienen entre uno y dos empleados y sirven para redondear los ingresos
familiares, el 15% corresponde a microempresas de acumulacion que tienen

entre cuatro y nueve trabajadores.
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Las actividades a las que se dedican las microempresas son: 45% al comercio,
20% a los servicios, 15% a la industria, el 8% al transporte y el 12% a otros

sectores

Solamente uno de cada 20 microempresarios tiene acceso al crédito; por lo que
por lo que podemos afirmar que este es un sector que solamente permite la

supervivencia de las familias.

El gobierno compra 5600 millones anuales y un 20% corresponde a produccion
nacional, con la nueva politica de compras publicas esta participacion subiria al
45% en 3 afios para impulsar la empresa nacional, aunque segun una nota
publicada por la Revista Lideres, sefiala que de las 37268 empresas
habilitadas como proveedoras en el Sistema Nacional de Compras Publicas, el
97% son pequefias y medianas, es decir que facturan menos de 5 millones de
dolares al afio. Dentro de este porcentaje se incluyen las microempresas, con
ventas anuales de hasta 100000 ddlares, el 3% restante son empresas grandes
con ventas superiores a 5 millones de doélares, paraddjicamente, a esas
companfias el Estado ha adjudicado el 66% de los contratos de compra de

bienes y servicios y de licitaciones, un 33% fue para las PYMES.

ANALISIS PERSONAL

La empresa ecuatoriana actualmente se encuentra beneficiada y apoyada por
el actual Gobierno de la Revolucion Ciudadana puesto que ha implementado la
politica de compras publicas en la que favorece la produccion nacional, puesto

gue compra actualmente el 20% a la produccion nacional y pretende que la
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misma aumente en un 25% mas en los proximos tres afos, lo que se convierte

en una oportunidad.

s Ambiente Politico y Legal

En el pais la microempresa es uno de los sectores menos atendidos,
carece de politicas de fomento, tiene poco acceso a innovaciones
tecnologicas y financiamiento; son aspectos que inciden en sus bajos
niveles de competitividad, y limitan las condiciones y capacidades de las
microempresas para enfrentarse a las fuerzas del mercado e integrarse a la

dindmica de la economia nacional en el marco de la globalizacién.

o Ambiente Social

Fortalecer el desarrollo del sector micro empresarial es apuntar a
dinamizar las economias de los sectores de bajos recursos, diversificar
el aparato productivo, fortalecer el mercado interno, generar empleo,
estrechar las disparidades regionales entre pobres y ricos, en definitiva,
implica tomar como eje de desarrollo las fortalezas y potencialidades
internas. En la medida que el desarrollo de la microempresa es una de
las opciones para enfrentar la crisis y problemas como el desempleo,

urge innovar estrategias de gestion administrativa y financiera.

ANALISIS PERSONAL

En lo social, ademas de permitir a los duefios de los negocios poder subsistir
ayuda los microempresarios en la generacion de empleo, lo que se constituiria

en una oportunidad.
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< Ambiente Econémico

En el Ecuador el desarrollo de la microempresa, es considerado como
una de las alternativas econémicas para mejorar los niveles de empleo,
atenuar la emigracion e impulsar el desarrollo, actualmente se constituyen
como la mayor fuente generadora de empleo, aumento su participacion en
la PEA del 62% al 72%. El sector contribuye con méas de dos millones y
medio de puestos de empleo. Las actividades a las que se dedican las
microempresas son: 45% al comercio, 20% a los servicios, 15% a la

industria, el 8% al transporte y el 12% a otros sectores.

% Ambiente Tecnoldgico

Pese al potencial que presenta el comercio justo, los pequefios
productores, vienen enfrentando problemas criticos que se relacionan con
sus reducidas posibilidades de capitalizacion, y acceso a servicios
financieros para renovar y tecnificar sus unidades de produccién, a ello, se
suma su débil poder de negociacién en los mercados y, aungue con menor

grado de dificultad, su limitada capacidad de organizacion y gestion.

Fuerzas de Porter

> Rivalidad entre los competidores actuales.

Plastipifias es una empresa que se encuentra en un sector altamente
competitivo y que ha logrado incursionar en el mercado de la region sur del

pais, debido a su ventaja como cercania de los distribuidores mayoritarios.
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En Piflas lugar donde se encuentra ubicada la empresa solo existe otra

empresa que elabora el mismo producto con igual tecnologia.

ANALISIS PERSONAL

Plastipiiias tiene una oportunidad puesto que no existen competidores en

la Ciudad de Pifias por la alta barrera de entrada.

» Amenaza del ingreso de nuevos competidores.

La empresa se enfrenta, a empresas de Ambato, Quito y Guayaquil,
como PROCEPLAS, que incursionan en el mercado a través de precios,
como ya mencione anteriormente la ventaja de la empresa es los costos de
transporte por la cercania con las Provincias de Loja y Zamora, lugares que

consumen mas del 80% de su produccion.

ANALISIS PERSONAL

Existe una amenaza ya que existen empresas de otros lugares, que hacen
llegar los productos de similares caracteristicas a los mismos lugares que

Plastipifias por lo que existe un alto grado de competitividad.

» Poder de negociacion de los proveedores.

En relacion a los Proveedores, la empresa por sus afios en el
mercado cuenta con proveedores calificados para la obtencion de materia
prima, la misma que es seleccionada de tal manera que permite obtener un

producto de calidad, cabe indicar que la manguera, accesorios flex,
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accesorios en la linea de riego y ribetes que se elabora se la hace a base
de material plastico reciclado, aportando de esta forma a la conservacion

del medio ambiente.

ANALISIS PERSONAL

En lo que respecta al poder de negociacion con los proveedores la empresa
cuenta con proveedores ya establecidos que permiten a la misma obtener

un producto de calidad, por lo que se la considera una oportunidad.

» Poder de negociacion de los clientes.

El mercado potencial de la empresa es la Provincia de Loja, Zamora
y parte de la provincia de El Oro, en donde el producto es aceptado por su
calidad y variedad, ya que se produce tanto para uso agricola, avicola y
para la construccién desde %2 hasta 4 pulgadas. Por otro lado los clientes en
la actualidad a mas de calidad estan poniendo énfasis mucho en los
servicios adicionales como rapidez en la entrega, condiciones de pago,
forma de atencién del distribuidor, entre otros que marcan la diferencia al

momento de elegir la mejor alternativa de compra.

ANALISIS PERSONAL

En el poder de negociacion con los clientes estan satisfechos con los
productos los mismos que cumplen con sus expectativas, la empresa
cuenta con productos en stock, en la empresa la entrega es rapida, la
forma de atenderlos es eficiente por lo que se la considera una

oportunidad.
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» Amenaza del aparecimiento de productos sustitutos

Al aumentar el grado de sustitucion de los productos del sector, la
competencia sera mas intensa en el sector, pues la competencia sera igual
a: empresas productoras de los sustitutos mas empresas fabricantes del

producto base del sector.

El producto sustituto de la manguera producida por Plastipifias es el tubo
galvanizado, tubo flex que son de mejor calidad y su precio muy costoso y
tubos de produccion china a bajos precios.

ANALISIS PERSONAL

Tomando en cuenta los productos sustitutos hay que considerar que la
manguera que ofrece Plastipifias es de buena calidad, sus precios son
bajos y tiene mayor flexibilidad que el tubo flex y el galvanizado y con el de
produccién china habria que considerar el nivel de satisfaccion de los

clientes por lo que se lo considera una amenaza.
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FACTORES ] ] ]
DETERMINANTES DE EXITO §J SUSTENTACION PONDERACION J CALIF | TOTAL l?E
PONDERACION
OPORTUNIDADES
Plastipifias puede beneficiarse
de la nueva politica de
compras publicas en la que
favorece la adquisicion de
productos nacionales. Analisis Nacional 0,15 4 0,60
La creacién de proyectos de
ley que favorecen a los
pequefios microempresarios. Factor Politico 0,15 4 0,60
El buen poder de negociacion
que existe entre los
proveedores y Plastipifias. Fuerzas Porter 0,15 4 0,60
Buen poder de negociacion
entre los clientes actuales y la Fuerzas Porter 0,15 4 0,60
empresa.
AMENAZAS
Incremento de la competencia.
Fuerzas Porter 0,10 1 0,10
La falta de tecnologia
Factor Tecnoldgico 0,10 2 0,20
Altas tasas de interés
Factor Econémico 0,10 1 0,10
La existencia de productos Fuerzas Porter 0,10 1 0,10
sustitutos
TOTAL
1 2,90

Fuente: Andlisis Externo
Elaboracion: La Autora

SUSTENTACION MATRIZ EFE

Dentro de la matriz EFE, las oportunidades y las amenazas se las determino

mediante investigacion directa, y la valoracion se la realizo de acuerdo al

siguiente cuadro.
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Factor Valoracion
Oportunidad mayor 4
Oportunidad menor 3

Amenaza menor 2
Amenaza mayor 1

OPORTUNIDADES

» La empresa puede beneficiarse de la nueva politica de compras
publicas en la que favorece la adquisicion de productos nacionales,
puesto que lo que se pretende es incentivar la produccion nacional, y
apoyar a los pequefios microempresarios, por lo que se la califica con

cuatro.

» Actualmente se plantea la creacion de proyectos de ley que favorecen a

los pequefios microempresarios, por lo que se la califica con cuatro.

» El buen poder de negociacion que existe entre los proveedores y
Plastipifias, permite que se adquiera la materia prima en las cantidades
necesarias y en el tiempo que se la necesita para poder cumplir con los

pedidos de los clientes por lo que se la califica con cuatro.

» Buenas relaciones entre los clientes actuales y la empresa, permite
continuar en el mercado cumplir cada vez con sus pedidos y satisfacer

sus necesidades, por lo que se la califica con cuatro.
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AMENAZAS

» El incremento de la competencia se la ha calificado con uno.

» Altas tasas de interés, que al momento de realizar un préstamo hacen
que para poder llegar el producto o los servicios a los consumidores se

encarezcan por lo que se la califica con uno.

» La falta de tecnologia se debe a la falta de presupuesto para invertir en
tecnologia que no permite a las empresas ser mas productivas y
competitivas, puesto que en la actualidad las innovaciones tecnoldgicas
permiten que los procesos de elaboracién se hagan con mayor rapidez
ademas sin tecnologia no se puede progresar por lo que se la califica

con dos.

» La existencia de productos sustitutos en el sector por lo que se la califica

con uno.

Como se puede observar en el cuadro de Evaluacion de los Factores Externos,
la suma de los totales ponderados entre las oportunidades y amenazas, nos da
un valor de 2,90 puntos; lo que quiere decir que esta sobre el nivel promedio de
los factores, con lo que se concluye que en este caso las oportunidades son

mayores que las amenazas, y por consiguiente queda definido que en el
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ambiente externo hay mayor consistencia de oportunidades que en las
amenazas y que Plastipiias debe aprovechar de la mejor manera estos

factores que son favorables para su desarrollo.

ANALISIS INTERNO

Para el analisis interno, la recoleccién de informacion es importante para
realizar un examen real de la situacion de la empresa en estudio, este proceso
conlleva a determinar fortalezas y debilidades las mismas que me permitirdn

obtener estrategias y tacticas para elaborar el plan de marketing.

Plastipifias, es una empresa que se fund6 con el animo de llenar un sitio
importante mediante el ofrecimiento de los productos como son manguera,
accesorios flex, accesorios en la linea de riego y ribetes de mejor calidad, a
precios accesibles cumpliendo con los requerimientos de sus clientes. Su
propietario es el Sr. Rogelio Aguirre y la empresa se encuentra ubicada en la

Ciudad de Piflas, Cantodn Pifias, Provincia de El Oro.
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TABULACION DE ENCUESTAS APLICADAS A LOS CLIENTES DE LA

EMPRESA PLASTIPINAS DE LA CIUDAD DE PINAS

PREGUNTA 1

¢,Cual es su lugar de procedencia?

DIBUJO 1

LUGAR DE FRECUENCIA PORCENTAJE

PROCEDENCIA
Loja 179 74%
Zamora 39 16%
El Oro 24 10%
TOTAL 242 100%

Fuente: Encuesta a los clientes
Elaboracioén: La autora

GRAFICO 1

W Loja ™ Zamora El Oro

10%

ANALISIS E INTERPRETACION

El 74% de los encuestados que compran el producto son de la Provincia de
Loja, el 16% es de la Provincia de Zamora y el 10% de la Provincia de El Oro,
identificando que la zona que demanda mayor cantidad del producto es la

Provincia de Loja
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PREGUNTA 2
Los productos que elabora Plastipifias los considera:
DIBUJO 2

CALIFICACION FRECUENCIA PORCENTAJE

Muy Buenos 200 58%
Buenos 42 42%
Regulares 0 0%
Malos 0 0%
TOTAL 242 100%

Fuente: Encuesta a los clientes
Elaboracion: La autora

GRAFICO 2

B Muy buenos H Buenos

ANALISIS E INTERPRETACION

De los encuestados el 83% considera que los productos que ofrece Plastipifias

son muy buenos; mientras que el 17% son buenos.
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PREGUNTA 3

¢, Qué tipo de manguera Usted compra?

DIBUJO 3
TIPO DE FRECUENCIA PORCENTAJE
MANGUERA
Punto Rojo 135 56%
Punto Verde 44 18%
Ambas 63 26%
TOTAL 242 100%

Fuente: Encuesta a los clientes
Elaboracién: La autora

GRAFICO 3

M Punto Rojo ™ PuntoVerde © Ambas

ANALISIS E INTERPRETACION

El 56% de los encuestados compra manguera en punto rojo, el 18% compra

manguera punto verde y el 26% compra de ambas calidades.
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PREGUNTA 4

¢,Con qué frecuencia Ud. compra manguera en la empresa?

DIBUJO 4

FRECUENCIA DE FRECUENCIA PORCENTAJE

COMPRA
Semanal 46 19%
Quincenal 90 37%
Mensual 106 44%
TOTAL 242 100%

Fuente: Encuesta a los clientes
Elaboracién: La autora

GRAFICO 4

B Semanal M Quincenal [ Mensual

ANALISIS E INTERPRETACION

De los encuestados el 19% adquiere el producto semanalmente, el 37%

compra quincenalmente y el 44% realiza compras mensuales.



PREGUNTA 5

Por qué prefiere el producto de la empresa?

DIBUJO 5
CUALIDADES DEL FRECUENCIA PORCENTAJE
PRODUCTO
Calidad 44 18%
Precio 89 37%
Presentacion 27 11%
Servicio 82 34%
TOTAL 242 100%

Fuente: Encuesta a los clientes
Elaboracién: La autora

GRAFICO 5

m Calidad M Precio @ Presentacion

M Servicio

ANALISIS E INTERPRETACION
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En lo que se refiere a las cualidades por las que prefieren el producto a la

horade comprar el 18% considera la calidad como un factor para la decision de

compra, el 37% se fija en el precio, el 11% en la presentacién del producto y el

34% en el servicio que le ofrece la empresa o el proveedor.
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PREGUNTA 6

¢, Como se entero de la existencia de la empresa?

DIBUJO 6
MEDIOS A TRAVES DE LOS
CUALES CONOCEN A LA FRECUENCIA PORCENTAJE
EMPRESA
Radio 48 20%
Prensa 27 11%
Television 0 0%
Otros 167 69%
TOTAL 242 100%

Fuente: Encuesta a los clientes
Elaboracion: La autora

GRAFICO 6

M Radio ™ Prensa " Otros

ANALISIS E INTERPRETACION

La mayoria de los encuestados que corresponden al 69% conocen de la
empresa a través de otros medios como son los mismos clientes, ya que la
empresa no cuenta con un plan publicitario, y mediante sus sub-distribuidores

ha logrado ser conocida en un 20% por radio, el 11% por prensa.
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PREGUNTA 7

¢,Como califica la atencion del personal de la empresa?

DIBUJO 7
ATENCION
RECIBIDA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Rapida y oportuna 189 78%
Lenta 29 12%
Mala 24 10%
TOTAL 242 100%
Fuente: Encuesta a los clientes
Elaboracién: La autora
GRAFICO 7

M Rdpida y oportuna M lenta = Mala

ANALISIS E INTERPRETACION

Para los encuestados el 78% opina que la atencion del personal es rapida y

oportuna, el 12% opina que es lenta y el 10% dice que la atencion es mala.
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PREGUNTA 8

El personal que brinda los servicios es:

DIBUJO 8

CALIFICACION DEL PERSONAL | FRECUENCIA PORCENTAJE

Amable 194 80%
Esta capacitado 27 11%
Resuelve con facilidad Ilos 22 9%

problemas suscitados

TOTAL 242 100%

Fuente: Encuesta a los clientes
Elaboracion: La autora

GRAFICO 8

B Amable
M Esta capacitado

" Resuelve con facilidad los problemas suscitados

ANALISIS E INTERPRETACION

El 80% de los encuestados opina que el personal es amable, el 11% que si
esta capacitado el 9% que el personal tiene facilidad para resolver problemas

suscitados.
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PREGUNTA 9

Los productos y servicios que presta la empresa relacion a la

competencia son:

DIBUJO 9
CALIFICACION DE LOS FRECUENCIA PORCENTAJE
PRODUCTOS FRENTE A LA
COMPETENCIA
Agiles y oportunos 77 32%
Accesibles 123 51%
Otros 42 17%
TOTAL 242 100%

Fuente: Encuesta a los clientes
Elaboracién: La autora

GRAFICO 9

m Agiles y oportunos m Accesibles = Otros

ANALISIS E INTERPRETACION

Los encuestados afirman en un 32% que los productos y servicios que ofrece
la empresa son agiles y oportunos, el 51% opina que son accesibles y el 17%

opina que hay otros factores que influyen en su compra.



PREGUNTA 10
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¢, Qué sugerencia daria a la empresa para mejorar su producto y servicio?

DIBUJO 10
SUGERENCIA PARA FRECUENCIA | PORCENTAJE
PLASTIPINAS

Mejorar la calidad 92 38%
Mejorar el servicio 102 42%
Mejorar la presentacion 48 20%
TOTAL 242 100%

Fuente: Encuesta a los clientes

Elaboracién: La autora

GRAFICO 10

® Mejorar la calidad B Mejorar el servicio

= Mejorar la presentacion

ANALISIS E INTERPRETACION

El 38% sugiere que la empresa debe mejorar la calidad, el 42% opina que la

empresa debe mejorar al servicio y el 20% que se debe mejorar la

presentacion.
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TABULACION DE ENCUESTAS APLICADAS A LOS EMPLEADOS DE

PLASTIPINAS DE LA CIUDAD DE PINAS

PREGUNTA 1

¢Conoce Usted la misién y vision de la empresa?

DIBUJO 11

CONOCEN LA MISION Y FRECUENCIA PORCENTAJE
VISION

Sl 0 0%
NO 8 100%
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta a los Empleados
Elaboracién: La autora

GRAFICO 11
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ANALISIS E INTERPRETACION

El 100% de los empleados no conoce ni la mision, ni la vision de la empresa,

ya que la empresa no tiene claramente definidos ni su visién ni misién.



PREGUNTA 2

¢,Qué problemas afectan el desarrollo de la empresa?

DIBUJO 12

QUE PROBLEMAS AFECTAN A FRECUENCIA PORCENTAJE

PLASTIPINAS
Mala atencién al cliente 1 13%
Personal no preparado 1 13%
Que la competencia ofrezca 2 25%
productos similares o]
superiores
La tecnologia que tiene Ila 2 25%
empresa no es moderna
Que los servicios ofertados 1 13%
sean costosos
Otros 1 13%
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta a los Empleados
Elaboracién: La autora

GRAFICO 12

B Mala atencion al cliente

M Personal no preparado

M Que la competencia ofrezca productos similares o superiores
M La tecnologia que tiene la empresa no es moderna

B Que los servicios ofertados sean costosos

m Otros
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ANALISIS E INTERPRETACION

La mayoria de los empleados que corresponden al 25% opina que la falta de
tecnologia moderna es un problema puntual de la empresa; y que la
competencia ofrece productos similares o superiores; asi mismo el 13% opina
que son otros factores los que limiten el desarrollo de la empresa, y otro 13%

gue los servicios ofertados son costosos.



PREGUNTA 3

¢Conoce Ud., Cuéles son los objetivos de la empresa?

DIBUJO 13

OBJETIVOS DE FRECUENCIA PORCENTAJE
PLASTIPINAS

Sl 2 25%
NO 6 75%
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta a los Empleados
Elaboracion: La autora

GRAFICO 13

S| mNO

ANALISIS E INTERPRETACION
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Es evidente que los empleados no conocen los objetivos, siendo el 73.33%,

solo los administrativos conocen que constituyen el 26.67%, la justificacion de

este desconocimiento es que no hay estabilidad en la empresa y tan solo los

directivos conocen.
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PREGUNTA 4

Segun su criterio considera Usted, que el producto que ofrece la empresa

es:
DIBUJO 14
CALIFICACION DE LOS. FRECUENCIA PORCENTAJE

PRODUCTOS DE PLASTIPINAS

EXCELENTE 1 12%
BUENO 6 75%
REGULAR 1 13%
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta a los Empleados
Elaboracién: La autora

GRAFICO 14

W EXCELENTE B BUENO " REGULAR

ANALISIS E INTERPRETACION

El 75% de los empleados consideran que el producto que oferta la empresa es
bueno, el 13% que es regular y el 12% que es excelente. Esto se debe a la

tecnologia artesanal que esta empleando la empresa.



PREGUNTA 5

¢,Como ingreso atrabajar en la empresa?

DIBUJO 15

INGRESAR A TRABAJAR EN FRECUENCIA PORCENTAJE

PLASTIPINAS
Recomendacioén 6 75%
Seleccion 2 25%
TOTAL 8 100%
Fuente: Encuesta alos Empleados
Elaboracién: La autora
GRAFICO 15

B De 1a 3 personas B De 43 6 personas 7 De 6 en adelante...

ANALISIS E INTERPRETACION
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Los encuestados hacen referencia que su ingreso a la empresa fue a través de

una recomendacion en un 75% y solo el 25% fue a través de un proceso de

seleccion.
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PREGUNTA 6

¢Las relaciones laborales con sus comparieros son?

DIBUJO 16

RELACIONES FRECUENCIA PORCENTAJE

LABORALES
Excelentes -
Buenas 7 87%
Regulares 1 13%
Malas -
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta alos Empleados
Elaboracién: La autora

GRAFICO 16

B Excelentes MWBuenas [ Regulares M Malas

ANALISIS E INTERPRETACION

De los encuestados el 87% considera que las relaciones laborales con sus

comparieros son buenas y el 13% que son regulares.



PREGUNTA 7

¢La empresa le ha facilitado cursos de capacitacion?

DIBUJO 17
CURSOS DE FRECUENCIA PORCENTAJE
CAPACITACION
Sl 2 25%
NO 6 75%
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta a los Empleados
Elaboracion: La autora

GRAFICO 17
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ANALISIS E INTERPRETACION
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La mayoria de los empleados que corresponden al 75% no ha recibido curso

de capacitacién, solo el 25% si ha recibido mas, relacionados con rentas
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PREGUNTA 8

¢ Estéa satisfecho trabajando en la empresa?

DIBUJO 18

SATISFACCIONENEL FRECUENCIA PORCENTAJE

TRABAJO
Sl 6 75%
NO 2 25%
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta a los Empleados
Elaboracion: La autora

GRAFICO 18

WSl W NO

ANALISIS E INTERPRETACION

Frente a la necesidad de trabajo que hay en la region sur del pais el 75% de los
empleados ésta satisfecho trabajando en la empresa y solo el 25% no esta por

las condiciones de trabajo.
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PREGUNTA 9

¢Cree que es necesaria la implementacion de un Plan de Marketing en la

empresa PLASTIPINAS?

DIBUJO 19

IMPLEMENTAR UN PLAN FRECUENCIA PORCENTAJE
DE MARKETING

Sl 8 100%
NO -
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta a los Empleados
Elaboracién: La autora

GRAFICO 19

=Sl = NO

ANALISIS E INTERPRETACION

El 100% de los empleados esta de acuerdo con la implementacion un Plan de
Marketing, ya que esto mejoraria el desarrollo de la empresa como también
brindaria una ventaja competitiva y una herramienta util al momento de llegar al

mercado, generando mayores ganancias para los directivos y empleados.
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RESULTADOS DE LA ENTREVISTA APLICADA AL GERENTE DE LA

EMPRESA PLASTIPINAS

Pregunta 1 ;Cuales son los Objetivos de la empresa?

En la empresa no estan definidos los objetivos lo que se pretende es
mantenerse en el mercado, atraer nuevos clientes y de esta forma seguir en el

negocio.

Pegunta 2 ¢La empresa esta cumpliendo con las exigencias del cliente?

Si en la empresa lo que se pretende es que el cliente se sienta bien y conforme

en sus pedidos para de que de esta forma sigan siendo nuestros clientes.

Pregunta 3 ¢Estan los productos debidamente posicionados frente al

mercado?

Si estan posicionados en el mercado, lo que cada vez resulta mas dificil es

mantenerse en el mercado.

Pregunta 4 ¢Existe misién dentro de la empresa?

No existe mision en la empresa

Pregunta 5 ¢Existe vision dentro de la empresa?

No tiene visién
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Pregunta 6 ¢Cuales son las fortalezas que existe en su empresa?

Se cuenta con un amplio espacio fisico para desarrollar las actividades

referentes a la elaboracion de los productos que fabricamos.

Pregunta 7 ¢ Cudles son las debilidades que existe en su empresa?

Que no se utiliza publicidad para dar a conocer lo que ofrecemos

Pregunta 8 ¢Cuales son las amenazas que existen en su empresa?

Que cada vez hay mas empresas ofreciendo el mismo producto.

Pregunta 9 ¢;Cuales son las oportunidades dentro de su empresa?

Buscar nuevos lugares para la distribucion de nuestros productos.

Pregunta 10 ¢Qué tipo de tecnologia utiliza su empresa?

Se elabora los productos artesanalmente.

Pregunta 11 ¢ Cuenta con personal capacitado?

No hay personal calificado.

Pregunta 12 ;Qué producto ofrece?

Manguera punto verde, punto rojo, accesorios en la linea de riego, accesorios

flex y ribete.

Pregunta 13 ¢Las ventas son regulares o hay meses de mayor demanda?
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Considero que hay meses de mayor demanda por lo que la venta no es
regular sino que depende de la temporada pues en los tiempos de siembra

de enero a junio hay mayor demanda.

Pregunta 14 ¢;Qué considera para determinar el precio del producto?

Para determinar el precio del producto tomo en cuenta el costo de la materia

prima, el costo de la mano de obray el precio de la competencia.

Pregunta 15 ¢;Qué canales de distribucion utiliza su empresa?

Para hacer llegar el producto al cliente empleo dos canales de
comercializacion el primero que es productor-consumidor y el otro que

involucra al productor-distribuidor-consumidor final.

Pregunta 16 ¢La empresa cuenta con alguna publicidad?
No
Pregunta 17 Mediante que canal de publicidad hace conocer su producto:

Por referencia del distribuidor y a través de los clientes

Pregunta 18 ¢Ha tenido algun inconveniente legal para producir la

manguera?

No he tenido ningun inconveniente legal, ademas para producir la manguera
se lo hace artesanalmente y el lugar donde se encuentra ubicada la empresa

es un lugar adecuado puesto que esta alejado, tiene excelentes instalaciones
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eléctricas para evitar accidentes laborales y es un lugar espacioso evitando

que el ruido perturbe a otras personas.
ANALISIS PERSONAL

En la empresa no tienen objetivos bien definidos, ni misién, ni vision
actualmente su prioridad es cumplir con las exigencias del cliente y sus
productos estan debidamente posicionados; cuentan con un amplio espacio
fisico para la elaboracion de sus productos y no utilizan ningun tipo de

publicidad para dar a conocer sus productos.

PLASTIPINAS, en lo que se refiere a planificacién no la tienen previamente
establecida, es decir no se anticipan a los acontecimientos que se les puede
presentar, lo que hacen es planificar diariamente de acuerdo a las situaciones
gue se les presente en el momento, porque en algunos casos la materia prima
no es entregada en la fecha acordada, debido a que la misma se la adquiere
desde Cuenca, Guayaquil, Quito o Machala, y el traslado dese esos lugares al
lugar de la produccion representa un inconveniente, sufren algun desperfecto
las maquinas en las que se elabora la manguera o la falta del suministro

eléctrico.

La empresa no cuenta con un organigrama establecido, ni manual de
bienvenida ni de funciones las actividades que desempefia cada persona
que labora dentro de la misma, son comunicadas diariamente y puedan ser

desempefadas eficientemente.
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El encargado de ordenar y dirigir al personal para el cumplimiento de sus
obligaciones es el Gerente propietario de la Empresa, al igual que la toma de

decisiones.

Para realizar el respectivo control de las actividades desempefiadas por los
empleados lo hace personalmente vy las acciones que toman al momento de

verificar que no estan cumpliendo con lo establecido es a través de multas.

El capital con el que cuenta actualmente la Empresa es propio.

Las personas que laboran dentro de la Empresa son ocho y los cargos que
ocupan son: el gerente, secretaria, los recicladores y los encargados de la

elaboracion de la manguera.

De acuerdo al desempefio de cada empleado los motiva para un mejor

desenvolvimiento a través de incentivos.

Plastipifias utiliza dos canales de distribucion para hacer llegar sus productos a
los clientes, mientras menos intermediarios existan la empresa obtendra mayor
% de ganancia y evitara que se eleve el precio final del producto y pueda

competir.

El canal de distribucion que se utiliza en Plastipifias es de dos formas:
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Directo:
EMPRESA
PLASTIPINAS CLIENTES

Indirecto:

EMPRESA Sub-distribuidores
PLASTIPINAS Clientes

Las ventas realizadas en Plastipifias se las hace de dos formas al contado y a

crédito hasta 30 dias plazo.

Su horario de atencién es de 08HO0 am a 18H0O0 pm de lunes a domingo

Teléfono:

072515072

072515158

Celular:

0985242986 — 0968810057

Plastipifias la manguera punto verde para uso agricola y avicola el rollo de
100m tiene un precio final de $ 11,00 al por mayor y al por menor el rollo tiene

un precio de $ 13,00.

La manguera punto rojo para la construccion el rollo de 100m tiene un precio

final de $14,00 al por mayor y al por menor el rollo tiene un precio de $ 16,00.
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El % de descuento al por mayor es del 18% y para considerar que la compra

sea al por mayor es a partir de 100 rollos en adelante.

En lo que respecto a los precios establecidos en la empresa consideran
principalmente el costo de la materia prima, costo de la mano de obra entre
otros factores y toman en cuenta el tipo de clientes que tienen y tiene
establecido el % de descuento, ademas las ventas pueden ser a crédito de

hasta 30 dias de plazo segun criterio de el propietario concede estos créditos.

Los productos que Plastipifias ofrece son: manguera de % a 4 pulgadas tanto
para uso agricola, avicola y para la construccion, accesorios flex, accesorios en
la linea de riego y ribete para mochilas, maletines entre otros, cabe indicar que

el ribete se lo hace estrictamente bajo pedido.

Para la elaboracién de la manguera, los accesorios flex, accesorios en la linea

de riego y el ribete se lo hace de dos formas:

% La primera forma de hacerlo consiste en que la materia prima para
elaborar los productos es el material reciclado (plastico en buen estado),
la cual se la recibe de los almacenes y se clasifica de dos formas al que
se lo considera material de alta (es el que esta en condiciones de
utilizarlo inmediatamente) y material de baja (es aquel que no esta en
condiciones de utilizarlo inmediatamente, por lo que hay que lavarlo)
luego de esto se lo pone en la maquina para elaborar la manguera la
cual se la realiza desde %2 hasta 4 pulgadas de acuerdo a los pedidos,

de la misma forma para elaborar los otros accesorios.
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+ La segunda forma es que se compra la materia prima preparada esto es
cuando existe mayor demanda del producto, se lo pone en la maquina y
se procede a la realizacion de los productos, dependiendo de los

pedidos.

La materia prima es adquirida desde: Cuenca, Quito, Machala y el colorante

para el ribete desde Quito y Guayaquil.

El Analisis Interno contiene la encuesta que fue aplicada a los clientes, a los
empleados y una entrevista con el gerente propietario de Plastipifias, ademas
de un diagnéstico interno en lo que se refiere a la planeacién, organizacion,
direccién y control en
la empresa; las
finanzas, los recursos
humanos, marketing,
ventas y los
productos que la
empresa ofrece, vy
una observacion

directa del entorno

gue rodea a la empresa lo que permite que se detecte las fortalezas con las

gue puede hacer frente a las debilidades que tiene.
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EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS

MATRIZ DE EVALUACION INTERNA (EFI)

FACTORES DETERMINANTES

DE EXITO SUSTENTACION | PONDERACION | CALIF. TOTAL DE
PONDERACION
FORTALEZAS
Los productos que ofrece la
empresa son de buena calidad P.2. Enc. Clientes 4 0,12 0,48
Infraestructura propia
Entrev. Gerente 4 0,12 0,48
Buena atencion al cliente P.7. Enc. Clientes 3 0,12 0,36
Buen posicionamiento en el
mercado Entrev. Gerente 4 0,12 0,48
Los precios de los productos
son competitivos P.5. Enc. Clientes 4 0,12 0,48
DEBILIDADES

Los empleados de Plastipifias
no conocen vision, misién de la
empresa. P. 1 Enc. Emp. 2 0,08 0,16
La empresa no tiene vision ni
mision establecida Entrev. Gerente 1 0,08 0,08
No existe publicidad a través de
los medios de comunicacién Entrev. Gerente 1 0,08 0,08
No hay un plan de capacitacion
al personal Entrev. Gerente 2 0,08 0,16
Plastipifias elabora sus Entrev. Gerente 1 0,08 0,08
productos artesanalmente

TOTAL 1 2,84

Fuente: Andlisis Interno
Elaboracion: La Autora
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SUSTENTACION MATRIZ EFI

En la Matriz EFI, las fortalezas y las debilidades se las determinaron mediante

investigacion directa, y se la califico de acuerdo al siguiente cuadro

Factor Valoracion
Fortaleza mayor 4
Fortaleza menor 3

Debilidad menor 2
Debilidad mayor 1

FORTALEZAS

% Los productos que ofrece la empresa son de buena calidad, segun los
encuestados por lo que se la califica con cuatro.

% La infraestructura adecuada en el cual se pueden desempefar las
actividades referentes al trabajo realizado y prestar las garantias
necesarias para evitar accidentes laborales motivo por el cual se la

califica con cuatro.

% Segun el gerente Plastipifias tiene un buen posicionamiento en el

mercado, por lo que se la califica con cuatro.

% En la empresa existe una buena atencion al cliente por lo que se la

califica con tres.

% Los precios de los productos son competitivos, por lo que es aceptado

por los clientes y se lo califica con cuatro.
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DEBILIDADES

% Los empleados de Plastipifias no conocen vision, mision de la empresa,

por lo que se la califica con dos.

% Plastipifias no tiene vision, misién establecida en la empresa, por lo que
no esta claramente la razon del porque surge este emprendimiento por

lo que se la califica con uno.

% Plastipifias no tiene publicidad en los medios de comunicacién que vaya
acorde a las exigencias actuales del mercado por lo que se la califica

con uno.

% No hay un plan de capacitacion al personal, ya que considera que es un
gasto y la empresa no esta en capacidad de afrontar estos gastos por lo

que se la califica con dos.

+ Plastipifias elabora sus productos artesanalmente lo que constituye una

debilidad frente a la competencia, por lo que se la califica con uno.

Como nos podemos dar cuenta en el cuadro de Evaluacion de los Factores
Internos, la suma de los totales ponderados entre las fortalezas y debilidades
nos da un valor de 2,84 puntos; lo que quiere decir que esta en el nivel
promedio aceptable de los factores, con lo cual concluyo que las fortalezas son

mayores que las debilidades.

Se presenta la matriz que permite identificar en que cuadrante se encuentra la

empresa, existen tres niveles el débil, promedio y fuerte.
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MATRIZ DE CLASIFICACION
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Esta matriz permite en una empresa detectar sus fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas; tanto fortalezas como debilidades son internas de
la organizacion, por lo que es posible actuar directamente sobre ellas; en
cambio las oportunidades y las amenazas son externas, por lo que en general

resulta muy dificil poder modificarlas.

El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y

débiles, que en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una
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organizaciéon, asi como su evaluacion externa, es decir, las oportunidades y
amenazas. También es una herramienta que puede considerarse sencilla'y que
permite obtener una perspectiva general de la situacion estratégica de una
organizaciéon determinada.

Thompson y Strikland (1998) establecen que el andlisis FODA estima el efecto
gue una estrategia tiene para lograr un equilibrio o ajuste entre la capacidad

interna de la organizacién y su situacion externa.

La Matriz FODA es una herramienta que permite determinar cuatro tipos de

estrategias:

FO: fortalezas/ oportunidades

FA: fortalezas/ amenazas

DO: debilidades/ oportunidades

DA: debilidades/ amenazas

Para el desarrollo de la Matriz FODA se procedié de la siguiente manera:

PASO 1

La informacion ha ser utilizadas en los cuadrantes de la Matriz proviene de
todos los factores ponderados de la Matriz EFE y la Matriz EFI ya que de esta
forma se tendrd un analisis mas detallado de la matriz y permitira formular las

estrategias adecuadas.
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FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Los productos que ofrece la empresa
son de buena calidad.

Plastipifias puede beneficiarse de la
nueva politica de compras publicas
en la que favorece la adquisicion de
productos nacionales.

Infraestructura propia

La creacion de proyectos de Ley que
favorecen a los pequefos
empresarios

Buena atencién al cliente

El buen poder de negociacion que
existe entre los proveedores vy
Plastipifias.

Buen posicionamiento en el mercado

Buen poder de negociacion entre
los clientes actuales y la empresa.

Los precios de los productos son
competitivos.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Los empleados de Plastipifias no
conocen vision, mision establecida

Incremento de la competencia.

La empresa no tiene visién ni misién
establecida

La falta de tecnologia.

No existe publicidad a través de los
medios de comunicacion.

Altas tasas de interés.

No hay un plan de capacitacion al
personal.

La existencia de productos sustitutos

Fuente: Matriz EFE y Matriz EFI
Elaboracion: La Autora



MATRIZ DE ALTO IMPACTO

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

FACTORES INTERNOS

F.1. Los productos que
ofrece la empresa son de
buena calidad

D.1. Los empleados de
Plastipifias no conocen
visién, misién establecida

F.2. Infraestructura propia

D.2. La empresa no tiene ni
vision ni mision establecida

F.3. Buena atencion al
cliente

D.3. No existe publicidad a
través de los medios de
comunicacion

F.4. Buen posicionamiento
en el mercado

D.4. No hay un plan de
capacitacion al personal

F.5. Los precios de los
productos son competitivos

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

0.1. Plastipifias puede
beneficiarse de la nueva
politica de compras
publicas en la que
favorece la adquisicion de
productos nacionales

F.1.5. - 0.3.4 Realizar
promociones por compras
realizadas en Plastipifias,
para aumentar la cartera de
clientes

D.3. - O.4. Implementar una
campanfa de publicidad en los
medios de comunicacion
idoneos que permitan dar a
conocer los productos que
ofrece Plastipifias

0O.2. La creacion de
proyectos de Ley que
favorecen a los pequefios
empresarios

0.3. El buen poder de
negociacion que existe
entre los proveedores y
Plastipifias

O.4. El buen poder de
negociacion entre los
clientes actuales y la

empresa

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

A. 1. Incremento de la
competencia

F.3.4.-A. 1.2, 4. Proponer
la creacién de una pégina
en internet que permita la
identificacion frente a la
competencia.

D.4. - A. 1.4. Disefiar un plan
de capacitacion al personal
que labora en Plastipifias

A.2. La falta de tecnologia

A. 3. Altas tasas de interés

A. 4. La existencia de
productos sustitutos

Fuente: Matriz EFE y Matriz EFI
Elaboracion: La Autora
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Al realizar la matriz de Alto Impacto se colocan las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas para determinar lo que se puede hacer frente a ello,
por lo que se establecen cuatro objetivos estratégicos que permitan realizar el
plan de marketing y de esta forma Plastipifias pueda seguir en el mercado

compitiendo con otras empresas.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

¢ Realizar promociones por compras
ESTRATEGIA 1 realizadas en  Plastipifas, para

aumentar la cartera de clientes.

¢ Proponer la creacién de una pagina en
ESTRATEGIA 2 internet que permita la identificacion

frente a la competencia.

+ Implementar una campafa de

publicidad en los medios de
ESTRATEGIA 3 comunicacién idoneos que permitan dar
a conocer los productos que ofrece

Plastipifias.

¢ Diseflar un plan de capacitacion al
ESTRATEGIA 4

personal que labora en Plastipifias.

Fuente: Matriz de alto impacto
Elaboracioén: La Autora
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g. DISCUSION

Propuesta del Plan Estratégico de marketing para la empresa Plastipifias

Luego de haber realizado el analisis externo con la matriz de evaluacion de
factores externos (EFE) y un analisis interno y la matriz de evaluacion de
factores internos (EFI), la Matriz FODA y la Matriz de Alto Impacto se determino
que la empresa Plastipifias requiere un plan de marketing, que permita la
culminacién de objetivos y estrategias establecidas por la misma y de esta

manera lograr un mejor posicionamiento en el mercado.

Para realizar el plan de marketing se debe de tomar en cuenta la vision, la
misma que permitira saber a donde se quiere llegar desarrollarse y proyectarse
con bases solidas; y la misién que esta enfocada en informar que necesidades

satisface, que productos ofrece la empresa que permitira llegar a concretarlo.

Razon social: “PLASTIPINAS”

Empresa dedicada a la elaboracion de manguera para uso agricola, avicola y

construccion, accesorios flex, accesorios en la linea de riego y ribetes.
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VISION

»

“"

LASTIPINAS tiene como visién ser una empresa lider en la
produccién y comercializacién de manguera, accesorios flex,
accesorios en la linea de riego y ribetes en el mercado local y
regional, distinguiéndose por su competitividad en la
satisfaccion de las necesidades de nuestros clientes, por la
comunicacion efectiva entre los clientes y la empresa y por el
compromiso de mejoramiento continuo que nos permita ser
reconocidos por la calidad en el producto.”

MISION
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Objetivos empresariales

e Cumplimiento permanente de las tareas programadas.

e Fomentar el sentido de pertenencia.

e Aplicar la prevencién y el cumplimiento de las normas

e Relacion cordial y duradera de nuestros clientes y proveedores.

¢ Implantar un estilo diferente, innovador y creativo.

Valores

% Calidad hacemos el trabajo bien hecho, damos lo mejor de nosotros y
buscamos soluciones efectivas

< Servicio brindamos soluciones y orientamos todo nuestro esfuerzo para
atender lo mejor a nuestros clientes.

< Responsabilidad trabajamos con empefio para lograr nuestros
COmMpromisos.

< Trabajo en equipo unimos talento y esfuerzos para el logro de los
objetivos comunes.

< Honestidad realizamos nuestro trabajo de manera trasparente y

confiable

K2
*

» Respeto valoramos nuestros colaboradores, clientes y proveedores

manteniendo relaciones de armonia 'y convivencia.
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OBJETIVO N° 1

¢ Realizar promociones por compras realizadas en Plastipifias, para

aumentar la cartera de clientes.

PROBLEMA

¢ Lafalta de estrategias de promocion permanentes en Plastipifias, hace
que los clientes no se interesen por adquirir los productos que permita
que puedan conocerlos y a su vez lograr aumentar las ventas de la

empresa.

META:

» Lograr con las promociones aumentar el numero de clientes de

Plastipifias, en un 25%.

ESTRATEGIAS:

» Determinar el monto a partir del cual los clientes se pueden hacer

acreedores a las promociones planteadas en Plastipifias.

» Las promociones seran la entrega de una camiseta y un llavero.
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» Plantear al propietario de Plastipifias que los clientes que se haran
acreedores a las promociones seran los que sus oOrdenes de compra
sean superiores a $ 50,00 los mismos que se les entregara una

camiseta y un llavero con el logotipo la Empresa.

TACTICA

¢ Seleccionar el color de las camisetas y el modelo del llavero.

POLITICAS:

¢ Que el llavero tenga la forma de un rollo de manguera y en color verde.

¢ Las camisetas sean en color blanco, mostaza y celeste.

ACTIVIDADES:

» Tener debidamente empaquetada la camiseta con el llavero motivo de

promocién de la empresa para incentivar las érdenes de compra.

» Tener en un lugar visible de la empresa la camiseta y llavero de los
cuales los clientes podran hacerse acreedores segun su volumen de

compra.
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RESPONSABLE:

» El gerente propietario.

COSTO Y FINANCIAMIENTO

N°  |CONCEPTO |CANTIDAD V/UN';AR'O V/TO$TAL OBSERVACION
R
1 de la 100 5,00 500,00 T
camiseta sl & IEglelr
seleccionado
Elaboracion Lo realizaran en
2 de los 100 1,00 100,00 el lugar
llaveros adecuado
SUMAN 600,00

El costo de este objetivo es de $ 500,00 el cual debera de ser cubierto por el

propietario de la empresa.

A continuacion los modelos y colores de las camisetas objeto de la promocidn:
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MATRIZ DE OPERATIVIZACION PARA LAS PROMOCIONES POR COMPRAS REALIZADAS EN PLASTIPINAS, PARA

AUMENTAR LA CARTERA DE CLIENTES.

1. PROBLEMATICA 2. META 3. ESTRATEGIAS 4. TACTICA
La falta de estrategias de Lograr con las promociones Seleccionar el color de las
promocion permanentes en aumentar el nimero de clientes de | peterminar el monto a partir del cual los clientes se |camisetas y el modelo del
PlaStipiﬁaS, hace que los (.?li-entes PlaStipiﬁaS, en un 25%. pueden hacer acreedores a las promociones planteadas llavero.
no se interesen por adquirir los en Plastipifias.
productos que permita que
puedan conocerlos y a su vez ) 5 i
|Ograr aumentar |as ventas de |a Las promOCIones seran |a entrega de una camiseta y
empresa. un llavero.
Plantear al propietario de Plastipifias que los clientes
que se haran acreedores a las promociones seran los
gue sus Ordenes de compra sean superiores a $ 50,00
los mismos que se les entregara una camiseta y un
llavero con el logotipo la Empresa.
5. POLITICAS 6. ACTIVIDADES 7. RESPONSABLE el Eoene) 17

FINANCIAMIENTO

Que el llavero tenga la forma de
un rollo de manguera y en color
verde.

Las camisetas sean en color
blanco, mostaza y celeste.

Tener debidamente empaquetada
la camiseta con el llavero motivo

de promocion de la empresa para
incentivar las érdenes de compra

Tener en un lugar visible de la
empresa la camiseta y llavero de
los cuales los clientes podran
hacerse acreedores segin su
volumen de compra.

El gerente propietario.

El costo de este objetivo es de
$ 500,00 el cual debera de ser
cubierto por el propietario de la
empresa.
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OBJETIVO 2

v' Proponer la creacién de una pagina en internet que permita la

identificacion frente a la competencia.

PROBLEMA:

v Actualmente la mayoria de los productos se los ofrece a través del
internet que es un medio que permite informarse de forma instantéanea,
Plastipifias no lo utiliza lo que impide que las personas conozcan a la

misma.

META:

v' Conseguir aumentar las ventas en un 25%, a través de la pagina en
internet, que va a permitir que las personas se interesen por adquirir los
productos, ya que actualmente el internet es un medio de comunicacién

gue permite que millones de personas puedan acceder a la informacion.

ESTRATEGIA:

v' Buscar modelos de paginas en internet que permita elegir cual sera el
mas idoneo y llamativo, para que las personas que visiten la pagina se

interesen y puedan ser clientes de la misma.
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TACTICAS:

v' La pagina en internet tiene que ser de facil acceso.

v' Que en la pagina se puedan escribir sugerencias acerca de los

productos y de la forma de atencion recibida en la empresa.

POLITICA:

v Que en el disefio de la pagina se utilicen colores llamativos que

permitan llamar la atencion de las personas que visiten la pagina.

ACTIVIDADES:

v Elegir las imagenes que van a estar en la pagina en internet.

v' Escoger que informacién va a ser la que conste en la pagina, la misma
tiene que contener mensajes que logren captar el interés de los futuros

clientes.

v Poner fotos de los productos que elabora la empresa.

RESPONSABLE:

v' El gerente propietario.
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V/UNITARIO | VITOTAL i
N° CONCEPTO |CANTIDAD $ $ OBSERVACION
Contratar a la
persona que La realizara el
1 _ - 300,00 300,00 _
disefie la trabajador
pagina
La realizara el
Mantenimiento encargado de
2 o - 200,00 200,00
de la pagina entregar los
productos
SUMAN 500,00

El costo de este objetivo serd de $ 500,00, el cual serd aportado por el gerente

propietario.

Modelo de la pagina en internet
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PLASTIPINAS

vr v
3 “PLASTIPINAS tiene como visién ser una s
empresa lider en la produccion y
3 ijseiqaeiiped comercializacién  de manguera, 3 iyl
s accesorios flex, accesorios en la linea de s
riego y ribetes en el mercado local y
regional,  distinguiéndose  por  su
competitividad en la satisfaccién de las
necesidades de nuestros clientes, por la
comunicacion efectiva entre los clientes y
la empresa y por el compromiso de
mejoramiento continuo que nos permita
ser reconocidos por la calidad en el
producto.”

MisiS g

“PLASTIPINAS es una empresa dedicada a

la produccion y comercializacion de

manguera, accesorios flex, accesorios en la

linea de riego y ribetes, brindando desde la

experiencia un producto con calidad y

eficiencia y satisfaciendo las necesidades
3 mds urgentes de nuestros clientes.”

Conozca nuestros pI'OdllCtOS:

Para cualquier pedido contactenos al

072515072- 0985242986 -
0968810057
: = Nuestro  horario de atencién es de : =
q’% 08HO0 am a 18HO0 pm de lunes a q’%
5 £ g I 3 domingo it e et 3
3 e e 4] e e
#: Sugerencias #;
¢ Manguera desde %2 a 4
pulgadas
¢ Accesorios en lalinea de
riego
T B ¢ Accesorios flex T B

¢ Ribete




MATRIZ DE OPERATIVIZACION PARA

IDENTIFICACION FRENTE A LA COMPETENCIA

LA CREACION DE LA PAGINA EN
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INTERNET QUE PERMITA LA

1. PROBLEMATICA

2. META

3. ESTRATEGIA

4. TACTICAS

Actualmente la mayoria de los productos se los
ofrece a través del internet que es un medio
que permite informarse de forma instantanea,
Plastipifias no lo utiliza lo que impide que las
personas conozcan a la misma.

Conseguir aumentar las ventas en un 25%, a través de la
pagina en internet, que va a permitir que las personas se
interesen por adquirir los productos, ya que actualmente el
internet es un medio de comunicacién que permite que
millones de personas puedan acceder a la informacion.

Buscar modelos de paginas en internet
que permita elegir cual serd el mas
idoneo y llamativo, para que las
personas que visiten la péagina se
interesen y puedan ser clientes de la
misma.

La pagina en internet
tiene que ser de facil
acceso.

Que en la pagina se
puedan escribir
sugerencias acerca de los
productos y de la forma
de atencion recibida en la
empresa.

5. POLITICA

6. ACTIVIDADES

7. RESPONSABLE

8. COSTO Y
FINANCIAMIENTO

Que en el disefio de la pagina se utilicen
colores llamativos que permitan llamar la
atencion de las personas que visiten la pagina.

Elegir las imagenes que van a estar en la pagina en internet.

Escoger que informacion va a ser la que conste en la pagina,
la misma tiene que contener mensajes que logren captar el
interés de los futuros clientes.

El gerente propietario.

El costo de este objetivo
es de $ 500,00 el cual
debera de ser cubierto
por el propietario de la
empresa.
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OBJETIVO N° 3

» Implementar una campafa de publicidad en los medios de
comunicacién idoneos que permitan dar a conocer los productos que

ofrece Plastipifias.

PROBLEMA:

» La limitada difusion e informacién de los productos a través de los
medios de comunicacién no permiten que la empresa Plastipifias que se

de a conocer.

META:

» Lograr que el 75% de los potenciales clientes de la empresa Plastipifias

se informen y adquieran los productos que se ofrecen.

ESTRATEGIAS:

Utilizando los medios de publicidad llegar a la percepcién del cliente.
Con campafas directas dar a conocer lo que ofrece la empresa.

Utilizando los medios de comunicaciéon aumentar la cartera de clientes.

vV VvV VYV V¥V

Con campaiias de publicidad dar a conocer y crear una buena imagen

de la empresa.
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TACTICAS:

» Seleccionar los medios de publicidad idoneos para dar a conocer el
producto.
» Determinar el tipo de campafia de publicidad directa acorde al tipo de

cliente.

POLITICAS:

» Que la publicidad se la haga a través de la radio, el periddico y tripticos

» El triptico tiene que contener palabras de facil comprension.

ACTIVIDADES:

» Revisar diligentemente el contenido de la cufia en la radio, y lo que va a

estar escrito en el anuncio del periodico.

» Elaborar el modelo de triptico que puede utilizar la empresa para dar a

conocer lo que ofrece la empresa.

» Que el contenido de la cufia a través de la radio y el anuncio en el
periodico la realice un profesional, tomando en cuenta lo que se quiere

dar a conocer a los clientes actuales y a los futuros clientes.
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» Establecer excelentes relaciones publicas que permitan dar una buena

imagen de la empresa.

RESPONSABLE:

» El gerente propietario.

COSTO Y FINANCIAMIENTO

V/UNITARIO | VITOTAL )
Ne CONCEPTO CANTIDAD ¢ ¢ OBSERVACION
Costo de la
Contratar la
1 cufa en la - 350,00 350,00 . _
. cufia radial
radio
El costo del Contratar para el
2 anuncio en el - 150,00 150,00 anuncio en el
periodico periodico
Impresién de . .
3 . - 200,00 200,00 | Las impresiones
los tripticos
SUMAN 700,00

El costo de este objetivo serd de $ 700,00, el cual sera aportado por el gerente

propietario.

La propuesta del triptico para la empresa Plastipifias es el siguiente:



Plastipifias es una empresa que se ha
creado con la finalidad de satisfacer las
mas altas exigencias de los clientes, por
lo que pone a su disposicién sus
productos la manguera desde 1/2 a 4
pulgadas, de dos calidades para uso
agricola, avicola y para la construccién.
Los accesorios flex, accesorios en la linea
de riego y ribetes para mochilas, bolsos,
entre otros.

La atencién cordialmente de sus
propietarios la cual es de lunes a
domingo desde las 8am hasta las 18pm.
Visitenos y conozca nuestros productos

sera un placer atenderlo.

PLASTT

[ 3 \
Utilizamos material reciclado

para ayudar a la preservacion del
medio ambiente
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¢ Manguerade 1/2 a4
pulgadas

¢ Accesorios flex

¢ Accesorioyewlav lineaw
de riego
¢ Ribetes

Direccion. Canton Pinas

Sector Lo Tigreraw

Teléfono: 072515072
Celulow: 0985242986
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PLASTT

Objetivoy
Vision de Plastipinas

“PLASTIPINAS tiene como- visidon ser uwnav % Cumplimiento permanente de

Mision de Plastipifias empresaw lider en la  produccion las tareas programadas:
] comercializacion de manguera, accesorioy & Fomentoar el sentido de
“PLASTIPINAS ey una  empreso ] ol o a/ ot pertenencia.
. o la pr B y flex, accesorios enw la inea de riego-y ribetes ) B - "
o en el  wmercado locall y  regional, * Ap prevenciow y
comercialigacié de moanguera, cumplimiento-de lay normay

distinguiéndose por sw competitividad enw lo
de riego-y ribetes, brindando desde la - i o i Lionts

clientes; pov lav comunicaciéw efectivaw entre nuestros ey Y
experiencios wnw producto- cow calidad los - oL proveedores.

clientes y vesow y pov romiso- :

y eficienciav y satisfaciendo lay emp P comp
necesidades mds wgentes de rnuestroy
clientes.”

*,

¢

Relaciéw covdiad y dwradero

*,

¢

de mejoramiento- contiruio- que noy permitow Implantow w estilo- diferente;
ser reconocidoy por la calidad en el innovador y creativo:

producto-.”
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MATRIZ DE OPERATIVIZACION PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA CAMPANA DE PUBLICIDAD EN LOS MEDIOS
DE COMUNICACION IDONEOS QUE PERMITAN DAR A CONOCER LOS PRODUCTOS QUE OFRECE PLASTIPINAS.

1. PROBLEMATICA 2. META 3. ESTRATEGIAS 4. TACTICAS
La limitada difusion e informacion | Lograr que el 75% de los potenciales clientes de la | Utilizando los medios de publicidad | Seleccionar los medios de
de los productos a través de los | empresa Plastipifias se informen y adquieran los | llegar a la percepcion del cliente. publicidad idéneos para dar a

medios de comunicaciébn no
permiten que la empresa

Plastipifias que se de a conocer.

productos que se ofrecen.

Con campafias directas dar a conocer lo
gue ofrece la empresa.

Utilizando los medios de comunicacion
aumentar la cartera de clientes.

Con campafias de publicidad dar a
conocer y crear una buena imagen de la
empresa.

conocer el producto.

Determinar el tipo de campafia de
publicidad directa acorde al tipo de
cliente.

5. POLITICAS

6. ACTIVIDADES

7. RESPONSABLE

8. COSTO Y FINANCIAMIENTO

Que la publicidad se la haga a
través de la radio, el periddico y
tripticos

El triptico tiene que contener
palabras de facil comprension.

Revisar diligentemente el contenido de la cufia en
la radio, y lo que va a estar escrito en el anuncio
del periddico.

Elaborar el modelo de triptico que puede utilizar la
empresa para dar a conocer lo que ofrece la
empresa.

Que el contenido de la cufia a través de la radio y
el anuncio en el periddico la realice un profesional,
tomando en cuenta lo que se quiere dar a conocer
a los clientes actuales y a los futuros clientes.
Establecer excelentes relaciones publicas que
permitan dar una buena imagen de la empresa.

El gerente propietario.

El costo de este objetivo es de $
500,00 el cual debera de ser cubierto por
el propietario de la empresa.
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OBJETIVO 4

+ Disefiar un plan de capacitacion al personal que labora en Plastipifias.

PROBLEMA

% La falta de capacitacion del personal que labora en la empresa
Plastipiiias representa un problema puesto que del desenvolvimiento en

sus labores diarias dependera el cumplimiento de sus funciones.

META:

< Lograr que el 100% de los trabajadores de Plastipifias este capacitado
en lo que respecta a seguridad industrial, atencion al cliente y

relaciones humanas.

ESTRATEGIA:

< Los temas de la capacitacion seran acerca de seguridad industrial,

atencion al cliente y relaciones humanas.



161

TACTICA:

< Seleccionar a las personas que van a ser las encargadas de capacitar al

personal.

POLITICA:;

< La capacitacion tiene que ser a todo el personal de Plastipifias.

ACTIVIDADES:

< Elaborar un calendario seleccionando los dias y el horario en el que se

puede llevar a cabo la capacitacion al personal.

< Por ser una microempresa a todo el personal se lo debe de capacitar en

los tres temas sugeridos.

< Que la capacitacion no solo se la de tedéricamente sino con algunos

ejemplos aplicables a la realidad.

< [Escoger un lugar idoneo para la capacitacion.

RESPONSABLE:

El gerente propietario



COSTO Y FINANCIAMIENTO:
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V/UNITARIO | VITOTAL ;
Ne° CONCEPTO CANTIDAD $ $ OBSERVACION
Costo del curso
_ Curso de
1 de seguridad 1 500,00 500,00 L
_ _ capacitacion
industrial
Costo del curso
_ Curso de
2 de atencion al 1 250,00 250,00 L
) capacitacion
cliente
Costo del curso
_ Curso de
3 de relaciones 1 250,00 250,00 L
capacitacion
humanas
SUMAN 1000,00

El costo de este objetivo sera de $ 1000,00, el cual serd aportado por el

gerente propietario.
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1. PROBLEMATICA

2. META

3. ESTRATEGIA

4. TACTICA

La falta de capacitacion del personal que labora en la
empresa Plastipifias representa un problema puesto que del
desenvolvimiento en sus labores diarias dependera el
cumplimiento de sus funciones.

Lograr que el 100% de los trabajadores de
Plastipifias este capacitado en lo que respecta
a seguridad industrial, atenci6on al cliente y
relaciones humanas.

Los temas de la capacitacion
seran acerca de seguridad
industrial, atencién al cliente y
relaciones humanas.

Seleccionar a las personas que
van a ser las encargadas de

capacitar al personal.

5. POLITICA

6. ACTIVIDADES

7. RESPONSABLE

8. COSTO Y FINANCIAMIENTO

La capacitacion tiene que ser a todo el personal de
Plastipifias.

Elaborar un calendario seleccionando los dias
y el horario en el que se puede llevar a cabo la
capacitacion al personal.

Por ser una microempresa a todo el personal
se lo debe de capacitar en los tres temas
sugeridos.

Que la capacitacion no solo se la de
tedricamente sino con algunos ejemplos
aplicables a la realidad.

Escoger un lugar idéneo para la capacitacion.

El gerente propietario.

El costo de este objetivo es de
$ 1000,00 el cual debera de ser
cubierto por el propietario de la

empresa.
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RESUMEN DE COSTOS DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Fuente: Objetivos
Elaboracion: La Autora
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h. CONCLUSIONES

Luego de haber realizado el analisis correspondiente a Plastipifias y su
ambiente, pongo a consideracion del Gerente propietario de la empresa una

lista de conclusiones que son el resultado de todo el trabajo investigativo:

v La empresa Plastipinas de la Ciudad de Pifas, actualmente esta
carente de un plan de marketing, lo que le imposibilita un mejor

desarrollo.

v' La empresa en la actualidad carece de una vision, mision y objetivos
empresariales claramente definidos que le permita el buen
funcionamiento de la misma, por lo que para que la empresa sea
exitosa al realizar las estrategias de mercado, tiene que tener muy claro
la mision y vision del negocio, con orientacion a servir al cliente actual y

potencial.

v' La Matriz de Evaluacion Externa (EFE), el resultado ponderado de las
oportunidades y amenazas fue de 2,90 puntos lo que quiere decir que
esta sobre el nivel promedio de los factores, con lo que se demuestra
que las oportunidades son mayores que las amenazas, y por

consiguiente queda definido que en el ambiente externo hay mayor
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consistencia de oportunidades que en las amenazas y que Plastipifias
debe aprovechar de la mejor manera estos factores que son favorables

para su desarrollo.

La Matriz de Evaluaciéon Interna (EFI), el total ponderado entre las
fortalezas y debilidades es de 2,84 puntos lo que quiere decir que esta
en el nivel promedio aceptable de los factores, con lo que se demuestra

que las fortalezas son mayores que las debilidades.

El costo para la implementacion del presente Plan de Marketing es de

$ 2800,00 délares.

Las actividades de marketing que realiza la empresa, son muy
reducidas, lo que dificulta que tengan un mayor crecimiento en el
mercado, por lo que la puesta en marcha del presenta plan de marketing
servird de gran ayuda para el fortalecimiento de la misma puesto que

sus propietarios tendran en sus manos una gran herramienta.
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i« RECOMENDACIONES

Las siguientes recomendaciones tienen como objetivo principal poner en la
practica cada uno de los elementos estratégicos que se han disefiado en la
presente, es por esto que se hace oportuno darlas a conocer al Gerente

propietario de la organizacion:

» Ejecutar el plan de marketing propuesto, considerando que es un factor
importante para la mejora del rendimiento e identidad corporativa de la

empresa.

» El Sr. Gerente de la empresa debe implementar tanto la vision, mision y
objetivos empresariales que se han propuesto en el presente estudio, ya
que estas constituyen un aporte que sirve a la empresa para su

identificacion y define hacia donde desea llegar en el futuro.

» Plastipifias debe realizar diferentes actividades estratégicas con el fin de
aprovechar al maximo las oportunidades que en la actualidad tiene

fortaleciendo su identidad empresarial.

» Se debe explotar plenamente las fortalezas que posee la empresa para
poder estar siempre fuerte internamente y asi eliminar las debilidades

que esta posee.
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» Es provechoso la inmediata puesta en marcha del presente plan de
marketing, por tal motivo su Gerente propietario debe de crear una
partida presupuestaria misma que cubrira el costo que demanda su

implementacion.

» Se deben encaminar las gestiones necesarias enfocadas a garantizar el
normal cumplimiento desarrollo del presente plan, el mismo que

garantiza el éxito de la organizacion dentro del mercado de su ramo.
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k. ANEXOS

ANEXO N° 1

TEMA:

“PROPUESTA DE MARKETING PARA LA EMPRESA

PLASTIPINAS, DE LA CIUDAD DE PINAS”

PROBLEMATICA

Las empresas de la Region Sur con el pasar de los afios y la experiencia de
empresas grandes y medianas estan tratando de implementar en su gestion y
procesos internos planes que guian y faciliten sus actividades diarias a fin de

brindar productos y servicios de calidad altamente competitivos.

Para lograr este objetivo las empresas cuentas con multiples herramientas no
solo administrativas sino también operativas como el plan de marketing es un
documento escrito que detalla las acciones necesarias para alcanzar un
objetivo especifico de mercado. Puede ser para un bien o servicio, una marca o
una gama de producto. También puede hacerse para toda la actividad de una

empresa.

En el caso de la empresa PLASTIPINAS, dedicada a la fabricacion de tuberia

flex para el uso agricola, avicola y de construccion como también ribetes; se
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pone de manifiesto que tanto el producto como el servicio necesita una
estrategia para poder competir en el mercado de la region en donde la
competencia y la apertura de mercados logrados por otras empresas de Quito
y Guayaquil, estan seccionando el mercado a través de precios y promociones

que en si acaban con empresas pequefias como esta.

Llegué a esta conclusion luego de sondear la situacién de la empresa de
manera general, logrando determinar que la empresa en estudio realiza una
produccion artesanal la misma que permite elaborar el producto a un bajo
costo en relacidon a otros productos similares y sustitutos ya que utiliza materia

prima reciclada ofreciendo tres calidades de producto:

Punto Verde Agricola - Avicola

Punto Rojo Construccién

Por otro lado este producto se esta posicionado en el mercado de la region sur
en donde los distribuidores y consumidores finales le identifican con facilidad

tanto por precio, calidad y presentacion.

Siendo la materia prima reciclada el precio del producto es accesible para el
consumidor final, variando desde $ 10 hasta $100 el rollo, considerando que su

uso no es recomendable para consumo humano; cabe indicar que estos
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precios son determinados en base a costos y utilidad del empresario la

misma que esta en relacion al mercado.

Quienes se benefician del producto son los habitantes de la region sur del
Ecuador, debido a la ubicacion geografica de la empresa la misma, este
mercado lo comparte con otras empresas como la industria artesanal de Sr.
Renan Barnuevo que se encuentra en la misma ciudad y COELSA de la ciudad
de Machala, constituyéndose en la principal competencia de la microempresa,
cuyo mercado potencial de distribucion es la provincia de Loja y Zamora
Chinchipe, utilizando canales intermedio y directos para llegar al consumidor

final.

Hay que considerar que la empresa realiza una actividad artesanal y sus
duefios la manejan de forma empirica, por lo que no realizan promociones
ademas su produccion se limita a pedidos y entregas, adicionalmente
producen un 20% para consumo interno en la ciudad, aunque si se deberia dar

promociones en época de invierno en donde la fluidez de compra disminuye.

Haciendo este sondeo, me permitié definir mis objetivos a cumplir con la
presente investigacion a fin de comprender que la empresa PLASTIPINAS,
necesita realizar algunos cambios que permitan su desarrollo partiendo del

hecho que al ser una industria artesanal, bien puede convertirse en una



175

empresa pequefia que genere para la cuidad de Pifias desarrollo y mas
fuentes de trabajo.

Finalmente, esta investigacion debe constituirse en una alternativa de solucion
a la problematica existente en la region sur de la patria, y debe ser
considerada por otros investigadores para en conjunto trabajar en las
empresas locales a fin de promover el desarrollo empresarial, contribuyendo
de esta forma a cumplir con la misién y vision de la Universidad Nacional de

Loja.

JUSTIFICACION

JUSTIFICACION ACADEMICA

La misién de la Universidad Nacional de Loja es formar profesionales con
conocimiento cientifico capaces de discernir la problematica existente en el
pais y en especial en la regién sur a fin de plantear soluciones basadas en la
pluridiversidad del pensamiento; es por eso que con este proyecto de tesis
denominado “PROPUESTA DE UN PLAN DE MARKETING PARA LA
EMPRESA PLASTIPINAS, DE LA CIUDAD DE PINAS”, Provincia de El Oro,
pretendo cumplir con la misién de la Universidad, llevando a la practica todos
los conocimientos adquiridos en las aulas universitarias y que me han permitido
a través de un proceso ganar experiencia en e! campo profesional que en un

futuro desempefiare.
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JUSTIFICACION SOCIAL

Es evidente que el mejoramiento de la empresa fomentara fuentes de trabajo e
incentivara a otros emprendedores a iniciar en sus negocios, conscientes de
que el equilibrio entre la naturaleza y el hombre promueve un desarrollo
sustentable, y mas aun cuando la materia prima que se utiliza es reciclada y
los gases toxicos emitidos al descomponer el plastico provocan
contaminacion, sin embargo el reciclar descontamina muchos ambientes
hasta incluso se convierte en una fuente de trabajo; por otra lado la empresa
cumple con las normas de calidad y cuidado del medio ambiente garantizado

tanto a sus distribuidores como consumidores finales

JUSTIFICACION ECONOMICA

Cabe indicar que con este tema se pretende que la empresa cubra de manera
oportuna la necesidad existente en el mercado de tuberia flex, brindando un
producto de calidad a bajo costo, al mismo tiempo que permita la generacion
de nuevas fuentes de trabajo ya que al incrementarse la venta se requerira
para la produccion un mayor niumero de obreros como también de estibadores,
al mismo tiempo que involucra para su distribucion a otros empresas de
servicios, asi mismo fomentara el desarrollo econdmico empresarial de la

region sur de la patria.
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OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan estratégico de marketing para la empresa Plastipifias, de la

ciudad de Pifias, Provincia de El Oro.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

7
*°*

Realizar un diagndstico situacional de la empresa Plastipifias.

Determinar la mision y vision de la empresa Plastipifias.

Realizar un andlisis interno y externo competitivo de la empresa

Plastipifias.

Elaborar la matriz de valoracién para estudiar factores internos y

externos de la empresa Plastipifias.

Determinar a través del DAFO, las debilidades, fortalezas,

amenazas y oportunidades de la empresa.

Disefiar los objetivos estratégicos, las estrategias y su

operativizacién para la empresa Plastipifias.

Proponer un plan estratégico de marketing para obtener mejor

rendimiento en la comercializacion de sus productos.
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METODOLOGIA

Para la realizacion del presente trabajo investigativo es necesario seguir un
proceso metodoldgico y operativo que son las diferentes actividades que se
realizan para llegar al conocimiento del tema a investigar, para ello
utilizaremos: métodos, técnicas y procedimientos que nos ayudaran a obtener
resultados concretos acerca del problema, es decir nos permitiran realizar un
acercamiento de los diferentes factores que intervienen en la ampliacion y

mejoramiento de la empresa PLASTIPINAS; el proceso es el siguiente:

METODO INDUCTIVO, Consiste en un proceso analitico-sintético el cual parte
del estudio de hechos o fenémenos particulares para llegar al descubrimiento

de un principio o ley general.

Para la aplicacion de este método seguiré un proceso eficiente mediante el
cual a través de un sondeo realizado en la empresa delimitare el problema
existente en la misma a fin de evaluar la situacién real de la empresa y su

estrategia de cambio que le permitira un desarrollo empresarial sustentable.
METODO DEDUCTIVO, Es un proceso sintético analitico, se presentan
conceptos, principios, definiciones, leyes generales de las cuales se extrae

conclusiones o consecuencias referentes a una investigacion.

Este método me servira para realizar un analisis de toda la informacion
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recopilada en la empresa y sintetizarla en conclusiones que permitan definir

las alternativas de solucidn a la problematica existente en la empresa.

METODO BIBLIOGRAFICO, Es la recopilacion bibliografica de conceptos,

definiciones, leyes y principios relacionados con el terna de investigacion.

Para la elaboracién de revision de literatura, se realizara una investigacion
documental o de bibliografia, esta informacion la obtendré de las diferentes
bibliotecas, consultando libros, revistas, folletos, internet y otras publicaciones

gue tengan relacién con mi tema.

METODO ESTADISTICO, Consiste en una secuencia de procedimientos para

el manejo de los datos cualitativos y cuantitativos de la investigacion.

Utilizaré este método para tabular los datos y por lo tanto la interpretacion de
resultados; concluyendo asi con la elaboracion del diagndstico situacional de

mi problema.

El calculo del presupuesto y financiamiento se determinaran de acuerdo al

tamafio de la investigacion y a la capacidad econdmica de los investigadores.
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TECNICAS

OBSERVACION DIRECTA, Es una técnica que consiste en observar
atentamente el fenomeno, hecho o caso, tornar informacion y registrarla para
su posterior analisis.

Es un estudio observacional en el cual el investigador busca recaudar datos de
informacion por medio de un cuestionario predisefiado, y no modifica el entorno

ni controla el proceso que esta en observacion

Para llegar al diagndstico situacional del problema me basaré en la informacion
obtenida de las encuestas, las cuales estaran dirigidas a los clientes que el

caso de la empresa son 560, ya que sus ventas son al por mayor y al detalle.

ENTREVISTA, Es un didlogo entablado entre dos o mas personas: el
entrevistador o entrevistadores que interrogan y el o los entrevistados que

contestan.

Se considera entrevistar a los directivos y personal que labora en la empresa.

POBLACION Y MUESTRA

Constituye la fuente de informacion a los cuales se les va a encuestar o
entrevistar para obtener datos que nos permitan tener un conocimiento basico de lo

acontece en la empresa.
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POBLACION A INVESTIGAR

Clientes de la empresa en el afio 2011, es de 650 clientes de los cuales el 60%
son fijos y el 40% tienen una regularidad de compra menor. Cabe indicar que al
no ser grande la poblacién a investigar se puede aplicar a toda la poblacion en

estudio

Finalmente las conclusiones y recomendaciones que se sefalardn estaran de
acuerdo a los resultados finales que arroje la investigacion acerca del Plan de

Marketing de la empresa PLASTIPINAS.

Formula para obtener el nUmero de personas encuestadas

n=Z?pgN NE? + Z?pq
n= 1,96%(0.50x0, 50)650
650(0.05)2+ 1 ,962(0,50%0.50)

n = 241.46 242 encuestas

En la empresa existen 8 empleados y trabajadores a los mismos que se
aplicaran encuestas, asi también se realizara una entrevista al gerente

propietario
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ANEXO N° 2

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Encuesta dirigida a los clientes de la empresa Plastipifias:

Sefior (a)

Le solicito se digne contestar la siguiente encuesta, la misma que me servira
para realizar un trabajo investigativo previo a la obtencion del titulo de

Ingeniera Comercial

1.- ¢ Cuédl es su lugar de procedencia?

Ciudad................... Provincia................. Canton..............

2.- Los productos que elabora Plastipifias los considera:

Muy buenos ( )

Buenos ()

Regulares ()



Malos ()

3.- ¢Qué tipo de manguera Usted compra?

Punto Verde ( )
Punto Rojo ( )
Ambas ( )

4.- ¢ Con qué frecuencia Ud. compra manguera en la empresa?

Semanalmente @ ......

Quincenalmente ...

Mensualmente  ......

5. ¢Por qué prefiere el producto de la empresa?

a. Calidad ( )
b. Precio ( )
c. Presentacion ( )
d. Servicio ( )

6. ¢Como se enterd de la existencia de la empresa?

a. Radio ( )

183
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b. Television ( )
c. Prensa ( )
d. Otros ( )

7. ¢Como califica la atencién del personal de la empresa?

a. Rgpida y Oportuna ( )

b. Lenta ( )

c. Mala ( )

8.- El personal que brinda los servicios es:

a. Amable ( )
b. Esta capacitado ( )
c. Resuelve con facilidad los problemas suscitados ( )
d. Otros

9.- ¢Los productos y servicios que presta la empresa relacién a la

competencia son.

a. Agiles y oportunos ( )

b. Accesibles ( )
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c. Otros ( )

10.- ¢Qué sugerencia daria a la empresa para mejor su producto y

servicio?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N° 3

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Encuesta dirigida a los empleados:

De la manera mas comedida le solicito se digne contestar la siguiente
encuesta, la misma que me servira para realizar un trabajo investigativo previo

a la obtencion del titulo de Ingeniera Comercial

1. ¢Conoce Usted la mision y vision de la empresa?

INAIQUE. .

3. Segun su criterio considera Usted, que el producto que ofrece la

empresa es:
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Excelente ( ) Bueno ( ) Regular( )

. ¢De qué manera Ud. ingreso a trabajar a la empresa Plastipifias?

. Las relaciones personales con sus comparferos son

Excelente ( ) Buenas ( ) Regulares( ) Malas ( )

. ¢Laempresa le ha facilitado cursos de capacitacion?



188

9. Cree que es necesario la implementacién de un Plan de Marketing

en la empresa PLASTIPINAS?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N° 4

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Entrevista dirigida al Gerente de la empresa Plastipifias:

De la manera mas comedida le solicito se digne contestar la siguiente
encuesta, la misma que me servira para realizar un trabajo investigativo previo

a la obtencion del titulo de Ingeniera Comercial

1. ¢ Cuédles son los Objetivos de la empresa?
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5. ¢ Existe vision dentro de la empresa?

10. ¢ Qué tipo de tecnologia utiliza su empresa?

Artesanal ( )

Tecnificada ( )

11. ;Cuenta con personal capacitado?
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12. ¢Qué producto ofrece?

Manguera punto verde ( )
Manguera punto rojo ( )
Otros ()
INAIQUE. .o

14. ¢ Qué considera para determinar el precio del producto?

- Costo de materia prima ( )
- Costo de mano de obra ( )
- Competencia ( )
- Otros ()
CUALES. ..o

15. ¢ Qué canales de distribucion utiliza su empresa?

- Empresa- Distribuidor- Consumidor final ( )
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- Empresa- Subdistribuidor- Consumidor final ( )

- Empresa- consumidor final ( )

- Otros

INAIQUE. .

16. ¢La empresa cuenta con alguna publicidad?

Si( ) No( )

17. Mediante que canal de publicidad hace conocer su producto:

- Radio ( )
- Prensa ( )
- Television ( )
- Otros ( )
INAIQUE. .o

18. ¢Hatenido algun inconveniente legal para producir la manguera?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N° 5

—

i
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