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a. TITULO

"PLAN DE PROMOCION Y MEJORAMIENTO DE LA RADIO SOCIEDAD

(QUE INVOLUCRA LAS AREAS DE AUDIO, VIDEO Y MARKETING).



b. RESUMEN

El titulo del presente trabajo de tesis es: "PLAN DE PROMOCION Y
MEJORAMIENTO DE LA RADIO SOCIEDAD (QUE INVOLUCRA LAS
AREAS DE AUDIO, VIDEO Y MARKETING).

El objetivo general de la presente investigacion se enmarca en la
elaboracion de un "Plan de Promocion y Mejoramiento de la RADIO
SOCIEDAD (que involucra las areas de audio, video y marketing)”, de la

Ciudad de Catamayo, provincia de Loja

La metodologia empleada durante el desarrollo del presente trabajo, se
bas6é en la aplicacion de diferentes métodos y técnicas, dentro de las
cuales se destacan las siguientes: método inductivo, método deductivo, y el
método historico fue necesario recurrir a la utilizacion de técnicas tales

como: la observacion, la encuesta y la entrevista.

Durante el proceso de elaboracion del Plan de promocion para la Radio
Sociedad, se debié cumplir con el siguiente procedimiento: En primer lugar
se realizé el andlisis interno de la Radio Sociedad, para lo cual se aplico
una entrevista al sefior Gerente; asi mismo se aplicaron encuestas a 256
clientes de la radio y a todos los 10 empleados, como resultado de la
realizacion del estudio de campo se pudo obtener de primera mano la
suficiente informacién la cual permitié identificar las principales fortalezas y

debilidades de la empresa.

En segunda instancia se procedido a la realizacion del andlisis de los
factores externos a la Radio Sociedad, para ello se realizé un analisis de los
factores sociales, econémicos, politicos y competitivos del medio, de dicho
andlisis se logr6 obtener informacion precisa acerca de las principales

oportunidades y amenazas para la empresa.

La identificacion a través del andlisis tanto interno como también externo de
las principales fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la

radio Rumba, nos sirvié de base para la estructuracion de la matriz FODA, y



posteriormente la matriz de alto impacto, de la cual obtuvimos los siguientes

objetivos estratégicos:

v Implementar un estudio de audio y video.
v" Publicitar adecuadamente los productos y servicios de la Radio
Sociedad.
v Implementar una oficina de marketing
v" Incorporar planes y programas de Marketing
Al final del presente trabajo se presenta una serie de conclusiones, de entre

las cuales, sefialamos las siguientes:

1. La ausencia de una oficina de audio y video en la Radio Sociedad, ha
limitado su posicionamiento definitivo en el mercado comercial radial a
nivel local, regional, nacional e internacional.

2. La Radio Sociedad, posee una variedad de productos y servicios
comerciales relacionados a la radio, los cuales no son socializados ni
publicitados de manera adecuada ante la sociedad en general de tal
manera que puedan garantizar el incremento del nimero de clientes.

3. La radio Sociedad no cuenta con una adecuada planificacion estratégica
de Marketing que le permita consolidar su presencia en el mercado

comercial de la provincia de Loja y su zona de influencia.

Debemos destacar que por cada conclusion a la que se llego a través del
desarrollo del presente trabajo investigativo se presenta su respectiva
recomendacion, cada una de las cuales han sido guiadas a los principales
directivos de la Radio Sociedad, y tienen como objetivo principal garantizar
la aplicabilidad de los objetivos estratégicos de marketing propuestos en este

trabajo investigativo.



SUMMARY

The title of this thesis is: "PLAN OF PROMOTING AND IMPROVING THE
RADIO SOCIETY (INVOLVING THE AREAS OF AUDIO, VIDEO AND
MARKETING).

The overall objective of this research is part of the development of a "Plan
Promotion and Improvement RADIO SOCIETY (involving the areas of audio,

video and marketing)," City Catamayo province of Loja

The methodology used during the development of this work was based on the
application of different methods and techniques, among which are the following:
inductive method, deductive method and the historical method was necessary

to resort to the use of techniques such as: observation, survey and interview.

During the process of preparing the Plan for Radio promotion Company should
have been complying with the following procedure: First, the internal analysis of
the Radio Society was held, for which an interview was applied to the Manager;
likewise surveys were administered to 256 customers in the radio and all 10
employees as a result of the completion of the field study could be obtained
firsthand which sufficient information to identify the main strengths and

weaknesses of the company.

Secondly proceeded to perform the analysis of the external to the Radio
Society, to do an analysis of the social, economic, political and competitive
factors of the environment, this analysis was performed factors it was possible
to obtain accurate information about the main opportunities and threats for the

company.

Identification through also both internal and external analysis of the main
strengths, weaknesses, opportunities and threats of the Rumba radio, served us
a basis for structuring the SWOT matrix and then the matrix of high impact,

which we obtained the following strategic objectives:

v" Implement an study audio and video.

4



v Properly Advertise products and services of the Radio Society.
v Implementing a marketing office

v Incorporate Marketing plans and programs

At the end of this paper a number of conclusions, among which is presented,

we note the following:

1. The absence of an office audio and video on the Radio Society has limited its
final radial position in the commercial market at local, regional, national and

international level.

2. The Radio Society has a variety of products and services related to
commercial radio, which are not socialized or properly advertised to the general

public so that they can ensure the increased number of customers.

3. Society radio does not have adequate strategic planning Marketing allowing it
to consolidate its presence in the commercial market for the province of Loja

and its area of influence.

We note that for each conclusion was reached through the development of this
research work presents the respective recommendation, each of which have
been guided to the main directors of the Radio Company and are aimed to
ensure the applicability strategic marketing objectives proposed in this research

work.



C. INTRODUCCION

El presente trabajo de tesis lleva por titulo: "PLAN DE PROMOCION Y
MEJORAMIENTO DE LA RADIO SOCIEDAD (QUE INVOLUCRA LAS AREAS
DE AUDIO, VIDEO Y MARKETING), cuyo representante legal es La sefiora
Narcisa de Jesus Luzuriaga; persona natural obligada a llevar Contabilidad; se
encuentra ubicada en el cantén Catamayo, provincia de Loja. Su actividad es la
difusién de programas radiales y la venta de espacios publicitarios, tiene como
propésito de contribuir al desarrollo socio — econdmico- cultural y deportivo de
la ciudad de Catamayo y de la provincia de Loja, ofreciendo un producto

buena calidad.

Hoy en dia las empresas comerciales deben enfrentarse a cambios radicales
en los procesos y funciones, desenvolverse en mercados globales,
competitivos y cambiantes; estas razones por si solas, determinan la necesidad
de reorientar las actividades dirigidas al logro de competitividad que permitan a
la empresa tomar el camino de la excelencia y el éxito. En tal sentido, la
necesidad de disponer de una guia informacion administrativa, eficiente y
oportuna resulta imprescindible para dirigir administrativamente a la entidad, en
donde se interpreten los resultados obtenidos y se proyecten el desempefio
futuro de la misma, lo que representa un medio efectivo para la Direccion, el
control de los recursos y su utilizacion eficiente, lo que implica que la
informacion a un determinado nivel de direccién sea adecuada y se reciba con

tiempo suficiente para controlar su resultado.



Con el Plan de Promocién y mejoramiento para la “Radio Sociedad” se

proporciona de una guia util para los distintos departamentos de la empresa.

Su atencion se enfoca en suministrar informacion sustancial referente al
manejo y administracion de la empresa, para que sus administradores puedan
tomar las decisiones de planificacion y control pertinentes y se pueda lograr el

posicionamiento en el mercado local.

El objetivo general previsto alcanzar a través de la realizacion de la
investigacion se efectivizé a través del cumplimiento consecutivo de varios

objetivos especificos, dentro de los cuales se destacan los siguientes:

a) Realizar un diagnéstico situacional de la RADIO SOCIEDAD, de la Ciudad
de Catamayo, provincia de Loja. El cumplimiento de esta actividad permitié
tener acceso a informacién pormenorizada de La Radio Sociedad, la cual
debidamente encausada y minuciosamente analizada fue la base sobre la cual

se inicio el desarrollo del trabajo investigativo

b) Realizar un plan estratégico de Promocion y mejoramiento de RADIO
SOCIEDAD. El cumplimiento de esta actividad consolidé el cumplimiento

satisfactorio de la investigacion.

c) Establecer las politicas y estratégicas de acuerdo al resultado del analisis
FODA. Actividad que facilito la identificacion de las principales fortalezas y

debilidades



d) Elaborar un plan de marketing, a fin de que se pueda aprovechar las
fortalezas y disminuir las debilidades y sobre todo con un marcado enfoque de
autosuficiencia. EI cumplimiento de esta actividad coadyuvo el cumplimiento

satisfactorio de la investigacion.

Los objetivos estratégicos obtenidos a través de la realizacion del presente

trabajo de tesis son los siguientes:

v" Crear un estudio de audio y video de la Radio Sociedad, en la ciudad
de Catamayo.

v" Publicitar adecuadamente los productos y servicios de la Radio
Sociedad.

v" Implementar una oficina de marketing

v" Incorporar planes y programas de Marketing

Con el objetivo de garantizar el cumplimiento efectivo y eficaz de cada uno
de los cuatro objetivos estratégicos citados, se procedié a elaborar su
respectiva matriz de operativizacion, cada una de las cuales dentro de su
estructura organica, contiene la siguiente informacion: Meta (cuantificable),
Estrategia (qué hacer), Politica (como hacerlo), Actividad (gestiones a
cumplir), Tiempo (plazos) y, Responsable quién vigila y garantiza su

cumplimiento.

En la parte complementaria del presente trabajo, se presentan las

conclusiones y sus respectivas recomendaciones, las cuales tienen como



objetivo principal, garantizar la continuidad y competitividad de La Radio

Sociedad, dentro del mercado local.

Finalmente se hacen constar los respectivos anexos que vienen a
constituirse en elementos de soporte que avalan la realizacion de toda

investigacion.



d. REVISION DE LITERATURA

RESENA HISTORICA

El pionero de la radiodifusion en el Ecuador fue el Ing. Carlos Cordobés
Borja, nacido el 26 de octubre de 1888 en Riobamba. Mismo que se gradud
como Ingeniero electrénico en la Universidad de Yale en el afio 1910. Inicio
su transmision exactamente el 13 de junio de 1929 con la Radio “El
Prado” en Riobamba, la Sultana de los Andes, convirtiéndose en la cuna

de la radiodifusion en el Ecuador.

En el afio de 1930 a Quito se le atribuye la distincion de ser la primera
radiodifusora a la estacién H.C.J.B (Hoy Cristo Jesus Bendice), La Voz de

los Andes.

A partir de aquel entonces y hasta la actualidad comienza una evolucion
impresionante que no para y trae cada vez mas y mejores tecnologias de

telecomunicacion.

El 7 de octubre del 1992 se resuelve autorizar a favor de la sefiora Narcisa
de Jesus Luzuriaga Rojas la concesion de la frecuencia 99.1 para operar

una estacion matriz a denominarse SOCIEDAD FM.
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Desde entonces radio sociedad lleva 22 afios sirviendo a toda la
ciudadania de Catamayo y Loja, con cobertura garantizada, con la

finalidad de ocupar uno primeros lugares en raiting de sintonia.

Mision

Brindar a la ciudadania contenidos radiales que permitan informar,
entretener y educar sanamente, promoviendo, fortificando valores
familiares, sociales y culturales que aporten al desarrollo de la ciudad y

Provincia de Loja con la participacion de la ciudadania.

Visién

Ser un medio de comunicacion radial responsable, moderno, profesional e

incluyente, para el desarrollo social de la ciudadania.

Objetivos

e Promover la cultura y la identidad nacional a través de nuestro medio
con programaciones variadas dentro de nuestro patrén de sintonia.

e Brindar espacios equitativos a todos los sectores sociales y trabajar
en funcibn de nuevas tecnologias y politicas de desarrollo

socioecondmico.

11



Objetivo estratégico

Promover la cultura y la identidad nacional a través de nuestro medio con
programaciones variadas dentro de nuestro patron de sintonia, ademas
brindar espacios equitativos a todos los sectores ciudadanos y trabajar en
funcién de nuevas tecnologias y politicas de desarrollo socioeconémico

del pais.

MARCO CONCEPTUAL.

PLAN DE MARKETING.

El Plan de promocion y mejoramiento - Marketing constituye un elemento
clave en la administracién, incluye la seleccion de misién, objetivos y
acciones para cumplirlos. Requiere tomar decisiones; es decir, seleccionar
estrategias las cuales mejoren el futuro de la empresa. Existen muchos
tipos de planes como: propdsito, misidn, objetivos, metas, estrategias,
politicas, procedimientos, reglas, programas y presupuestos. “Una vez que
el administrador esté consciente de las oportunidades, este debe planear
racionalmente mediante el establecimiento de objetivos, elaborar premisas
sobre el ambiente actual y el futuro, encontrar y evaluar cursos de accion
alternativos y seleccionar un curso a seguir, luego se debe elaborar planes
de apoyo y presupuestos, todas estas actividades se deben llevar a cabo

tomando en cuenta el ambiente total”.

! Planeacidn Estratégica". Mtra. Claudia de Fuentes, Taller de Innovacién, UAM — Azcapotzalco

12



http://www.monografias.com/trabajos10/formulac/formulac.shtml#FUNC

IMPORTANCIA DEL PLAN DE MARKETING

El Plan de Marketing se considera como el fundamento de Ila
administracion, es decir por adelantado, que hacer, como hacer, cuando
hacerlo y quien ha de hacerlo. La planeacion incluye la seleccion de los
objetivos empresariales, asi como la determinacion de los medios para

alcanzarlos.

Es la marcha de la empresa y preparada para un tiempo determinado.

+ La eficiencia del orden, para evitar la improvisacion

%+ Se hacen planes sobre la forma en que una accion habra de coordinarse

% Los planes se detallan para que puedan ser realizados integral y
eficazmente

% Todo plan tiende a ser econémico

% Todo control es imposible si no se compara con un plan previo

La necesidad de planear estratégicamente se deriva de:

1. Cambio tecnoldgico

2. Cambios politicos y gubernamentales

3. Cambios en el grado y caracter de la competencia

4. Cambio en las actitudes o normas sociales

5. Cambio de actitud econdmica

PROCESO DEL PLAN DE MARKETING.

Para iniciar un proceso del Plan de Marketing se debe tener bien en claro

en que es y en qué consiste. Algunos autores la define como un proceso

13



gue se inicia con el establecimiento de metas organizacionales, define
estrategias y politicas para lograr esas metas, y desarrollar planes
detallados para asegurar la implantacion de las estrategias y asi obtener lo
fines buscados. También es un proceso para decidir de antemano que tipo
de esfuerzos de planeacién debe hacer, cuando y como debe realizarse,
quién lo llevara a cabo, y qué se hara con los resultados. “La planeacion
estratégica es sistematica en el sentido de que es organizada y conducida

con base a una realidad entendida”.

El esquema anterior muestra un modelo del plan de marketing general que
algunos autores definen como el mas facil y entendible de aplicar, ya que
engloba la mayor cantidad de pasos para cualquier organizacion, ya sea
grande, pequefia 0 mediana, este modelo es adaptable a cualquiera de

ellas.

“La visibn adscribe una mision a la empresa: hacer que la vision se

convierte en realidad”.®

ETAPAS DEL PROCESO.

% Identificar la Misién de La Empresa

Cada organizacion tiene una misién que define el propésito y contesta a la

pregunta en que negocio 0 negocios nos encontramos. La definicién de la

2 4

Planeacion Estratégica". Mtra. Claudia de Fuentes, Taller de Innovacion, UAM — Azcapotzalco.

3 "Planeaci6n Estratégica”. Mtra. Claudia de Fuentes, Taller de Innovacién, UAM — Azcapotzalco.
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mision de la organizacion obliga a la administracion a identificar con cuidado

el alcance de sus problemas o servicios.

+ Definicion de los Objetivos a Largo, Corto y Mediano plazo

Aunque no forman parte del proceso de planeacion estratégica, la
planeacion de corto y mediano plazo y la instrumentacién de los planes
también deben tomarse en cuenta en todas las fases del proceso de

planeacion.

% Analisis estratégico.

Las alternativas estratégicas se desarrollan con base en un analisis de los
ambientes externos e internos, una organizacion puede seguir muchos tipos

diferentes de estrategias asi como:

v" De especializacion o concentracion.

v' Diversificarse: Se refiere a ampliar sus operaciones a nuevos

mercados.

v Internacionalizacion: es la extensién de operaciones a otros paises.

v' La sociedad en participacion: se refiere a la liquidacion y el

atrincheramiento.

% Implementacion de la Estrategia.

La buena formulacion de una estrategia no garantiza su buena
implementacion la formulacion de estrategias y la implementacion tienen

caracteristicas diferentes la implementacion significa cambios.
15



El éxito del plan estratégico se refleja en su implementacion, es por ello que
la implementacién requiere de esfuerzo, apoyo, disciplina, administracion y
motivacion por parte de todos los clientes internos en los diferentes niveles
de jerarquia, es por ello que la resistencia al cambio es la mayor amenaza

aislada para el éxito de la implantacion de las estrategias.
« Evaluacion de la estrategia.

“Las diversas estrategias deben evaluarse cuidadosamente antes de hacer
una eleccién. Las decisiones estratégicas deben considerarse de acuerdo
con los riesgos implicados, en ocasiones es necesario dejar pasar
redituables oportunidades de alto riesgo que podrian resultar en la quiebra

a la empresa”.’
VENTAJAS DEL PLAN DE MARKETING.

El plan de marketing ofrece puntos importantes para las actividades de la

organizacion:
Ventajas.

« Ayuda a prever problemas antes de que estos surjan y afrontarlos antes

de que se agraven.

+ Ayuda a los gerentes a reconocer las oportunidades seguras y riesgosas

y a elegir entre ellas.

* Planeacion Estratégica". Mtra. Claudia de Fuentes, Taller de Innovacién, UAM — Azcapotzalco.

16



http://www.monografias.com/trabajos10/formulac/formulac.shtml#FUNC

CLASIFICACION DEL PLAN DE MARKETING.

Intensivas.

1. Estrategia de penetracion en el mercado: Busca mayor participacion
en el mercado para los productos actuales en los mercados existentes,
mediante mayores fuerzas de mercado. Las pautas que permiten
desarrollar esta estrategia son:

% Cuando los mercados actuales no se encuentran saturados con su
producto o servicio particular.
% Cuando la tasa de uso de los actuales clientes se pueden aumentar de

forma significativa.

R/
A X4

“Cuando la participacion en el mercado por parte de los competidores
mas importantes se encuentran disminuyendo, mientras que las
ventas totales de la industria se estan aumentando”.”

2. Estrategia de desarrollo en el mercado: es la introduccién de nuevos
productos al mercado o0 nuevas &areas geogréficas. Este tipo de
estrategia puede aplicarse en los siguientes casos:

% Cuando se encuentran disponibles nuevos canales de distribucion.

+ Cuando una organizacion tiene mucho éxito en las actividades.

+« Cuando existen mercados no saturados o sin explotar.

« Cuando las empresas poseen tanto los recursos humanos como de

capital necesario

+ Cuando una organizacion tiene capacidad excesiva de produccion.

> Ander-Egg, E. (1995): "Introduccién a la planificacién”, Lumen - Bs. As
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3.Estrategia del desarrollo del producto: Busca mayores ventas
mejorando o0 modificando el producto actual, cuando la empresa
introduce nuevos productos las pautas son:

% Cuando una organizacion tiene productos exitosos en etapa de
madurez

% Cuando una organizacion compite en una industria con rapidos
desarrollos tecnolégicos

++ Cuando los competidores ofrecen productos de mejor calidad a precios
comparables.

< “Cuando una organizacion compite en una industria con mucho

crecimiento”.

Integrativas.

1. Estrategia de integracion hacia delante: Se refiere a ganar la
propiedad o un mayor control sobre distribuidores o detallistas, este
tipo de estrategias es necesario aplicarlas cuando:

v' Cuando los distribuidores actuales de una organizacion son
especialmente costosos, poco confiables o incapaces de cumplir
con las necesidades de distribucion de la empresa.

v' Cuando la disponibilidad de distribuidores de claridad es tan
limitada que esto ofrece una venta competitiva a las empresas

gue se integran hacia delante.

6
Idem
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v/ Cuando una empresa compite en una industria creciente y se
espera que continde creciendo aceleradamente.

v' Cuando una organizacion posee tanto recurso humano como
capital necesario para administrar el nuevo negocio de distribuir
sus propios productos.

2. Estrategia de integracidn hacia atras: busca la propiedad o un mayor
control sobre los proveedores, esta estrategia es aplicable cuando

v' Cuando los proveedores actuales de una organizacion son
demasiado costosos 0 poco confiables.

v Cuando el numero de proveedores es reducido y el de
competidores es grande.

v' Cuando una organizacion compite con una industria que crece
demasiado rapido.

3.Estrategia de integracion horizontal: Busca la propiedad o mayor
control de los competidores, esta estrategia se aplica cuando:

v/ Cuando una organizacibn pude ganar caracteristicas
monopdlicas.

v/ Cuando una organizacién compite en una industria creciente.

v' Cuando una economia de escala aumenta suministran ventajas
competitivas importantes.

Diversificadas.
1. Estrategia de diversificacion concéntrica: Afadir nuevos productos
pero relacionados, las pautas son:
v/ Cuando una organizacién compite en una industria de lento o nulo

crecimiento.
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v' Cuando la adicién de nuevos productos relacionados significaria
un incremento en las ventas de productos actuales.
v/ Cuando nuevos productos relacionados se puede ofrecer a
precios altamente competitivos.
2. Estrategia de diversificacion de conglomerado: Afadir nuevos
productos no relacionados al mercado, las pautas son las siguientes:

v' Cuando la industria basica de una empresa pasa por una
disminucién en las utilidades y ventas anuales.

v' Cuando una organizacién posee tanto el capital como el trabajo
gerencial.

v" Cuando las organizaciones poseen la oportunidad de adquirir un
negocio requeridos para competir de forma exitosa en una
nueva industria.

3. Estrategia de diversificacion horizontal: Afadir productos nuevos, no
relacionados para clientes actuales, las pautas son:

v' “Cuando los ingresos obtenidos de los productos o servicios
actuales de una organizacién se varian incrementan de forma
significativa mediante la incorporacion de nuevos productos no

relacionados”.’

7 Ander-Egg, E. (1995): "Introduccién a la planificacién”, Lumen - Bs. As
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DESARROLLO DE LA VISION Y MISION.

VISION

La visibn es aquella idea o conjunto de ideas que se tienen de la
organizacién a futuro. La vision es la luz que ilumina el camino y le da un
sentido estratégico a los planes, proyectos, programas, acciones Yy
decisiones de la organizacion. La vision al igual que la mision es definida

por los propietarios y la alta direccién de la organizacion

MISION.

La misién o razon de ser de la organizacion es un breve enunciado que
sintetiza los principales propdésitos estratégicos y los valores esenciales
que deberan ser conocidos, comprendidos y compartidos por todas las

personas que colaboran en el desarrollo del negocio.

Los propietarios de la alta direccién de la organizacién son quienes definen
la mision de la organizacion, en virtud de su posicion jerarquica y los
elementos estratégicos que manejan, ellos tienen un conocimiento
completo del negocio y el entendimiento de su evolucién a mediano y largo
plazo. Es por ello que una vez que se ha definido la mision esta debe ser
dada a conocer a todos los integrantes de la organizacion.

La mision se debe concentrar en tres aspectos siguientes:

v' Propoésito
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v" Valores

v Politicas y normas.
Propdsito: en relacion a este se identifica la pregunta ¢cual es la
retribucién que ofrece la organizacion a sus diferentes grupos de interés?
Los grupos de interés que rodean a la organizacion estan conformados por
los accionistas, los miembros de la alta direccion, la gerencia media, los

empleados, los trabajadores, los proveedores, los clientes, etc.

La retribucion se refiere a lo que la organizacion entrega a cada uno de los
diferentes grupos de interés, su participacion dentro de la misma; es decir,
la organizacién genera una serie de elementos intangibles que pueden ser
percibidos y valorados por los diferentes grupos de interés como elementos

de orgullo y de pertenencia hacia la empresa.

Valores: algunos de los valores tomados en cuenta por la organizacion
son:

- Honestidad

- Dignidad

- Lealtad

- Integridad

- Colaboracion

- Responsabilidad

- Participacion

- Fidelidad

- Sinceridad
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ANALISIS FODA.

‘Es una herramienta analitica que sirve para analizar la situacion
competitiva de una organizacion, e incluso de una nacién. Su principal
funcidn es detectar las relaciones entre las variables mas importantes para
asi disefiar estrategias adecuadas, sobre la base del analisis del ambiente

interno y externo que es inherente a cada organizacion”.?

Dentro de cada una de los ambientes (externo e interno) se analizan las
principales variables que la afectan; en el ambiente externo encontramos
las amenazas que son todas las variables negativas que afectan directa o
indirectamente a la organizacion y ademas las oportunidades que nos
sefalan las variables externas positivas a nuestra organizacién. Dentro del
ambiente interno encontramos las fortalezas que benefician a la
organizaciéon y las debilidades, aquellos factores que menoscaban las

potencialidades de la empresa.

La identificacién de las fortalezas, amenazas, debilidades y oportunidades
en una actividad comun de las empresas, lo que suele ignorarse es que la
combinacion de estos factores puede recaer en el disefio de distintas

estrategias o decisiones estratégicas.

Cualquier persona puede hacer un andlisis FODA, ya que esa persona

tiene que tener la capacidad de distinguir en un sistema:

1. Lo relevante de lo irrelevante

® MARCELA MOLINA F. INGENIERO COMERCIAL - MBA
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2. Lo externo de lo interno

3. Lo bueno de lo malo

El primer acercamiento seria:

Factores Positivos Negativos

Internos FORTALEZAS DEBILIDADES

Externos | OPORTUNIDADES | AMENAZAS

Este andlisis establece el diagnostico estratégico y su objetivo consiste en
concretar, en un grafico o en una tabla los puntos fuertes y débiles propios
del programa, con las amenazas y oportunidades externas, en coherencia
con la légica de que la estrategia debe lograr un adecuado ajuste entre su

capacidad interna y su posiciébn competitiva externa.

Lo importante de este andlisis es pensar en lo que es necesario buscar
para identificar para medir los puntos fuertes y débiles, las oportunidades y
amenazas del proyecto, cuestiones claves que son compiladas y

analizadas gréaficamente.

Las fortalezas y debilidades internas resultan de vital importancia, ya que
nos permiten entender la viabilidad del proyecto en el entorno concreto en

que éste se tiene que llevar adelante. Un primer paso, por tanto, consiste
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analizar el ambiente en que esta inmerso el proyecto. Se debe,
posteriormente, determinar las variables o factores criticos de éxito

apropiados a utilizar.

Fortalezas y Debilidades

Considere areas como las siguientes:

v Analisis de Recursos

v' Capital, recursos humanos, sistemas de informacion, activos fijos,
activos no tangibles.

v Analisis de Actividades

v" Recursos gerenciales, recursos estratégicos, creatividad

v" Andlisis de Riesgos

v" Con relacion a los recursos y a las actividades de la empresa.

v Analisis de Portafolio

v La contribucion consolidada de las diferentes actividades de la

organizacion.

Hagase preguntas como éstas:

v' ¢Cuales son aquellos cinco a siete aspectos donde usted cree
gue supera a sus principales competidores?
v' ¢ Cudles son aquellos cinco a siete aspectos donde usted cree

gue sus competidores lo superan?
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Al evaluar las fortalezas de una organizacion, tenga en cuenta que éstas se

pueden clasificar asi:

1.- Fortalezas Organizacionales Comunes.

Cuando una determinada fortaleza es poseida por un gran numero de
empresas competidoras. La paridad competitiva se da cuando un gran
namero de empresas competidoras estan en capacidad de implementar la

misma estrategia.

2.- Fortalezas Distintivas.

Cuando una determinada fortaleza es poseida solamente por un reducido
namero de empresas competidoras. Las empresas que saben explotar su
fortaleza distintiva, generalmente logran una ventaja competitiva y obtienen
utilidades econdmicas por encima del promedio de su industria. Las

fortalezas distintivas podrian no ser imitables cuando:

v Su adquisicion o desarrollo pueden depender de una
circunstancia histérica Unica que otras empresas no pueden

copiar.

v' Su naturaleza y caracter podria no ser conocido o comprendido

por las empresas competidoras. (Se basa en sistemas sociales

complejos como la cultura empresarial o el trabajo en equipo).
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3.- Fortalezas de Imitacion de las Fortalezas Distintivas.

Es la capacidad de copiar la fortaleza distintiva de otra empresa y de

convertirla en una estrategia que genere utilidad econémica.

La ventaja competitiva serd temporalmente sostenible, cuando subsiste
después gue cesan todos los intentos de imitacion estratégica por parte de

la competencia.

Al evaluar las debilidades de la organizacion, tenga en cuenta que se esta
refiriendo a aquellas que le impiden a la empresa seleccionar e implementar
estrategias que le permitan desarrollar su mision. Una empresa tiene una
desventaja competitiva cuando no esta implementando estrategias que

generen valor mientras otras firmas competidoras si lo estan haciendo.

Oportunidades y Amenazas.

Las oportunidades organizacionales se encuentran en aquellas areas que
podrian generar muy altos desempefios. Las amenazas organizacionales
estan en aquellas areas donde la empresa encuentra dificultad para

alcanzar altos niveles de desempefio.

Considere:

e Analisis del Entorno

e Estructura de su empresa (Proveedores, canales de distribucion,
clientes, mercados, competidores).

e Grupos de interés
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e Gobierno, instituciones publicas, sindicatos, gremios, accionistas,
comunidad.
e El entorno visto en forma mas amplia

e Aspectos demograficos, politicos, legislativos, etc.

Preglntese:

e (Cuales son realmente las mayores amenazas que enfrenta en el
entorno?

e ¢ Cuales son las mejores oportunidades que tiene?

Quien haya inventado el Andlisis FODA eligié para cada interseccion

una palabra:

Asi la interseccion de "bueno" y "exterior" es una oportunidad, mientras
gue las cuestiones "positivas" del "interior" de nuestra empresa son una

fortaleza, y asi sucesivamente.

Distinguir entre el adentro y el afuera de la empresa a veces no es tan facil
como parece. Es facil decir que desde el punto de vista de la Ferrari, M.
Schumager es una fortaleza (interna), y que si M. Hakkinen se queda sin
empleo en su escuderia, sera una Oportunidad (externa) para la Ferrari.
Pero el control de un recurso escaso (petréleo) o un proveedor exclusivo
estan fisicamente fuera de mi empresa... y sin embargo son Fortalezas. La
clave esta en adoptar una vision de sistemas y saber distinguir los limites
del mismo. Para esto hay que tener en cuenta, no la disposicion fisica de

los factores, sino el control que yo tenga sobre ellos. Recordando una vieja
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definicion de limite: lo que me afecta y controlo, es interno al sistema. Lo

gue me afecta pero esta fuera de mi control, es ambiente (externo).

SoOlo nos queda la dimension positivo/negativo, que aparentemente no
deberia ofrecer dificultad, pero hay que tener cuidado. El competitivo
ambiente de los negocios esta lleno de maniobras, engafos, etc. En la
Segunda Guerra Mundial, el Eje estaba feliz de que el desembarco de los
Aliados fuera en Calais, porque tenia muchas fortalezas en ese caso. Pero

el dia D fue en Normandia y por eso hoy el mundo es lo que es.

Las circunstancias pueden cambiar de un dia para el otro también en el
interior de la empresa: la Fortaleza de tener a ese joven y sagaz empleado
puede convertirse en grave Debilidad si se marcha (y peor si se va con la
competencia). Y la Debilidad de tener a un empleado préximo a jubilarse y a
quien le cuesta adaptarse a las nuevas tecnologias puede revelarse como
Fortaleza demasiado tarde... cuando se retira y nos damos cuenta de que
dependiamos de él porque era el Unico que sabia "dénde estaba todo" y

"cOmo se hacen las cosas".

La sagacidad del empresario debe convertir las Amenazas en
Oportunidades y las Debilidades en Fortalezas. Ejemplos: Asociarnos con
nuestra competencia de toda la vida para enfrentar a un enemigo mas
pesado; pasar a un empleado desestructurado y extrovertido de una tarea
organizativa que hace mal, a la linea de fuego de atencion al publico. Las

posibilidades son muchas.
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“Y esos son los tres pasos necesarios para analizar la situacion actual de la
organizaciéon mediante el Analisis FODA”.°

Matriz FODA.

Una vez determinadas las variables o factores criticos se debe realizar un

analisis comparativo con otros proyectos o0 programas. Este proceso

permitira identificar nuevas oportunidades.

Por dltimo se establece un grafico que recoja las posibles estrategias a
adoptar. Este grafico se lleva a cabo a partir de la elaboracién de una matriz

de 2x2 que recoge la formulacion de las estrategias mas convenientes.

En la matriz FODA por columnas, se establece el andlisis del entorno,
primera columna: Amenazas y segunda columna: Oportunidades. Mientras
que por filas se realiza el diagnostico del proyecto, primera fila: Fortalezas y
segunda fila: Debilidades. Asi se establecen cuatro cuadrantes que reflejan
las posibles estrategias que se deben adoptar para que el proyecto se lleve

a feliz término.

La relacion que se establece seria la siguiente:

Cuadrante 1-1 Estrategias Defensivas
Cuadrante 1-2 Estrategias Ofensivas
Cuadrante 2-1 Estrategias de Supervivencia
Cuadrante 2-2 Estrategias de Orientacion

Lo que graficamente seria de la siguiente forma:

° MARCELA MOLINA F. INGENIERO COMERCIAL - MBA
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MATRIZ FODA AMENAZAS 1 OPORTUNIDADES 2

FORTALEZAS 1 | Estrategias Defensivas | Estrategias Ofensivas

DEBILIDADES 2 | Estrategias de | Estrategias de

Sobrevivencia Orientacion

La complementacion practica del analisis de la matriz, se realiza

examinando en forma aislada al cuadrante. Es decir, si se elige el primer

cuadrante (Fortaleza-Amenaza) se tiene que identificar cada una de las

fortalezas y cada una de las amenazas de manera que cada cuadrante

debera ser analizado para estudiar las consecuencias y acciones que de

dicha situacion puedan derivarse.

Con los resultados obtenidos se debe ir orientando la futura estrategia.

v

v

Las estrategias defensivas son para enfrentar las amenazas

Las estrategias ofensivas son la posicion ideal: rapido crecimiento y
cumplimiento de los objetivos

Las estrategias de supervivencia son las que se utilizan para
combatir las amenazas cuando no se tienen las fortalezas
necesarias

Las estrategias de orientacién, cuando se presentan oportunidades
gue se pudieran aprovechar, pero no se cuenta con la preparacion

adecuada.

Con lo anterior se debe establecer un programa de acciones especificas y

reorientar las estrategias anteriormente formuladas.
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El andalisis FODA como herramienta de diagnostico debe realizarse

teniendo en cuentas las peculiaridades del proyecto y la informacién

disponible.

FORTALEZAS DEBILIDADES | OPORTUNIDADES | AMENAZAS

Experiencia de los | Capital de trabajo | Mercado mal atendido Competencias

RRHH mal utilizado muy agresivas

Procesos Técnicos y | Deficientes Necesidad del producto | Cambio en la

Administrativos para | habilidades Legislacion

alcanzar los objetivos | gerenciales

de la organizacion

Grandes  Recursos | Segmento de | Fuerte poder adquisitivo | Tendencias

Financieros mercado contraido desfavorables en
el mercado

Caracteristicas Problemas con la | Regulacion a favor del | Acuerdos

especiales del | calidad proveedor nacional internacionales
producto que se

ofrece

Cualidades del | Falta de

servicio gque se | capacitacion

considera de alto

nivel

Para lograr defenderse y sobrepasar a los competidores, Porter identificd

tres estrategias genéricas que podian usarse individualmente o en

conjunto. Esas tres estrategias genéricas fueron:

1. Elliderazgo en costos totales bajos.

v' Basada en la curva de la experiencia.

v' Mantener el costo mas bajo frente a los competidores.

v Lograr un volumen alto de ventas (tema central de la estrategia).

v Los clientes de rendimiento marginal se evitan.

v' Minimizacién de costos en las areas de investigacion y desarrollo,

fuerza de ventas, publicidad y personal.

v' Se esperaba utilidades por encima del promedio de la industria.
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v' Buscaba la eliminacion de la competencia mediante la guerra de
precios.

2. Ladiferenciacion.

Crearle al producto o servicio algo que fuera percibido en toda la industria

como unico.

v La diferenciacién se consideraba como la barrera protectora contra la
competencia debido a la lealtad de marca.

v Significaba sacrificar participacibn de mercado e involucrarse en
actividades costosas como investigacion, disefio del producto,
materiales de alta calidad o incrementar el servicio al cliente.

3. El Enfoque.

v' Concentrarse en un grupo especifico de clientes, en un segmento de la

linea de productos o en un mercado geografico.

v' La estrategia se basaba en la premisa de que la empresa estaba en
condiciones de servir a un objetivo estratégico mas reducido en forma
mas eficiente que los competidores de amplia cobertura.

v' La empresa se diferenciaba al atender mejor las necesidades de un
mercado-meta especifico, o reduciendo costos sirviendo a ése mercado,

0 ambas cosas.

v Las tres estrategias genéricas de Porter eran alternativas, maneras

viables de enfrentar a las fuerzas competitivas.

FASES DE LA DIRECCION ESTRATEGICA.

Puede concebirse como una estructura tedrica para la reflexion acerca de

las grandes opciones que se fundamentan en una nueva -cultura
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organizacional y una actitud de la direccion, donde ya no se trata de
copiar las dificultades traidas de un entorno turbulento, sino de ir a su
encuentro en donde se huye de lo improvisto en busca de lo analitico y lo

formal.

Actitud de cambio

El cambio es un desafié que nos viene desde la realidad externa o desde
la realidad interna del hombre en confrontacion con el exterior. Este es un
momento desafiante, rapido que abre muchas oportunidades pero que

también puede ser aplastante. Los caminos.

De lo contrario seremos objetos de la historia y no sujetos capaces de
hacer nuestra propia historia. Si no somos nosotros los que hacemos esta
transformacién otros la haran a su manera y apegada a Sus propios

intereses.

Ataques de problemas

Se ha considerado que un clima adecuado a la planeacién debe, a su vez,
favorecer un cambio verdadero en una organizacién. Sin embargo, la
realidad puede ser que la planeacion impida mas que promueva tal

cambio y por lo tanto, llegue a destruir el mismo clima que clama requerir.

El propdsito de un plan es dar un giro a las cosas inflexibles, es decir,
poner a la organizacion en un curso de accion. Los planes pueden no

engendrar compromiso humano, era comprometer a la organizacion. Un
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"plan flexible” como un Conservador Progresivo (0 ¢ un ingeniero civil?) es
como oxigeno para el retraso mental: la planeacion por direccidon tiene
que ser inflexible. Una vez que los planificadores han hecho miles de
calculos que son necesarios para integrar todo un plan, y han dado sus
instrucciones, cualquier demanda de que alguna figura revisada sea
alterada, tiende a resistirse. Es necesario adherirse al plan que ya ha sido
formulado, simplemente porque no puedes modificar parte de él sin alterar
el todo, y esto implica que el trabajo que se realiza frecuentemente resulte

demasiado elaborado.

Objetivos e indicadores de desempefio orientados a la creacion de

valor.

Toda organizacién se debe comprometer con objetivos e indicadores de
desempefio claros, en términos de generar valor, se debe trabaja con
indicadores diferentes a los tradicionales, los cuales deben incorporar el

costo de capital con el que se generan las utilidades.

Ligar la competencia al valor

Las palancas mas poderosas para construir una mentalidad creadora de

valor es el sistema de compensacion bien disefiado, mejor sera la

situacion de los accionistas y la empresa, y a la empresa, ya que se habra

incrementado la utilidad por accion o rendimiento de la inversion.
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Tasar el valor de las inversiones estratégicas

La mentalizacion en generar valor y la planeacion desde esta perspectiva
son grandes pasos en el proceso permanente hay que mirar las
inversiones de capital consecuentemente condicha perspectiva, por los
gue se debe evaluar los nuevos proyectos y las nuevas inversiones con el
nuevo sistema, el cual provee a la administracion la informacion necesaria

para conocer sivanono a generar valor.

Mentalizacion en la generacion de valor

Las organizaciones necesitan concentrarse en los objetivos no
financieros, para inspirar y guiar la conducta de los empleados, ha mucho
de los cuales no les interesa el objetivo financiero de la creacién de valor.
Los objetivos en los diferentes niveles de la organizacién deben estar

enfocados en la generacién de valor.

Busqueda de los inductores de valor.

Uno de los principales pasos dentro de la mentalizacion en el valor y
dentro de la GBV es la busqueda de los inductores de valor. Estos
inductores son variables de desempefio operacional que actian en la
creacion de valor, por lo que deben ser muy bien analizadas y entendidas

dos razones:
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1. Porgue la organizaciéon no puede actuar directamente sobre el valor,
actia sobre cosas que puedan influenciarlo como la satisfaccion del
consumidor, los costos, los gastos de capital, entre otros.

2. Es a través de los inductores que la administracion ensefia a entender
al resto de la organizacion y a establecer un dialogo sobre lo que se
espera sea cumplido. Los que se identifiquen deben estar bajo revision

periodica, ya que no son estaticos.

Desarrollo de estrategias para maximizar el valor

Hay tres estrategias para maximizar el valor:
1. Mejorar la eficiencia operacional mediante mecanismos que permitan
obtener un mejor desempefio
2. Invertir capital nuevo en proyectos de los que se estén obteniendo
una rentabilidad mayor que el costo que tiene conseguir ese nuevo capital
para invertir,
3. Desviar o desinvertir capital de aquellas lineas de negocio que no den

los beneficios adecuados.

La estrategia en metas cortas y largo plazo. Los objetivos y metas

deben ser mensurables, alcanzables y motivantes para toda la

organizacion.

Los siguientes son algunos de los principios para generar metas y objetivos

% Las metas y objetivos deben basarse en los indicadores de valor que se
han identificado, ademas deben ser financieros y no financieros

% Se deben ajustar a cada nivel organizativo
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% Los orientados al corto plazo deben estar ligados a los de largo plazo.

Claves para una implementacion éxitos

Operacionalizar exitosamente la GBV tiene cuatro pasos claves:
v Controlar al mejor recurso humano
v' Delegar la toma de decisiones en aquellos con el mejor conocimiento
para tomarlas
v' Usar indicadores de valor para asegurar que el poder de decisiones se
usa bien
v' “Alinear los incentivos de los ejecutivos mediante planes de

compensacion variable”. *°

FACTORES PEST. (ANALISIS DEL MACRO ENTORNO)

“El andlisis PEST es una herramienta de gran utilidad para comprender el
crecimiento o declive de un mercado, y en consecuencia, la posicion,
potencial y direccion de un negocio. Es una herramienta de medicién de
negocios. PEST esta compuesto por las iniciales de factores Politicos,
Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos, utilizados para evaluar el mercado en

el que se encuentra un negocio o unidad”.**

© MARCELA MOLINA F. INGENIERO COMERCIAL - MBA
" Factores PEST, Economia del Ecuador, Pag.45-50.
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El PEST funciona como un marco para analizar una situacion, y como el
analisis DOFA, es de utilidad para revisar la estrategia, posicion, direccion

de la empresa, propuesta de marketing o idea.

Los factores analizados en PEST son esencialmente externos; es
recomendable efectuar dicho analisis antes del analisis DOFA, el cual esta
basado en factores internos (Fortalezas y debilidades) y externos
(oportunidades y amenazas). El PEST mide el mercado, el DOFA mide una

unidad de negocio, propuesta o idea.

El analisis PEST es algunas veces extendido a 7 factores, incluyendo
Ecoldgicos,

Legislativos e Industria, convirtiéndose entonces en PESTELI. Muchos
consideran esta extension innecesaria, puesto que si se hace correctamente,
el PEST cubre en forma natural los factores adicionales (Legislativo entraria
en Politico, Industria en Economia y Ecolégico disperso entre los cuatro).
Debe utilizarse la extension so6lo cuando parezca faltar algo en los cuatro

primeros factores.

El andlisis DOFA mide una unidad de negocios 0 una propuesta; el analisis
PEST mide el potencial y la situacion de un mercado, indicando
especificamente crecimiento o declive, y en consecuencia su atractivo,

potencial de negocios y lo adecuado de su acceso.
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El andlisis PEST utiliza cuatro perspectivas, que le dan una estructura logica
que permite entender, presentar, discutir y tomar decisiones. Estas cuatro
dimensiones son una extension de la tradicional tabla de Ventajas y
Desventajas. La plantilla de PEST promueve el pensamiento proactivo, en

lugar de esperar por reacciones instintivas.

Estos que se conocen como factores PEST son los que se analizan en este

sistema.

LOS FACTORES POLITICOS.

La arena politica tiene una influencia enorme sobre la regulacion de los
negocios, y la energia de gasto de consumidores y de otros negocios. Usted

debe considerar ediciones por ejemplo:

1. Qué estable es el ambiente politico. Las leyes de la influencia de la

politica del gobierno.

2. Si el gobierno regulara leyes que controles o graven su negocio.

3. Cuél es la posicion del gobierno en el ética de la comercializacion?
4. Cudl es la politica del gobierno en la economia.
5. Si el gobierno tiene una opinién sobre cultura y religion.

6. Si el gobierno esta implicado en acuerdos que negocian las reglas de
comercio tales como NAFTA, Asociacién de Naciones del sureste Asiatico, u

otras.
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LOS FACTORES ECONOMICOS

Los especialistas en marketing necesitan considerar el estado de la

economia en gue negocian tanto a corto plazo, como a largo plazo.

Esto es especialmente cierto al planear para el marketing internacional.
Usted necesita analizar:

1. Los tipos de interés.

2. El nivel de la tasa de empleo, de la inflacion y la renta per capita.

3. Las perspectivas a largo plazo del producto interno bruto de la economia

(GDP).

LOS FACTORES SOCIOCULTURALES

Los factores socioculturales y las influencias sociales y culturales en negocio
varian de pais al pais.

Es muy importante que estan considerados factores tales como:

1. Cuél es la religion dominante.

2. Cuél es la actitud a los ante los productos extranjeros y los servicios.

3. El impacto de la lengua en la difusiéon de productos en los mercados.

4. Cuéanto tiempo disponen los consumidores para el ocio.

5. Cual es el papel del hombre y la mujer dentro de la sociedad.

6. Cual es la expectativa de vida de la poblacion. Si son las mas viejas
generaciones ricas.

7. Si la poblacion tiene una opinion sobre los temas de ecologia.
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LOS FACTORES TECNOLOGICOS

La tecnologia es vital para poder competir con ventaja en los mercados
globalizados.

Considere los puntos siguientes:

1. Si la tecnologia permite para que los productos y los servicios se ofrezcan
mas baratos y a un estandar de mejor de la calidad.

2. Si la tecnologia ofrece a los consumidores y productos mas innovadores y
servicios de los negocios tales como actividades bancarias del Internet,
teléfonos moviles de la nueva generacion, etc.

3. Cémo la distribucién cambia por nuevas tecnologias preserva via Internet
de los boletos del vuelo, las subastas, etc.

4. Si las nuevas ofertas de la tecnologia ofrecen una nueva manera de
comunicarse con los consumidores e.g., las banderas en el Internet, la

gerencia de la relacion del cliente (CRM), etc.

ESTRATEGIAS COMPETITIVAS GERENCIALES DE PORTER

La estrategia competitiva es una combinacion de los fines (metas) por los
cuales se esta esforzando la empresa y los medios (politicas) con las cuales
esta buscando llegar a ellos. En consecuencia, debemos desarrollar una
amplia formula de como la empresa va a competir, cuales deben ser sus

objetivos y que politicas seran necesarias para alcanzar tales objetivos.
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A tal efecto, las estrategias competitivas persiguen alcanzar un objetivo de
posicion competitiva viable a largo plazo a partir de una determinada ruta
competitiva. Los medios para alcanzar dicha posicion siguiendo una
determinada ruta incidiran, segun el caso, en los costos, los precios y los
demas atributos de la oferta de la empresa de referencia. Todo ello apoyado
en los recursos y capacidades de la empresa y consistente con el entorno

competitivo.

Segun Porter (1982), profesor de la Harvard Business School, la estrategia
competitiva es una estrategia que supone una accion ofensiva o defensiva
con el fin de crear una posicion defendible frente a las cinco fuerzas
competitivas, de tal modo que se obtenga un resultado superior al promedio

de las empresas competidoras del sector industrial.

“Un enfoque muy popular para la planificacion de la estrategia corporativa ha
sido el propuesto en 1980 por Michael E. Porter en su libro Competitive

Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors *.*2

El punto de vista de Porter es que existen cinco fuerzas que determinan las

consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algun

12 KOTELER, PHILLIP, Direccion de marketing. La edicion del milenio, Ed. Prentice,
HALL, México 2001.
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segmento de éste. La idea es que la corporacidon debe evaluar sus objetivos

y recursos frente a éstas cinco fuerzas que rigen la competencia industrial:

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

El mercado o el segmento no son atractivos dependiendo de si las barreras
de entrada son faciles o no de franquear por nuevos participantes que
puedan llegar con nuevos recursos Yy capacidades para apoderarse de una

porcidon del mercado.

2. Larivalidad entre los competidores.

Para una corporacion sera mas dificil competir en un mercado o en uno de
sus segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean
muy numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues constantemente estara
enfrentada a guerras de precios, campafias publicitarias agresivas,

promociones y entrada de nuevos productos.

3. Poder de negociacion de los proveedores.

Un mercado o segmento del mercado no serd atractivo cuando los
proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes
recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafo del pedido.
La situacion sera aun mas complicada si los insumos que suministran son

claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo. La
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situacion sera aun mas critica si al proveedor le conviene estratégicamente

integrarse hacia adelante.

4. Poder de negociacion de los compradores.

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy
bien organizados, el producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el producto
no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que
pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo. A mayor
organizacioén de los compradores mayores seran sus exigencias en materia
de reduccioén de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la
corporacion tendra una disminucion en los margenes de utilidad. La situacién
se hace mas critica si a las organizaciones de compradores les conviene

estratégicamente integrarse hacia atras.

5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

“‘Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos
reales o potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estdn mas
avanzados tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos

reduciendo los méargenes de utilidad de la corporacién y de la industria”.™®

13 KOTELER, PHILLIP, Direccion de marketing. La edicion del milenio, Ed. Prentice,
HALL, México 2001.
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Las Cinco Fuerzas gque guian la Competencia
Industrial
Porter 1980

Competencia Amoenaza
Potencial

+

Foder megocisdor Poder negociador

Competidores en la
Proveedores ™ Industria -~ Compradores
Rivalidad entre ellos

t

Sustitutos AIM eNaza

“Para éste tipo de modelo tradicional, la defensa consistia en construir
barreras de entrada alrededor de una fortaleza que tuviera la corporacion y
que le permitiera, mediante la protecciobn que le daba ésta ventaja
competitiva, obtener utilidades que luego podia utilizar en investigacion y
desarrollo, para financiar una guerra de precios o para invertir en otros

negocios.

Matriz FODA.

De la combinacion de fortalezas con oportunidades surgen las
potencialidades, las cuales sefalan las lineas de accion mas prometedoras

para la organizacion.

Las limitaciones, determinadas por una combinacion de debilidades y

amenazas, colocan una seria advertencia.

“‘Mientras que los riesgos (combinacion de fortalezas y amenazas) y los

desafios (combinacion de debilidades y oportunidades), determinados por su
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correspondiente combinacion de factores, exigirdn una cuidadosa

consideracion a la hora de marcar el rumbo que la organizacion debera

asumir hacia el futuro deseable como seria el Desarrollo de un nuevo

producto”.**

MATRIZ FODA

Debilidades:

D1.- Falta de recursos econémicos

D2.- Organizacion

D3.- Falta de capacitacion para ofrecer
productos

No se conoce el
ecoturismo

D5.- Grupos de trabajo no constituidos
D6.- Infraestructura limitada

DA4.- manejo del

Amenazas:

Al.- Parques eco turisticos muy cercanos
(Alta Competencia)

A2.- Cambios inesperados de clima

A3.- Pérdida de los recursos naturales

Fortalezas:

F1.- Propietarios de las tierras

Oportunidades:

O1.- Creacién de nuevos empleos

F2.- Conocedores de los recursos | O2.- Apoyos econdmicos por parte de la
naturales de la regién iniciativa privada y el gobierno
F3.- Integracion comunal por actividad | O3.- plan de trabajo en forma comunal

productiva O4.- Terrenos con infraestructura para
turismo alternativo
Oportunidad de

empresarios

0O5.- convertirse en

06.- Busqueda de nuevos destinos
turisticos con el propésito de romper la
rutina

O7.- Mayor interés en la ecologia
08.- Interés en entrenamiento y diversion
cercano a la ciudad

La matriz de evaluacion de los factores internos (EFI).

“Un paso resumido para realizar una auditoria interna de la administracién
estratégica consiste en constituir una matriz EFI. Este instrumento para

formular estrategias resume y evalla las fuerzas y debilidades mas

“ LAURA FISCHER Y JORGE ESPERJO, MC GRAW HILL, Mercadotecnia.
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importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y ademas ofrece
una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas. Al
elaborar una matriz EFl es necesario aplicar juicios intuitivos, por lo que el
hecho de que esta técnica tenga apariencia de un enfoque cientifico no se
debe interpretar como si la misma fuera del todo contundente. Es bastante
mas importante entender a fondo los factores incluidos que las cifras
reales. La matriz EFI, similar a la matriz EFE del perfil de la competencia

que se describié anteriormente y se desarrolla siguiendo cinco pasos”:*®

1. haga una lista de los factores de éxito identificados mediante el proceso
de la auditoria interna. Use entre diez y veinte factores internos en total,
gue incluyan tanto fuerzas como debilidades. Primero anote las fuerzas y
después las debilidades. Sea lo mas especifico posible y use porcentajes,

razones y cifras comparativas.

2. Asigne un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente
importante) a cada uno de los factores. El peso adjudicado a un factor dado
indica la importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de la
empresa. Independientemente de que el factor clave represente una fuerza
o una debilidad interna, los factores que se consideren que repercutirdn
mas en el desempefio dela organizacion deben llevar los pesos mas altos.

El total de todos los pesos debe de sumarl.0.

3. Asigne una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores a efecto de

indicar si el factor representa una debilidad mayor (calificacion = 1), una

 http://www.joseacontreras.net/direstr/cap57d.htm
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debilidad menor (calificacion = 2), una fuerza menor (calificacion =3) o una
fuerza mayor (calificacion = 4). Asi, las calificaciones se refieren a la

compafiia, mientras que los pesos del paso 2 se refieren a la industria.

4. Multiplique el peso de cada factor por su calificaciéon correspondiente

para determinar una calificacion ponderada para cada variable.

5. Sume las calificaciones ponderadas de cada variable para determinar el

total ponderado de la organizacién entera.

Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz EFI, el
total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo
la calificacion promedio de 2.5. Los totales ponderados muy por debajo de
2.5 caracterizan a las organizaciones que son débiles en lo interno,
mientras que las calificaciones muy por arriba de 2.5 indican una posicién
interna fuerza. La matriz EFI, al igual que la matriz EFE, debe incluir entre
10 y 20 factores clave. La cantidad de factores no influye en la escala de

los totales ponderados porque los pesos siempre suman 1.0.

Cuando un factor interno clave es una fuerza y al mismo tiempo una
debilidad, el factor debe ser incluido dos veces en la matriz EFl y a cada
uno se le debe asignar tanto un peso como una calificacién. Por ejemplo, el
logotipo de Playboy ayuda y perjudica a Playboy Enterprices; el logo atrae
a los clientes para la revista, pero impide que el canal de Palyboy por cable

entre a muchos mercados.
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La tabla siguiente contiene un ejemplo de una matriz EFI. Nétese que las
fuerzas mas importantes de la empresa son su razén de circulante, su
margen de utilidad y la moral de los empleados, como indican las 4
calificaciones. Las debilidades mayores son la falta de un sistema para la
administracion estratégica, el aumento del gasto para lyd y los incentivos
ineficaces para los distribuidores El total ponderado de 2.8 indica que la

posicion estratégica interna general de la empresa esta arriba de la media.

En las empresas que tienen muchas divisiones, cada division autbnoma o
unidad estratégica de preparar una matriz EFl. Después, las matrices de
las divisiones se integran para crear una matriz EFl general para la

corporacion.

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE).

‘La matriz de evaluacién de los factores externos (EFE) permite a los
estrategas resumir y evaluar informaciéon acerca de los factores PEST,

(Politico, econémica, social, y tecnoldgico).

La elaboracién de una Matriz EFE consta de cinco pasos”:*®

1. Haga una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito
identificados en el proceso de la auditoria externa. Abarque un total de
entre diez y veinte factores, incluyendo tanto oportunidades como
amenazas que afectan a la empresa y su industria. En esta lista, primero

anote las oportunidades y después las amenazas. Sea lo mas especifico

'®http://www.joseacontreras.net/direstr/cap491d.htm
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posible, usando porcentajes, razones y cifras comparativas en la medida
de lo posible.

Asigne un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a 1.0
(muy importante). El peso indica la importancia relativa que tiene ese
factor para alcanzar el éxito en la industria de la empresa. Las
oportunidades suelen tener pesos mas altos que las amenazas, pero
éstas, a su vez, pueden tener pesos altos si son especialmente graves o
amenazadoras. Los pesos adecuados se pueden determinar
comparando a los competidores que tienen éxito con los que no lo tienen
o analizando el factor en grupo y llegando a un consenso. La suma de
todos los pesos asignados a los factores debe sumar 1.0.

Asigne una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores
determinantes para el éxito con el objeto de indicar si las estrategias
presentes de la empresa estdn respondiendo con eficacia al factor,
donde 4 = una respuesta superior, 3 = una respuesta superior a la
media, 2 = una respuesta media y 1 = una respuesta mala. Las
calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de la empresa.
Asi pues, las calificaciones se basan en la empresa, mientras que los
pesos del paso 2 se basan en la industria.

Multipliqgue el paso de cada factor por su calificacion para obtener una
calificacién ponderada.

Sume las calificaciones ponderadas de cada una de las variables para

determinar el total ponderado de la organizacion.
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Independientemente de la cantidad de oportunidades y amenazas clave
incluidas en la matriz EFE, el total ponderado mas alto que puede obtener la
organizacion es 4.0 y el total ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor
del promedio ponderado es 2.5. Un promedio ponderado de 4.0 indica que
la organizacion esta respondiendo de manera excelente a las oportunidades
y amenazas existentes en su industria. En otras palabras, las estrategias de
la empresa estan aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y
minimizando los posibles efectos negativos de las amenazas externas. Un
promedio ponderado de 1.0 indica que las estrategias de la empresa no

estan capitalizando las oportunidades ni evitando las amenazas externas.

Estrateqgias:

E1: Diferenciacion con base en el costo/ beneficio y calidad en el servicio
(oferta de servicio de visitas guiadas a escuelas de nivel basico y medio
basico, en la Asociacién de Scouts, lugar de campamento, montafiismo y
caminata entre otros)

E2: La oferta principal de atractivos no debera ser afectada por el clima,
siempre gque sea posible.

E3: La lluvia deberd ser acompafiada de un producto de modo que el
turista lo vea como un atractivo extremo y no como un obstaculo.

E4: Iniciar con productos turisticos que no requieran gran inversion

(senderos, caminata, montafiismo, campismo, entre otros)
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E5: Capacitacion en venta y promocion de sus productos (por intermedio

de la agrupacion obtener los recursos para la capacitacion y asesoria en

promocioén y venta)

E6: Buscar patrocinios preferentemente con empresas que impulsen el

deporte (Gatorade, Coca-Cola, puede ser en especie 0 econémicos en

apoyo a los eventos como el ciclismo de montafia)

E7: Organizarse en pequefios equipos de trabajo que compartan los

mismos objetivos. (Con el propoésito de crear células de trabajo para los

diferentes productos turisticos)

E8: Capacitacion en turismo alternativo (Los recursos pueden obtenerse de
Su organizacion)

E9: Obtencién de los apoyos econdmicos destinados a impulsar el
ecoturismo (estos recursos se obtienen de la organizacion que los esta

representando)

ESTUDIO DE AUDIO Y VIDEO

“Un estudio comun estd formado por dos salas o camaras aisladas

acusticamente entre si:

v sala de captacién (o simplemente estudio), destinada a la toma de sonido,
eguipada con la microfonia y lineas de envio a la sala de control,

v sala de control, en la que se ubican los equipos destinados a la grabacion
y posterior proceso de sonido (mesa de mezclas, multipistas, ordenadores,

racks de proceso, equipo de monitores, etc.).
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Uno de los aspectos mas importantes en su disefio es la insonorizacion, de
manera que el sonido exterior no penetre e interfiera en las grabaciones. Esto
se consigue mediante la aplicacion de diversos materiales especiales
(absorbentes y aislantes) y el uso de camaras de aire. Por otro lado, dichos
materiales se emplean también para conseguir ciertas condiciones
acusticas especificas en el interior, como tiempos de
reverberacion determinados, optimizaciéon de la difusion del campo sonoro,

prevencion de formacién de ondas estacionarias, etc™’.

El tiempo de reverberacion (TR) es un pardmetro que se utiliza para
cuantificar la reverberacion de un determinado recinto. Se define como el
tiempo que transcurre entre que se interrumpe la recepcion directa de un

sonido y la recepcidn de sus reflexiones.

Habitualmente para medir el valor se considera que las reflexiones finalizan
cuando la intensidad con la que se perciben es una millonésima de su valor
original, lo que equivale a 60 dB. La medicién se realiza emitiendo un ruido
corto y seco en el recinto y registrando como evoluciona la intensidad con la

gue se percibe.

" Tomado de Estudio de grabacién, en linea disponible:
http://es.wikipedia.org/wiki/Estudio_de_grabaci%C3%B3n, consultado 05-05-2014
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e. MATERIALES Y METODOS

MATERIALES.

En cuanto a los recursos materiales que se utilizaron estan:

» Material bibliogréfico
» Copias

» Computador

» Cds

» Esferogréficos

» Lapices

» Equipos de oficina
» Libros

» Internet

METODOS.

CLASIFICACION DE METODOS

Se tomd como punto de partida un conjunto de datos proporcionados por
la experiencia. Los métodos basicos que se utilizaron seran: el inductivo,
deductivo y el dialéctico, los cuales ayudaron a los requerimientos propios
de la investigacibn y sirvieron para la a obtencibn de nuevos

conocimientos.
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METODO DEDUCTIVO.

Con la finalidad de obtener la informacion necesaria para el desarrollo del
mismo, fue necesario hacer un analisis de todo el conjunto del proyecto, es
decir se busco la informacion necesaria de lo que constituye la empresa en
estudio esto es: cobertura de la RADIO SOCIEDAD en la ciudad de
Catamayo y Loja, el nivel de competencia existente en la misma, el nUmero
estimado de clientes que acuden a ocupar sus servicios, de esta forma se
pudo generar una informacion basada en la realidad para luego deducirla

en el proceso de estudio.

METODO INDUCTIVO.

Este método inductivo es un método cientifico que obtiene conclusiones
generales a partir de premisas particulares. Se trata del método cientifico
mas usual, que se caracteriza por cuatro etapas basicas: la observacién y
el registro de todos los hechos; el andlisis y la clasificacion de los hechos;
la derivacion inductiva de una generalizacion a partir de los hechos; vy, la

contrastacion.

Se emple6 el método inductivo cuando de la observacion de los hechos
particularmente obtengamos proposiciones generales respecto a la RADIO
SOCIEDAD, o sea, es aquel que establece un principio general una vez

realizado el estudio y analisis de hechos y fenbmenos en particular.
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METODO ANALITICO.

Este método se lo utiliz6 cuando los conceptos se presentan como una
totalidad y luego se los va descomponiendo en partes, basandose en los
principios para comprender un fendmeno si es necesario conocer las partes
que lo componen en el desarrollo de la investigacion de la RADIO

SOCIEDAD.

TECNICAS.

LA OBSERVACION.

La observacion se la realizé en la RADIO SOCIEDAD, de esta manera se
pudo tener una informacion clara y precisa desde el punto de vista de la

observacion directa.

LA ENTREVISTA.

Estructurada debidamente, se la realiz6 a la gerente - propietaria de la
RADIO SOCIEDAD, la misma que sefial6 varios requerimientos, asi como
las inquietudes respecto a la administracion, al manejo de la misma y la
necesidad que tiene como empresaria de innovar y mejorar la calidad de

servicio hacia los usuarios.

LA ENCUESTA.

La encuesta fue debidamente estructurada y aplicada a 256 clientes de la
RADIO SOCIEDAD, dato obtenido de acuerdo los archivos de la radio.
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Asi mismo, se estructurara una nueva encuesta la misma que fue dirigida

para los 10 empleados que laboran en la RADIO SOCIEDAD.

Para la tabulacion de las encuestas se las contabilizo y se fue armando los
resultados que arrojaron las mismas, dando diversos resultados que se
constituyen en una gran ayuda para poder formular la propuesta que fue

como un aporte para la radio en investigacion.

TAMANO DE LA MUESTRA.

La poblacion o universo que se tomd en cuenta para la realizacién de la
presente investigacion lo constituirdn los 710 clientes de la RADIO

SOCIEDAD durante el afio 2013.

PROYECCION DEL TAMANO DE LA MUESTRA.

Formula.

TAMANO DE LA MUESTRA En donde:

N n = Tamafo de la Muestra.
Formula. N = --cmememememeee N = Tamafio de la Poblacién o Universo.
1+ eZN e= Margen de Error permitido.

1 = valor constante.

710
Férmula. n =

1 + 710(0.05)?

n = 256 encuestas
Entonces se realizaran 256 encuestas a los clientes de la RADIO
SOCIEDAD vy otra encuesta se realizara para los 10 empleados de la radio,
del Cantén Catamayo y Loja.
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f. RESULTADOS

ANTECEDENTES DE LA RADIO SOCIEDAD

El pionero de la radiodifusion en el Ecuador fue el Ing. Carlos Cordovéz
Borja, nacido el 26 de octubre de 1888 en Riobamba. Mismo que se gradud
como Ingeniero electrénico en la Universidad de Yale en el afio 1910. Inicio
su transmision exactamente el 13 de junio de 1929 con la Radio “El
Prado” en Riobamba, la Sultana de los Andes, convirtiéndose en la cuna

de la radiodifusion en el Ecuador.

En el afio de 1930 a Quito se le atribuye la distincién de ser la primera
radiodifusora a la estacion H.C.J.B (Hoy Cristo Jesus Bendice), La Voz de

los Andes.

A partir de aquel entonces y hasta la actualidad comienza una evolucién
impresionante que no para y trae cada vez mas y mejores tecnologias de

telecomunicacion.

El 7 de octubre del 1992 se resuelve autorizar a favor de la sefiora Narciza
de Jesus Luzuriaga Rojas la concesion de la frecuencia 99.1 para operar

una estacion matriz a denominarse SOCIEDAD FM.

Desde entonces radio sociedad lleva 22 afios sirviendo a toda la
ciudadania de Catamayo y Loja, con cobertura garantizada, con la

finalidad de ocupar uno primeros lugares en raiting de sintonia.
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Misiéon

Brindar a la ciudadania contenidos radiales que permitan informar,
entretener y educar sanamente, promoviendo, fortificando valores
familiares, sociales y culturales que aporten al desarrollo de la ciudad y

Provincia de Loja con la participaciéon de la ciudadania.

Vision

Ser un medio de comunicacion radial responsable, moderno, profesional e

incluyente, para el desarrollo social de la ciudadania.

Objetivos

e Promover la cultura y la identidad nacional a través de nuestro medio
con programaciones variadas dentro de nuestro patron de sintonia.

e Brindar espacios equitativos a todos los sectores sociales y trabajar
en funcibn de nuevas tecnologias y politicas de desarrollo

socioeconémico.

Objetivo estratégico

Promover la cultura y la identidad nacional a través de nuestro medio con
programaciones variadas dentro de nuestro patrén de sintonia, ademas
brindar espacios equitativos a todos los sectores ciudadanos y trabajar en
funcién de nuevas tecnologias y politicas de desarrollo socioeconémico

del pais.

1.1 PERSONAL DE LA EMPRESA RADIAL “RADIO SOCIEDAD”
La Empresa actualmente cuenta con un total de 10 Empleados, y son:
1 Gerente

1 Administrador
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1 Asesor legal

1 Contador

1 Secretaria

1 Técnico en comunicacién y radio
2 Presentadores

1 Auxiliar servicios

1 Guardia

ANALISIS DE LAS 4P,S REALIZADA A LA RADIO SOCIEDAD

PRODUCTO

Los productos y servicios que ofrece La Radio Rumba son los siguientes:
- Comercializacion de programas radiales.
- Comercializacién de espacios publicitarios.
- Difusion de programas radiales de caracter: social, politico, cultural y

deportivo.

PRECIO

Al constituirse en una empresa radial y comercializadora de programas radiales
y espacios publicitarios en la ciudad de Catamayo y en toda la provincia de
Loja, la prestacion de estos servicios estan orientados a la obtencion de lucro

por la prestacion de los mismos.
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Los rangos de utilidades oscilan entre el 25% al 30%, de donde se debe cubrir,
seguros, sueldos, mantenimiento de maquinaria, equipos, compra de insumos,

traslado hacia otros lugares fuera de la ciudad de Catamayo.

PLAZA

Los servicios de compra, venta, comercializacion y produccién de programas
radiales que ofrece Radio Sociedad, a sus cliente los realiza de manera
personalizada y directa, es decir no existen intermediarios para dichas
operaciones, la ubicacion de La Radio Sociedad es en la ciudad de Catamayo,

donde es que se realizan un 100% de las actividades.

PROMOCION

De las conversaciones y entrevistas realizadas, ya sea al talento humano, que
labora en La Radio Sociedad, asi como a sus directivos se pudo determinar
que La Radio Sociedad no cuenta con un programa de marketing, paquete
publicitario que le permita comunicar a la ciudadania y provincia en general la
bondad de sus servicios y el stock de sus productos, determinandose que no

existe un producto estrella de la empresa.
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DIAGNOSTICO ESTRATEGICO DE LA RADIO SOCIEDAD

Podemos conceptualizar al diagnostico estratégico como la herramienta a
través de la cual se puede identificar de manera clara y objetiva los factores
claves y estratégicos que inciden en una determinada organizacion y su
capacidad de respuesta ante el impacto de estos factores. Se constituye y
convierte en el punto de partida para realizar el prondstico. Es decir se define
como el analisis de los factores externos e internos o también conocido como el

analisis FODA.

El analisis FODA es una herramienta de tipo administrativo, que permite
conformar un cuadro de la situacion actual de la empresa, permitiendo obtener
de una manera clara un diagndstico preciso que permita en funcién de ello
tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formuladas. FODA

significa: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

De estas cuatro variables, las fortalezas y debilidades son internas a la
empresa, por lo que es posible actuar directamente sobre ellas. Mientras que
las oportunidades y amenazas son externas a la empresa, por lo que en

general resultan dificiles de modificarlas.

ANALISIS INTERNO

El andlisis interno también conocido como auditoria interna, consiste en el

estudio de los diferentes aspectos o factores que existen dentro de la empresa
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con el fin de conocer el estado o la capacidad con que esta cuenta y detectar
sus fortalezas y debilidades. Para el analisis interno se evallan los recursos
gue posee una empresa, ya sean financieros, materiales, tecnoldgicos entre

otros.

Con el objetivo de obtener los datos y referentes que permitan poder identificar
de manera clara y precisa las diferentes fortalezas y debilidades que
caracterizan a La Radio Sociedad, se disefiaron diferentes modelos de
encuestas las cuales fueron aplicadas a una muestra de 256 clientes de
empresa, asi como a 10 clientes internos o empleados. Se realiz6 una
entrevista con la sefiora Narcisa de Jesus Luzuriaga Gerente propietaria de La
Radio Sociedad, los datos obtenidos de la aplicacion de las encuestas y la

entrevista sefialadas, a continuaciéon se detallan:
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ENCUESTA APLICADA A CLIENTES EXTERNOS DE LA RADIO SOCIEDAD

1. ¢ Como considera los servicios de la empresa Radio Sociedad?

CUADRO N°1
Calidad de servicios de la empresa
Literal Variable Frecuencia Porcentaje (%)
a) Horario de atencién al publico 30 11,72
b) Buena ubicacién 62 24,22
c) Asesoria y servicio personalizado 149 58,20
d) Otros 15 5,86
TOTAL 256 100
FUENTE: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia
GRAFICO N° 1
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INTERPRETACION

El 58,20% de respuestas obtenidas indican que la calidad de servicios que
ofrece diariamente la empresa Radio Sociedad es por la asesoria y servicio
personalizado, siendo este el factor determinante para consumir estos
servicios; el 24,22% manifestd que es por la buena ubicacion de la empresa el

pardmetro principal que suple sus expectativas del servicio.
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2. ¢ Cuales de las siguientes variables han influido de manera positiva para que

usted acceda a los servicios y beneficios que ofrece la empresa Radio

Sociedad?
CUADRO N°2
Variable de aceptacion corporativa
Literal Variable Frecuencia Porcentaje (%)
a) Buena imagen corporativa 32 12,50
b) Atencidn culta y esmerada 70 27,34
c) Trato amable y cortés 139 54,30
d) Otros 15 5,86
TOTAL 256 100

FUENTE: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Radio Sociedad

ELABORACION: Rodrigo Mejia
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INTERPRETACION

Segun el criterio del 54,30% de personas encuestadas, dicen que es por el
trato amable y cortés que tiene la empresa Radio Sociedad, es el factor
principal para que un gran conglomerado de personas accedan a sus servicios,

mientras que para el 27,34% de encuestados, la atencién culta y esmerada que
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prestan a los clientes el talento humano que labora en la empresa, se
constituye en el segundo factor de importancia para que las personas accedan

a Ssus servicios.

3. ¢Cuales de las siguientes variables han contribuido significativamente para

que la empresa logre consolidar su presencia en el mercado comercial local?

CUADRO N°3
Nivel de consolidacién dentro del mercado comercial local
Literal Variable Frecuencia Porcentaje (%)
a) Al contado 136 53,13
b) Crédito sin garantia 57 22,27
c) Crédito con garantia 53 20,70
d) otros 10 3,91
TOTAL 256 100,00

FUENTE: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia
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INTERPRETACION

El 53,13% de las personas encuestadas sefialan que el nivel de consolidacion
de la empresa, es la venta de servicios al contado, siendo este factor
determinante en el nivel de consolidacion de la empresa en la localidad,
ademas el 22,27% dicen que la consolidacion de la empresa es por el crédito

sin garantia para el consumo de sus servicios.

4. ¢Con que frecuencia a escuchado la propaganda y comunicacion de esta

empresa?
CUADRO N° 4
Frecuencia de compra de servicios

Literal Variable Frecuencia Porcentaje (%)
a) 1 vez por semana 45 17,58
b) 1 vez al mes 54 21,09
c) 1 vez al trimestre 136 53,13
d) Nunca 21 8,20

TOTAL 256 100,00

FUENTE: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia
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INTERPRETACION

El 53,13% de respuestas a la presente pregunta sostienen que la frecuencia de
propaganda y comunicacion es de 1 vez al trimestre, mientras que un 21,09%
respondes que escuchan 1 vez al mes, esto determina que por lo menos una
vez al trimestre se promociona y comunica la empresa hacia el exterior afio se

requiere de este servicio.

5. ¢A través de que medio de comunicacion tuvo usted acceso a conocer los
servicios que ofrece el la empresa Radio Sociedad?

CUADRO N°5
Sistemas publicitarios de la empresa

Literal Variable Frecuencia Porcentaje (%)
a) Prensa escrita 57 22,27
b) Publicidad radial 133 51,95
c) Referencias personales 55 21,48
d) otros 11 4,30
TOTAL 256 100,00
FUENTE: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia
GRAFICO N°5
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INTERPRETACION

El 51,95% de personas encuestadas conocieron de las bondades y servicios
que ofrece la empresa Radio Sociedad es a través de publicidad radial;
mientras que para un 22,27% de encuestados manifestaron que conocen de

las bondades de los servicios de la empresa a través de la publicidad escrita.

6. ¢La empresa Radio Sociedad deberia emprender en una soélida y

permanente campafia de Comunicacion, difusibn y promocion de sus

servicios?
CUADRO N°6
Comunicacion, Promocién y difusion de productos y servicios
Literal Variable Frecuencia Porcentaje (%)
a) Si 156 60,94
b) No 100 39,06
TOTAL 256 100,00

FUENTE: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia

GRAFICO N° 6
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INTERPRETACION

El 60,94% de personas encuestadas respondieron a esta pregunta que la
empresa deberia de emprender en una sdélida y permanente campafa de

comunicacioén, difusién y promocioén de sus servicios, en cambio el restante

39,06% muestran su inconformidad ante esta posibilidad.

7. ¢ Si su respuesta a la pregunta anterior fue positiva a través de que medios
de comunicacion considera usted que la empresa Radio Sociedad deberia

publicitar y difundir sus servicios?

CUADRO N°7
Alternativa de publicidad
Literal Variable Frecuencia Porcentaje (%)
a) Radiodifusoras 145 56,64
b) Television 24 9,38
c) Pantallas publicitarias 21 8,20
d) Vallas publicitarias 34 13,28
e) otros 32 12,50
TOTAL 256 100,00
FUENTE: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia
GRAFICO N°7
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INTERPRETACION

El 56,64% de las respuestas obtenidas manifiestan que en la actualidad el
medio mas apropiado para que la empresa promocione Sus servicios, es a
través de radiodifusoras, el 13,28% de respuestas obtenidas dicen que el
medio a través del cual la empresa debe publicitarse es a través de vallas

publicitarias a nivel local y provincial.

8. ¢Considera usted que los precios que oferta la empresa, en relacion a la

competencia son:?

CUADRO N°8
Precios en relacién ala competencia
Literal Variable Frecuencia Porcentaje (%)
a) Si 175 68,36
b) No 81 31,64
TOTAL 256 100,00

FUENTE: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia

GRAFICO N° 8
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INTERPRETACION

Un porcentaje del 68,36% de personas encuestadas manifiestan los precios en
relacion a la competencia son iguales, en cambio un 31,64% de personas
encuestadas dicen que son elevados, denota que no existe diferenciacion en

precios con la competencia.

9. ¢Ha recibido algun tipo de descuento en los precios de los servicios que

oferta la empresa Radio Sociedad?

CUADRO N°9
Descuento en precios por servicios a clientes
Literal Variable Frecuencia Porcentaje (%)
a) Si 169 66,02
b) No 87 33,98
TOTAL 256 100,00

FUENTE: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia
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INTERPRETACION

Al decir del 66,02% de personas encuestadas dicen que la empresa no hacen
descuentos por la compra de los servicios que presta, en cambio un porcentaje
del 33,98% de las personas encuestadas supieron manifestar que si han

recibido descuentos en la compra de servicios a la empresa.

10. ¢ Cémo considera usted la ubicacion de la empresa?

CUADRO N°10
Ubicacion de la empresa

Literal Variable Frecuencia Porcentaje (%)

a) Si 140 54,69

b) No 116 45,31
TOTAL 256 100,00

FUENTE: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia

GRAFICO N° 10
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INTERPRETACION

Un porcentaje del 54,69% de los encuestados responden que la ubicacion de la
empresa es buena, mientras que para el 45,31% dicen que es mala la

ubicacion, se concluye que si se podria mejorar la ubicacion.

11. ¢ Cuédl es el canal de distribucién mas adecuado para usted?

CUADRO N°11

Canal de distribucién del servicio de la empresa

Literal Variable Frecuencia Porcentaje (%)
a) Productor -intermediario-consumidor
final 39 15,23
b) Productor-consumidor final 186 72,66
c) productor-distribuidor-consumidor final 31 12,11
TOTAL 256 100,00

FUENTE: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia

GRAFICO N° 11
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Al decir de un 72,66% de clientes encuestados responden que el canal de

distribucion del servicio que ofrece la empresa es productor - consumidor final,
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mientras que un 15,23% dicen que el canal de distribucidon deberia ser

productor — intermediario — consumidor, se deduce que el canal mas idoneo es

productor — consumidor.

12. ¢Ha recibido algun tipo de promocion por parte de la empresa?

CUADRO N°12

Han recibido promociones

Literal Variable Frecuencia Porcentaje (%)

a) Si 56 21,88

b) No 200 78,13
TOTAL 256 100,00

FUENTE: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: El autor
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INTERPRETACION

Un porcentaje del 78,21% de los encuestados responden que no han recibido

promociones por parte de la empresa, mientras que para el 21,79% dicen que
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si han recibido promociones de la empresa, se denota que para la mayoria de

encuestados no existen promociones de la empresa.

13. ¢La atencion que presta el personal de la empresa es:?

CUADRO N°13

Atencidn que presta el personal de la empresa

Literal Variable Frecuencia Porcentaje (%)
a) Excelente 6 2,34
b) Muy buena 37 14,45
c) Buena 186 72,66
d) Mala 27 10,55
TOTAL 256 100,00
FUENTE: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia
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Al decir de un 72,66% de los encuestados responden que la atencion que

presta el personal de la empresa es buena, mientras que para el 14,45% dicen

gue es muy buena, se concluye que para la mayoria la atencion es buena.
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ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES INTERNOS DE RADIO
SOCIEDAD DE LA CIUDAD DE CATAMAYO

1. Segun su criterio personal, el ambiente de trabajo que se percibe al interior
de la empresa Radio Sociedad es:

CUADRO N° 14
Ambiente laboral al interior de la empresa

Literal Variable Frecuencia (f) Porcentaje (%)
a) Excelente 1 10,00
b) Bueno 4 40,00
) Malo 2 20,00
d) Regular 3 30,00
TOTAL 10 100,00

FUENTE: Encuesta realizada al personal que labora en la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia

GRAFICO N° 14
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INTERPRETACION

El 40,00% de las personas que laboran en esta empresa supieron manifestar a

través de sus respuestas que el ambiente de trabajo que se percibe en el
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interior de la empresa Radio Sociedad es bueno, mientras que para el 20,00%
es regular; para el 20,00% es malo y finalmente para el 20,00% es excelente,

respuestas que se enmarcan dentro de los parametros de aceptabilidad.

2. Las relaciones interpersonales entre los funcionarios que laboran en la

empresa Radio Sociedad, son:

Relaciones interpersonales

CUADRO N°15

Literal Variable Frecuencia (f) Porcentaje (%)
a) Excelentes 2 20,00
b) Buenas 5 50,00
) Malas 1 10,00
d) Regulares 2 20,00
TOTAL 10 100,00

FUENTE: Encuesta realizada al personal que labora en la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia

Relaciones interpersonales
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INTERPRETACION

Para el 50,00% de los clientes internos de la empresa Radio Sociedad, las

relaciones interpersonales son buenas, mientras que para el 20,00% las

relaciones interpersonales son excelentes y el 20,00% en relaciones regulares,

lo que se enmarcan dentro de los parametros de aceptable es decir buenas.

3. Segun su criterio, la remuneracion mensual que percibe por su trabajo en el

la empresa Radio Sociedad, es:

CUADRO N° 16

Criterios referentes a la remuneracién salarial

Literal Variable Frecuencia (f) Porcentaje (%)
a) Excelentes 0 0,00
b) Buenas 5 50,00
c) Malas 0 0,00
d) Regulares 5 50,00
TOTAL 10 100,00

FUENTE: Encuesta realizada al personal que labora en la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia

GRAFICO N° 16
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INTERPRETACION

El 60,00% de los servidores de la empresa consideran a su remuneracion
mensual como buena, mientras que para el 40,00% supieron manifestar que la

remuneracion que perciben por su trabajo la consideran como regular.

4. ¢La empresa Radio Sociedad le brinda la suficiente estabilidad laboral para

su adecuado desenvolvimiento dentro de la empresa?

CUADRO N° 17
Criterios referentes a la estabilidad laboral

Literal Variable Frecuencia (f) Porcentaje (%)
a) Si 6 60,00
b) No 4 40,00
TOTAL 10 100,00

FUENTE: Encuesta realizada al personal que labora en la empresa Radio Sociedad

ELABORACION: Rodrigo Mejia

GRAFICO N° 17
Criterios referentes a la estabilidad laboral

70,00
60,00

50,00

30,00
20,00
10,00

0,00

40,00 -

60,00%

Si

40,00%

No

81




INTERPRETACION

Del total de encuestas aplicadas al talento humano que labora en la empresa
Radio Sociedad, el 60,00% supieron manifestar que si gozan de la respectiva
estabilidad laboral para mantenerse en sus puestos de trabajo, mientras que
para el 40,00% de encuestados manifestaron que ellos perciben que la
empresa no les ha sabido garantizar la suficiente estabilidad laboral, como para

permanecer de forma permanente en su respectivo lugar o sitio de trabajo.

5. En el indice de rotacion externa del talento humano que presta sus servicios
en la empresa Radio Sociedad es:

CUADRO N°18
indice de rotacién externa del talento humano en la empresa

Literal Variable Frecuencia (f) Porcentaje (%)
a) Alto 2 20,00
b) Bajo 3 30,00
) Regular 5 50,00
TOTAL 10 100,00

FUENTE: Encuesta realizada al personal que labora en la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia

GRAFICO N° 18
indice de rotacién externa del talento humano en la empresa
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INTERPRETACION

Al decir del 50,00% de las personas encuestadas, el indice de rotacion externa

gue mantiene la empresa es regular, mientras que para el 30,00% dicen que es

bajo y finalmente para el 20,00% responden que es alto.

6. ¢Mantiene la empresa la suficiente solvencia econdmica para cubrir de

manera oportuna sus

administrativos?

obligaciones

CUADRO N°19

financieras

y demés

Solvencia econémica de la empresa

Literal Variable Frecuencia (f) Porcentaje (%)
a) Si 6 60,00
b) No 4 40,00
TOTAL 10 100,00

FUENTE: Encuesta realizada al personal que labora en la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia

GRAFICO N° 19
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INTERPRETACION

El 70,00% de personas encuestadas manifestaron que consideraron que la
empresa Radio Sociedad goza de la total y absoluta solvencia econémica para
afrontar con éxito todas y cada una de sus obligaciones tanto financieras como

también sus respectivos gastos administrativos.

7. De los elementos citados a continuacion cuales de ellos diferencian a la

empresa Radio Sociedad del resto de empresas de alquiler de vehiculos de

la localidad:
CUADRO N° 20
Criterios de diferenciacion de la competencia
Literal | Variable Frecuencia (f) Porcentaje (%)

a) Variedad de servicios 1 10,00
b) Servicio personalizado 2 20,00
c) Amable atencidn al publico 4 40,00
d) Excelente ubicacion 3 30,00
e) Otros 0 0,00

TOTAL 10 100,00

FUENTE: Encuesta realizada al personal que labora en la empresa Radio Sociedad
ELABORACION: Rodrigo Mejia

GRAFICO N° 20
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INTERPRETACION

Para el 50,00% de personas encuestadas la atencion amable al publico la

diferencian de

encuestados dicen que la ubicacion de la empresa Radio Sociedad los
distingue de la competencia, para el 20,00% el servicio personalizado los
distingue de la competencia y finalmente el 10,00% de los clientes internos

responden que es la variedad de servicios lo que diferencia a la empresa de la

competencia.

la competencia, mientras que para el

8. ¢ Existe comunicacion interna en la empresa?

CUADRO N°21

Comunicacion interna

20,00% de

Literal Variable Frecuencia Porcentaje (%)
a) Si 3 30,00
b) No 7 70,00
TOTAL 10 100,00
FUENTE: Encuesta realizada al personal que labora en la empresa Radio Sociedad

ELABORACION: Rodrigo Mejia

GRAFICO N° 21
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INTERPRETACION

Para el 70,00 de personas encuestadas responden que no existe
comunicacion interna, mientras que para el 30,00% dicen que si hay
comunicacion interna en la empresa Radio Sociedad. Es decir es muy baja la

comunicacion interna.

ENTREVISTA REALIZADA A LA GERENTE PROPIETARIA DE RADIO

SOCIEDAD DE LA CIUDAD DE CATAMAYO

1. ¢La empresa Radio Sociedad posee una Misiébn y una Vision

corporativas técnicamente definidas?

La empresa Radio Sociedad de la ciudad de Catamayo cuenta con una
Mision y Vision definidas, con la que nos desenvolvemos

permanentemente.

2. ¢La empresa, realiza estudios de mercado que le permitan medir su
grado de aceptabilidad en el medio y obtener informacién util para

mejorar sus actividades?

No, en la empresa no se realizan estudios de mercado que le permitan

obtener datos o referentes necesarios para mejorar su gestion.

3. ¢,Qué aspectos considera de mayor importancia para que la empresa

Radio Sociedad haya logrado obtener una amplia aceptacion de la
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ciudadania de la ciudad de Catamayo y Loja?

La empresa mantiene una calidad de servicios y atencion al cliente que le ha
servido para despuntar de la competencia y lograr obtener una amplia

aceptacion de la sociedad de la ciudad de Catamayo y Loja.

4. ¢ Considera usted necesario que la empresa Radio Sociedad elabore su
propio Plan de Promocion y mejoramiento (Marketing) y comunicacion
(audio y video), el cual le permita adoptar estrategias en pro de
garantizar a sus clientes y usuarios una buena atencién y un sistema
comunicacion (publicidad y de promocion) de sus bienes y servicios

comerciales, acordes a las modernas necesidades de la empresa?

La gerencia moderna requiere de una serie de herramientas de tipo
administrativo que le permitan optimizar el desarrollo de las actividades,
siendo la planificacion estratégica de marketing una herramienta
administrativa de mucha vigencia en el medio empresarial, considero que la
empresa necesariamente debe contar con sus propias alternativas y
estrategias que le permitan mantener su permanencia y continuidad en el
medio, mas aun tratdndose de una ciudad en pleno auge y desarrollo como

lo es Catamayo y Loja.

5. ¢Considera usted que las autoridades de la empresa Radio Sociedad,
brindaran la apertura necesaria y el apoyo econdomico respectivo para

la elaboracion y posterior implementaciéon de un Plan de Promocion

87



(Marketing) y comunicacion?

Las empresas siempre buscan la expansion y crecimiento econoémico,
administrativo y financiero y optimizacion de todos los servicios, bajo este
antecedente considero que EIl Plan de Promocidén y mejoramiento para la
empresa Radio Sociedad, contara con todo el respaldo y apoyo necesarios

para su pronta elaboracion y oportuna implementacion.

6. ¢En el area comercial y financiera a nivel nacional y local, existe una
serie de situaciones que pueden resultar atentatorias a su normal
vigencia y desarrollo en el contexto empresarial; cite las que segun su

propio criterio revisten mayor importancia dentro de este grupo?

Permanentemente las empresas como organizaciones comerciales,
financieras, etc., se ven amenazadas de sufrir serios problemas o
situaciones que atenten a su normal vigencia o continuidad en el medio,

segun mi criterio las que revisten mayor importancia, son las siguientes:

Incremento de la competencia

- Pérdida de la imagen de la empresa
- Pérdida de clientes

- Nuevas politicas del Gobierno

- Incremento desmedido de impuestos
- Falta de facilidad en los créditos

- Competencia desleal
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- Falta de comunicacion interna y externa

- Mayores promociones por parte de la competencia

INTERPRETACION

De la entrevista realizada a la Gerente de la empresa Radio Sociedad de la
ciudad de Catamayo, podemos deducir lo siguiente: la empresa cuenta con La
Mision y Vision, pero de forma muy genera, lo que se ve afectado en los
objetivos que persigue la misma; ésta empresa cuenta con una serie de
fortalezas y oportunidades que le permiten mantenerse al margen de la
competencia y gozar de una gran aceptabilidad en la ciudad de Loja, si se
trabaja en aprovechar las oportunidades que el medio le brinda, su presencia
en el mercado comercial de los servicios de ensefianza de conduccion de
vehiculos y motocicletas seria de respetable importancia; asi mismo, como
contraparte a lo aseverado, podemos identificar una serie de debilidades y
amenazas que de no adoptarse las medidas pertinentes para minimizar su

impacto, resultarian atentatorias a su normal desarrollo y funcionamiento.

A través de la realizaciéon del andlisis interno, estaremos en plena capacidad de
identificar aquellos factores que se originan en el interior de determinada

empresa, los cuales se constituyen en fortalezas y debilidades.

Fortalezas: Son las capacidades especiales con que cuenta la empresa y por

los que cuenta con una posicion privilegiada frente a la competencia, recursos
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gue se controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se

desarrollan positivamente, entre otros.

Las fortalezas que se hacen constar a continuacion, son el resultado del
estudio de mercado realizado a través de la aplicacion de encuestas y
entrevistas planteadas a los clientes, asi como a los directivos y empleados de
la empresa Radio Sociedad: item N°1 de la pregunta 1 planteada a los clientes
externos, item N°2 de la pregunta 2 planteada al gerente, item N° 3 de la
pregunta 2 planteada a los clientes externos, item N° 4 de la pregunta 1
planteada a los clientes internos, item N° 3 de la pregunta 3 planteada a los
clientes externos; item N° 6 de la pregunta 3 planteada a los clientes externos,
ftem N° 7 de la pregunta 7 planteada a los clientes externos, item N° 8 de la
pregunta 4 planteada a los clientes internos, item 9 de la pregunta 6 planteada

a los clientes internos.

FORTALEZAS DE LA RADIO SOCIEDAD

1. Asesoriay servicio personalizado

2. Trato amable y cortés

3. Facil acceso

4. Buena imagen en el mercado de la ciudad de Catamayo
5. Buen ambiente de trabajo

6. Buenas relaciones interpersonales

7. Brindar créditos sin garantias

8. Solvente liquidez economica
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Debilidades: Son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable
frente a la competencia. Recursos de los que carece, habilidades que no

poseen, actividades que no se desarrollan positivamente, etc.

Las debilidades que se hace constar a continuacion son el resultado del estudio
de mercado realizado, las cuales se justifican de la siguiente manera item N°1
de la pregunta 5 realizada a los clientes externos, item N°2 de la pregunta 1
planteada al Gerente — Propietario, item N°3 de la pregunta 6 planteada los

clientes externos, item N°4 de la pregunta 3 realizada al Gerente.

DEBILIDADES DE LA RADIO SOCIEDAD

1. Escasa promocion y publicidad de sus servicios
2. Falta de estudios de mercado
3. Faltan estrategias de promociones y publicidad

4. No cuenta con un adecuado programa de Marketing

Matriz de evaluacién de factores internos (MEFI)

Procedimiento:

1. Haga una lista de los factores de éxito identificados mediante el proceso de
la auditoria interna. Use entre diez y veinte factores internos en total, que

incluyan tanto fuerzas como debilidades. Primero anote las fuerzas y

91



después las debilidades. Sea lo mas especifico posible y use porcentajes,

razones y cifras comparativas.

2. Asigne un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente importante) a
cada uno de los factores. El peso adjudicado a un factor dado indica la
importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de la empresa.
Independientemente de que el factor clave represente una fuerza o una
debilidad interna, los factores que se consideren que repercutiran mas en el
desempefio dela organizacién deben llevar los pesos mas altos. El total de

todos los pesos debe de sumarl.O.

3. Asigne una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores a efecto de
indicar si el factor representa una debilidad mayor (calificacion = 1), una
debilidad menor (calificacion = 2), una fuerza menor (calificacion =3) o una
fuerza mayor (calificacion = 4). Asi, las calificaciones se refieren a la

compafiia, mientras que los pesos del paso 2 se refieren a la industria.

4. Multiplique el peso de cada factor por su calificacion correspondiente para

determinar una calificacién ponderada para cada variable.

5. Sume las calificaciones ponderadas de cada variable para determinar el total

ponderado de la organizacion entera.

Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz EFI, el
total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo la
calificacion promedio de 2.5. Los totales ponderados muy por debajo de 2.5

caracterizan a las organizaciones que son débiles en lo interno, mientras que
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las calificaciones muy por arriba de 2.5 indican una posicion interna fuerza. La

matriz EFI, al igual que la matriz EFE, debe incluir entre 10 y 20 factores clave.

La cantidad de factores no influye en la escala de los totales ponderados

porque los pesos siempre suman 1.0.

Cuando un factor interno clave es una fuerza y al mismo tiempo una debilidad,

el factor debe ser incluido dos veces en la matriz EFl y a cada uno se le debe

asignar tanto un peso como una calificacién. Por ejemplo, el logotipo de

Playboy ayuda y perjudica a Playboy Enterprices; el logo atrae a los clientes

para la revista, pero impide que el canal de Playboy por cable entre a muchos

mercados.

CUADRO N° 18

Fuente | Peso | Calificacion Total
ponderado

P1-CE | 0,10 2 0,20
P2-CE | 0,10 2 0,20
P4-CE | 0,06 2 0,12
P1-CI | 0,08 3 0,24
P2-CI | 0,08 3 0,24
P3-CE | 0,06 2 0,12
P6-Cl | 0,12 3 0,36

0,60 1,48
P5-CE | 0,09 2 0,18
P2-G | 0,09 3 0,27
P6-G 0,12 3 0,36
P4-G | 0,10 3 0,30

0,40 1,11

1,00 2,59

FUENTE: Ané}lisis de los factores internos
ELABORACION: Rodrigo Mejia
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Fuente:

P = Pregunta

CE = Clientes externos
Cl = Clientes internos

G = Gerente

Resultado total ponderado

Resultados mayores de 2,5 indican predominio de fortalezas en la empresa,
mientras que valores menores a 2,5 denotan preponderancia de las

debilidades.

Mediante el uso de la matriz MEFI se pudo obtener el resultado de 2,59; lo que
significa que La Radio Sociedad, es una organizacion fuerte internamente, pero
se debe trabajar en mejorar sus debilidades para convertirla en una empresa

s6lidamente fuerte.

ANALISIS EXTERNO

El analisis externo, se constituye en la herramienta capaz de permitirnos
identificar aquellos factores que se originan al exterior de la empresa y se

constituyen en amenazas y oportunidades.

Para la determinaciébn de las amenazas y oportunidades, definimos los
entornos o aspectos: social, econémico, politico, competitivo que constituyen el

andlisis del entorna de La Radio Sociedad.
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ANALISIS SOCIAL

Segun datos oficiales emitidos por el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos), los indices de desempleo en el mercado laboral ecuatoriano durante
el segundo semestre del afio 2013, nos brindan los siguientes datos: el
desempleo urbano y rural ha descendido pues se ubico en un 5%, cuando en el
mismo periodo del afio 2012 estuvo en 6,2. La pobreza entre junio del 2012 y

junio del 2013 ha disminuido de 22,91% a 19,27%.

Ademas se conoce que la inversion social se incrementd y democratizé ya que
en la actualidad el 60% de los ecuatorianos tienen acceso a la seguridad y
servicios sociales, incluidos los sectores mas excluidos y personas con
capacidades especiales. Otro punto es la mejora de los salarios, la cuasi
estabilidad de los precios, la calidad del empleo; en definitiva podemos
determinar que en el aspecto social nuestro pais ha experimentado un
favorable indice de recuperacion en relaciéon con los afios anteriores; de igual
manera existen ayuda a los agricultores para la produccion agricola lo que
repercute y eleve el nivel de vida de los ecuatorianos se ha visto mejorada de

manera satisfactoria.

Del presente analisis social realizado se desprende, que el pais en el aspecto
social se muestra satisfactorio y podra repercutir de manera positiva en el
incremento del nimero de clientes para La Radio Sociedad. Posibilitando de
esta manera que este tipo de empresas, opten por incrementar el stock de sus

servicios, mejoren o elaboren Planes Estratégicos de Marketing, incursionen en
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campanfas de difusion y promocion de los productos de la empresa.

ANALISIS ECONOMICO

Algunos analistas econdmicos aseveran que el principal factor que contribuye a
la estabilidad econdmica del pais, es el alto precio del petrdleo en la actualidad
el mismo que bordea los $. 90,00 dodlares por barril, situacion que se ha

convertido en el eje principal de las finanzas en el 2013.

El crecimiento del pais en el afio 2014 sera del 5%, la renegociacién de los
contratos petroleros, las nuevas inversiones amparadas en el Cdédigo de
Produccion, y los efectos de la inversion del Estado hace pensar un gran

crecimiento econémico.

En comparacion con el afio 2013, el crecimiento fue del 4,6%, segun el balance
del régimen gubernamental, de igual manera la inflacién se pronostica que se
mantendra entre 3% y 4%, sin embargo de ello estar4d supeditada a la

permanencia del precio del petrdleo.

Otro eje de la inversién sera la explotacion de los campos mineros, uno de los
contratos mas importantes es el que mantiene el Estado con la empresa
ECUACORRIENTES, para explotar cobre en la cordillera del Céndor. Se

supone gue dejara excelentes réditos al pais.

En la actualidad el sistema financiero ha restringido los créditos privilegiando la
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liquidez y paulatinamente se han incrementado los créditos privados, durante el
2013 hubo un crecimiento sostenido que se mantendra este afio 2014, se
espera que el monto de los créditos llegue a los $. 18.000 millones de dolares;
este escenario economico del Ecuador se muestra desde todo punto de vista
positivo para todos los ecuatorianos, incrementando el nivel de ingresos y

endeudamiento.

En conclusion las perspectivas econdmicas del pais se muestran
prometedoras, sin embargo de ello cualquier mal manejo del gobierno de turno,

conllevara a una inestabilidad econdémica del pais.

ANALISIS POLITICO

La marcada inestabilidad politica que ha vivido el pais, ha sido un factor
determinante de manera negativa en el crecimiento y desarrollo econémico,

esto se refleja en el nUmero de presidentes registrados en los Ultimos afios.

Sixto Duran culmino su periodo en 1996; Abdala Bucaram Ortiz , agosto de
1996 a febrero de 1997; Rosalia Arteaga por dos dias; Fabian Alarcon Rivera,
duro 18 meses; Jamil Mahuad 10 de Agosto de 1998 al enero del 2000;
Triunvirato: Carlos Mendoza, Carlos Sol6rzano C. y Antonio Vargas, tomaron el
poder por varias horas; Gustavo Noboa Bejarano de enero del 2000 a enero del
2003; Lucio Gutiérrez, enero del 2003 a 20 de abril del 2005; Alfredo Palacio,
abril del 2005 a 10 de agosto de 2007; Rafael Correa Delgado, agosto del 2007

hasta la actualidad
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En los ultimos afios la estabilidad politica en el Ecuador, se constituye en una
magnifica oportunidad para que inversionistas nacionales y extranjeros
inviertan sus capitales en el pais, fomenten su desarrollo y se generen fuentes

de trabajo, mismas que ayudaran a diversificar la economia del pais.

En la actualidad el gobierno dentro de su politica revolucionaria tiene
proyectada la creacion de nuevas reformas del aparato financiero tanto publico
como privado, con la finalidad de transparentar el cobro de intereses por parte

de bancos e instituciones financieras.

ANALISIS COMPETITIVO

Las principales fuentes de los competidores, es la conformacion de
asociaciones, cooperativas, organismos no gubernamentales que se hallan en
la region sur del pais, donde se han implementado herramientas, maquinarias y
equipos de ultima tecnologia, ademas estas organizaciones trabajan a través
de intermediarios, donde se pierde un gran porcentaje de utilidad, mientras que
en la actualidad La Radio Sociedad lo hace directamente evitando los

intermediarios brindando un margen mayor de utilidad a su gerente propietaria.

Entre los objetivos principales de los competidores estan el de captar la mayor
cantidad de clientes y espacios publicitarios a través de agentes vendedores,
convirtiéndose intermediarios, sin embargo de ello aun lo realizan de manera
incipiente o demasiado elemental, par evitar este tipo de inconveniente la

empresa deberia de implementar alianzas estratégicas.
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El regular stock de servicios que La Radio Sociedad ofrece a los clientes ha

permitido lograr una aceptable consolidacion en el mercado local.

Oportunidades.- son aquellos factores que resultan positivos favorables,
explotables, que se deben identificar en el entorno en el que actla la empresa,

y que permiten tomar ventajas competitivas.

Luego de la realizacion del andlisis externo, se ha logrado determinar las
siguientes oportunidades, las cuales se justifican de la siguiente manera: item
N° 1y N 2° del analisis econémico, item N° 3 y 4 del andlisis social, item N°5

del andlisis competitivo, item 6 del analisis social y politico.

OPORTUNIDADES IDENTIFICADAS PARA LA RADIO SOCIEDAD

1. Estabilidad econémica del pais

2. Estabilidad politica del pais

3. Participar en el lanzamiento de nuevos productos y servicios
4. Realizar convenios institucionales y comerciales

5. Incrementar nuevos clientes

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

llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.

La realizacion del andlisis externo nos permitio ademas poder identificar las

siguientes amenazas, las cuales se justifican asi: item N° 1, 2 y 3 del analisis
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competitivo, item N° 4 del analisis politico, item N° 5 del anélisis econémico.

AMENAZAS IDENTIFICADAS PARA RADIO SOCIEDAD

1. Incremento de la competencia
2. Pérdida de clientes
3. Nuevas politicas de gobierno en el sistema financiero

4. Inestabilidad econdémica del pais

Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)

Procedimiento:

1. Haga una lista de los factores de éxito identificados mediante el proceso de
la auditoria externa. Use entre diez y veinte factores internos en total, que
incluyan tanto oportunidades y amenazas. Primero anote las oportunidades y
después las amenazas. Sea lo mas especifico posible y use porcentajes,

razones y cifras comparativas.

2. Asigne un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente importante) a
cada uno de los factores. El peso adjudicado a un factor dado indica la
importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de la empresa.
Independientemente de que el factor clave represente una oportunidad o una
amenaza externa, los factores que se consideren que repercutiran mas en el
desempeiio dela organizacion deben llevar los pesos mas altos. El total de

todos los pesos debe de sumarl.O.
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3. Asigne una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores a efecto de
indicar si el factor representa una debilidad mayor (calificacion = 1), una
debilidad menor (calificacion = 2), una fuerza menor (calificacion =3) o una
fuerza mayor (calificacion = 4). Asi, las calificaciones se refieren a la

compainiia, mientras que los pesos del paso 2 se refieren a la empresa.

4. Multiplique el peso de cada factor por su calificacion correspondiente para

determinar una calificacion ponderada para cada variable.

5. Sume las calificaciones ponderadas de cada variable para determinar el total

ponderado de la organizacién entera.

Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz MEFE, el
total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo la
calificacion promedio de 2.5. Un promedio ponderado de 4.0 indica que la
empresa esta respondiendo de manera excelente a las oportunidades y
amenazas existentes en su organizacion. En otras palabras, las estrategias de
la organizacion estan aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y
minimizando los posibles efectos negativos de las amenazas externas. Un
promedio ponderado de 1.0 indica que las estrategias de la empresa no estan

capitalizando las oportunidades ni evitando las amenazas externas.
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CUADRO N° 19

Fuente Peso | Calificacion Total
ponderado
A-Ec 0,10 2 0,20
A-P 0,15 3 0,45
AS- Cp 0,13 2 0,26
A-Cp 0,08 2 0,16
A-Cp 0,15 4 0,60
0,61 1.66
A-Cp 0,09 3 0,27
A-Ec 0,10 2 0,20
A-P 0,10 2 0,20
A-P-EC 0,10 2 0,20
0,40 0.87
1,00 2,53

FUENTE: Ané]isis de los factores externos
ELABORACION: Rodrigo Mejia

Fuente:
A = Analisis

Ec = Econdémico

S = Social
Cp = Competitivo
P = Politico

Resultado total ponderado

Resultados mayores de 2,5 indican predominio de oportunidades en la

empresa, mientras que valores menores a 2,5 denotan preponderancia de las

amenazas, en e caso de La Radio Sociedad este valor es de 2,53.
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El resultado de la aplicacion MEFE es de 2,53 lo que indica que La Radio
Sociedad tiene muchas oportunidades de mantenerse y seguir creciendo en el

mercado radial de la ciudad de Catamayo y Loja, ya que las amenazas

vigentes son escazas.

CUADRO N° 20

OPORTUNIDADES

1. Estabilidad econdmica del pais

2. Estabilidad politica del pais

3. Participar en el lanzamiento de nuevos productos y
servicios

4. Realizar convenios interinstitucionales y comerciales

5. Incrementar nuevos clientes

AMENAZAS

1. Incremento de la competencia

2. Pérdida de clientes

3. Nuevas politicas de gobierno en el sistema
financiero

4. Inestabilidad econémica del pais

FUENTE: Andlisis de los factores internos y externos
ELABORACION: Rodrigo Mejia

La matriz de las Fortalezas — Oportunidades — Debilidades — Amenazas

(FODA)

Procedimiento: para la elaboracién de la matriz FODA, debemos ejecutar los

siguientes pasos:

- Hacer una lista de las oportunidades externas clave de la empresa

- Hacer una lista de las amenazas externas clave de la empresa
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- Hacer una lista de las fuerza internas clave de la empresa

- Hacer una lista de las debilidades internas de la empresa

a. Adecuar las fuerzas internas a las oportunidades externas y registrar las

estrategias FO resultantes en la celda adecuada.

ESTRATEGIAS FO (Maximax)

Generar estrategias que MAXIMICEN Ila utilizacién de FORTALEZAS de tal modo que se
pueda MAXIMIZAR el aprovechamiento de las OPORTUNIDADES

b. Adecuar las debilidades internas a las oportunidades externas y registrar las

estrategias DO resultantes en la celda adecuada.

ESTRATEGIAS DO (Minimax)

Generar estrategias que permitan MINIMIZAR el impacto de las DEBILIDADES y a ellas
mismas, para poder MAXIMIZAR el aprovechamiento de las OPORTUNIDADES

c. Adecuar las debilidades internas a las oportunidades externas y registrar las

estrategias DO resultantes en la celda adecuada.

ESTRATEGIAS FA (Maximini)

Generar estrategias que permitan la MAXIMIZACION n la utilizacion de FORTALEZAS en el
esfuerzo por MINIMIZAR el impacto de las AMENAZAS

d. Adecuar las debilidades internas a las amenazas externas y registrar las

estrategias DA resultantes en la celda adecuada.

ESTRATEGIAS DA (Minimin)

Generar estrategias que permitan la MINIMIZAR las DEBILIDADES asi como la
MINIMIZACION del impacto de las AMENAZAS

104




CUADRO N° 21

MATRIZ DE ALTO IMPACTO Y DE COMBINACIONES FO-FA-DO-DA APLICADA A RADIO SOCIEDAD

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. Asesoria y servicio personalizado 1. Escasa promocion y publicidad de sus servicios
2. Trato amable y cortés 2. Falta de estudios de mercado

3. Facil acceso 3. Faltan estrategias de promocién y publicidad
4. Buen ambiente de trabajo 4. No cuenta con un adecuado Plan de Marketing
5. Buenas relaciones interpersonales

6. Créditos sin garantia

7. Solvente liquidez econémica

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA (FO)

ESTRATEGIA (DO)

1. Estabilidad econdmica del pais

F1-2-3- 03-4-5 Disefar campafiias de lanzamiento de
nuevos productos y servicios de la Radio Sociedad

D1-3-03 Implementar una oficina de marketing

2. Estabilidad politica del pais

F4-5-7 -01-2-3 Implementar un estudio de audio y video
para la Radio Sociedad en Ia ciudad de Catamayo.

D2- 04 Implementar técnicas de segmentacion de mercado

3. Participar en el lanzamiento de
nuevos productos y servicios

F6-04 Implementar convenios comerciales e
interinstitucionales

D4-02 Implementar un programa de Marketing acorde a las
necesidades de Radio Sociedad.

4. Realizar convenios
interinstitucionales y comerciales

5. Incrementar nuevos clientes

AMENAZAS

ESTRATEGIA (FA)

ESTRATEGIA (DA)

1. Incremento de la competencia

F1-2-6-A1-2 Publicitar adecuadamente los productos y
servicios de la Radio Sociedad

D2- A1-2 Incrementar el nimero de clientes a través de una
adecuada segmentacidon de mercado

2. Pérdida de clientes

F3-4-5-A2-3 Incrementar el stock de productosy
servicios

D3-4-A1-2 Minimizar a la competencia a través de la
aplicacion de adecuadas técnicas de Marketing

3. Nuevas politicas de gobierno en el
sistema financiero

F6-7 -A3-4 Fomentar la cultura de la publicidad radial en
las empresas e instituciones de la ciudad de Catamayo y
de la provincia de Loja.

D4-A1-2 Incorporar planes y programas de Marketing

4. Inestabilidad econdmica del pais

D1-3-A1-2 Publicitar técnicamente los servicios de La Radio

FUENTE: Matriz FODA

ELABORACION: Rodrigo Mejia
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OBJETIVOS ESTRATEGICOS SELECCIONADOS

El proceso técnico de seleccion de los Objetivos Estratégicos de un
determinado Plan de Marketing faculta plenamente a los estrategas y/o
analistas poder realizar las combinaciones respectivas (FA-FO-DO-DA) entre
dos o méas de los elementos constitutivos de la matriz de alto impacto: por
consiguiente continuacién se detallan los Objetivos Estratégicos seleccionados

y el resultado de su respectiva combinacion:

ESTRATEGIA FO: F4-5-7 -01-2-3 “Implementar un Estudio de Audio y Video
—sucursal de la Radio Sociedad en la ciudad de Catamayo”.

ESTRATEGIA FA: F1-2-6-A1-2 “Publicitar adecuadamente los productos vy
servicios de la Radio Sociedad”.

ESTRATEGIA DO: D1-3-03 “Implementar una oficina de marketing”
ESTRATEGIA DA: D4-A1-2 “Incorporar planes y programas de Marketing”

CUADRO N° 22
MATRIZ 1: OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Nro. | OBJETIVOS ESTRATEGICOS:

1 | Implementar un Estudio de Audio y Video para la Radio Sociedad en

la ciudad de Catamayo.

2 | Publicitar adecuadamente los productos y servicios de la Radio

Sociedad.

Implementar una oficina de marketing

4 | Incorporar planes y programas de Marketing

FUENTE: Cuadro N° 21
ELABORACION: La autora
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g. DISCUSION

ANALISIS Y DETERMINACION DE LA MISION, VISION Y VALORES

CORPORATIVOS DE RADIO SOCIEDAD

MISION: La misién de la empresa es su razén de ser, su objetivo supremo y
expresa de modo muy general lo que quiere alcanzar la organizacion en

funcion de sus aspiraciones en cuanto a su papel en la sociedad.

Disefio de la misidn: La misidon debe ser disefiada tomando en consideracion

las siguientes preguntas:

- ¢Qué hace la empresa?

- ¢Como lo hace?

- ¢Con cuales criterios lo hace?
- ¢Para qué lo hace?

- ¢Con gué lo hace?

Del andlisis realizado a La Radio Sociedad, encontramos que no cuenta con la

Mision de tal suerte que procedemos a disefarla:

“Contribuir a mejorar el nivel Socio-Cultural de la ciudad de Catamayo, a través

de una atencion eficiente, personalizada, y confidencial a sus necesidades,

en las éareas de produccion y comercializacion de espacios radiales y
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publicitarios, en busca del desarrollo empresarial a todo nivel, a través de la

participacion de talento humano calificado y con tecnologia de punta”

¢,Qué hace la Organizacion? Contribuir a mejorar la calidad de vida de las
personas.

¢,Como lo hace? A través de wuna atencion oportuna,
personalizada, y confiable a sus

necesidades.

¢, Con cuales criterios lo hace? |En las éareas de  produccion vy
comercializacion de espacios radiales y
publicitarios.

¢ Para qué lo hace? En busca del desarrollo Socio-Cultural a

nivel nacional e internacional.

¢,Con qué lo hace? A través de la participacion de talento

humano calificado y con tecnologia de

punta.

VISION

Es la declaracibn amplia, comprometedora, motivante y suficiente de la
situaciéon en que la empresa espera encontrarse en los proximos 3 (corto plazo)
o 5 afios (mediano plazo), de tal manera que estimule y promueva la
pertenencia de todos los miembros de la organizacién. La realidad esperada,

no debe expresarse cuantitativamente.

Disefio de la vision

La vision debe ser disefiada tomando en atencion las siguientes

consideraciones:
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- Debe ser propuesta por los lideres de la empresa mas el criterio del
resto de miembros. Sélo asi se logra el compromiso total.

- Debe definirse un horizonte de planificacion

- Debe ser lo mas realista posible. De ahi la importancia de considerar los
resultados del diagndstico

- Debe tomar en cuenta los valores corporativos y la mision de la empresa

- Debe ser motivadora

- Debe incorporar palabras relacionadas a calidad, productividad y

responsabilidad social, como fuentes de ventajas competitivas

Del andlisis realizado a La Radio Sociedad, encontramos que no cuenta con la
Vision de tal suerte que procedemos a disefarla:

“Ser lider en produccion y comercializacion de programas - espacios radiales y
publicitarios, constituyéndose en un empresa sofisticada y especializada en
radio, que se destaca por el talento y compromiso de sus colaboradores y el

uso de tecnologia de punta”

VALORES CORPORATIVOS

Los valores corporativos son elementos de la cultura empresarial, propios de la
empresa, dadas sus caracteristicas competitivas, las condiciones de su

entorno, su competencia y la expectativa de los clientes y propietarios.

Integridad: Mantener toda la relacion y comunicacién con honestidad,

transparencia y respeto mutuo.
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Responsabilidad: Hacer las cosas bien desde el principio y con

perseverancia, en beneficio de nuestros clientes y de la ciudadania.

Compromiso: Trabajar con lealtad, entusiasmo y pro-actividad

identificAndonos con nuestra empresa y aportando a su desarrollo

Solidaridad: Pensar en los demas y ayudarnos mutuamente, por el bien

comun y el de la sociedad en su conjunto.

Confianza: Mantener la credibilidad ante nuestros clientes y la ciudadania.
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PROPUESTA DE UN PLAN DE PROMOCION Y MEJORAMIENTO DE LA
RADIO SOCIEDAD (QUE INVOLUCRA LAS AREAS DE AUDIO-VIDEO Y

MARKETING)

Objetivo Estratégico 1

“Implementar un Estudio de Audio y Video en la Radio Sociedad en la ciudad

de Catamayo”

Problema

La Radio Sociedad no cuenta con un Estudio adecuado y pertinente de Audio y
Video, que le permita elaborar de manera técnica y acorde a los adelantos
tecnoldgicos, musica y videos que permitan llegar a la radio-audiencia con toda
claridad y nitidez, lo que significa que su gestion esta concentrada en un
Estudio obsoleto, imposibilitando a un amplio numero de personas poder
acceder a sus servicios y productos relacionados a los programas y espacios
publicitarios.

Meta:

Implementa un Estudio de Audio y Video en la Radio Sociedad en la ciudad de
Catamayo”, con la finalidad de producir programas de audio y video mediante
la dltima tecnologia.

Estrategia

Realizar un estudio arquitectonico el cual permita identificar y determinar los

sitios o lugares Optimos para la ubicacion del Estudio de Audio y Video.
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Politicas

- Contratar los servicios de una firma especializada en disefio y
planificacion arquitectonica.
- Requerir informacion acerca de personas o empresas especializadas en

la implementacion de Estudios de Audio y Video.

Actividades:

- Buscar fuentes de financiamiento internas que permitan solventar los

gastos econdémicos que demande el cumplimiento de este objetivo.

La Gerente de La Radio Sociedad, buscara en su capital, el respectivo
presupuesto general la partida econdmica de inversion, la cual permita dotar a

Radio Sociedad los recursos suficientes para el cumplimiento de este objetivo.

- Realizar un contrato de planificacion y disefio arquitecténico.
- Realizar un contrato para la implementacion del Estudio de Audio y

Sonido

El asesor juridico de la empresa procedera a elaborar el respectivo contrato de
planificacion, disefio e implementacién del Estudio de Audio y Sonido, para tal
efecto el documento deberd hacer constar las siguientes clausulas legales: 1)
Antecedentes, 2) Monto, 3) Plazo,4) Obligacion de las partes, 5) Garantia, 6)

Domicilio judicial y sometimiento, 7) Facultad de inscripcion.

- Contratar los servicios de un profesional de la arquitectura, disefio y
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construccion para que realice las actividades relacionadas con la
construccion y adecuacion del Estudio de Audio y Video para la Radio
Sociedad en la ciudad de Catamayo (Camara de grabacion y camara de

controles).

De forma similar el asesor Juridico de la empresa procedera a elaborar el
respectivo contrato de obra de un profesional en la rama de la construccion
civil, para el efecto debera contener las siguientes clausulas: a) Partes que
intervienen, b) Antecedentes, c) Objeto del contrato, d) Costo de Obra, €)

Plazo, f) Clausula penal, g) Lugar y fecha de suscripcion del Contrato.

Presupuesto:
CUADRO N°23
DETALLE UNIDAD CANTIDAD PRECIO PRECIO
UNITARIO TOTAL

Profesional de la arquitectura, U 1 $ 20,000,00 $ 20,000,00
disefio y construcciéon civil
para que realice las
actividades de disefio vy
construccion del Estudio de
Grabacion (Camara de
grabacion 'y camara de
controles)
Equipamiento del Estudio de U 1 $ 12,000,00 $ 12,000,00
Audio y Video.
SUMAN $ 32,000,00

FUENTE: Colegio de Arquitectos de Loja, Triple PC.
ELABORACION: El autor

La cantidad de dinero estimada para el cumplimiento del presente objetivo

estratégico es la suma de $ 32.000,00 U.S.D
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Tiempo:

El periodo de tiempo estimado para el cumplimiento de este objetivo

estratégico es de 3 meses.

Responsables:

- Gerente propietaria de la Radio Sociedad

- Jefe de comercializaciéon

Resultados esperados

- Llegar con nuestros productos y servicios a un mayor numero de
personas a nivel de toda la ciudad de Catamayo y provincia de Loja,
expandir nuestro mercado comercial a través de la implementacion de
un estudio de Audio y Video para Radio Sociedad.

- Produccion de spot publicitarios y programas radiales de alta resoluciéon

para los habitantes de la ciudad de Catamayo y provincia de Loja.
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CUADRO N° 24

Matriz 1: Objetivo Estratégico 1

Objetivo estratégico N°1 “Crear una oficina-sucursal de la Radio Sociedad en la ciudad de Catamayo”

META ESTRATEGIA POLITICA ACTIVIDAD PRESUPUESTO TIEMPO RESPONSABLE
Implementar un | Realizar un | - Contratar los | - Buscar fuentes de financiamiento | $ 32,000,00 USD 3 meses - Gerente propietaria
Estudio de Audio | estudio servicios de una firma | internas que permitan solventar los . Jefe de

y Video para
Radio Sociedad,
en la ciudad de
Catamayo, con
la finalidad de
producir

programas, spot
publicitarios  de
alta  resolucion
tecnologica par
el beneficio de
los clientes vy
oyentes de la

emisora.

arquitecténico e
implementacion
de un Estudio de
Audio y Video, el
cual permita
producir

programas, spot
publicitarios  de
alta  resolucion
tecnoldgica par
el beneficio de
los clientes vy
oyentes de la

emisora.

especializada en
disefio y construccion
civil.

- Requerir
informacién  acerca
de personas o
empresas
especializadas en la
implementacion  del

Audio y Video.

gastos economicos que demande el
cumplimiento de este objetivo

- Realizar un contrato de Disefio y
construccion del Estudio de Audio y
Video para Radio Sociedad.
- Contratar los servicios
profesionales en implementacion de
Estudio de Audio y Video para que
realice las actividades relacionadas a

esta actividad.

comercializacion
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Objetivo Estratégico 2
“Publicitar adecuadamente los productos y servicios de la Radio Sociedad”.
Problema
Radio Sociedad no cuenta con publicidad adecuada y pertinente donde se de a
conocer los productos y servicios a nivel de la ciudad de Catamayo y
provinciala de Loja, imposibilitando a un amplio niumeros de personas el poder
acceder a sus servicios y productos radiales.
Meta:
Crear una campafia publicitaria con la finalidad de dar a conocer los servicios y
productos que brinda La Radio Sociedad con la finalidad de captar nuevos
clientes.
Estrategia
Realizar una planificacion y disefio publicitario de los productos y servicios de
La Radio Sociedad, el cual permita llegar con la informacion pertinente a los
habitantes de la ciudad de Catamayo y provincia de Loja.
Politicas

- Contratar los servicios de una firma especializada en planificacion y

disefio de publicidad.
- Requerir informacion acerca de personas o empresas especializadas en

la realizacion de publicidad.

Actividades:
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- Buscar fuentes de financiamiento internas que permitan solventar los

gastos economicos que demande el cumplimiento de este objetivo.

La Gerente de Radio Sociedad, buscara en su capital, el

respectivo

presupuesto general la partida econdémica de inversion, la cual permita dotar a

la Piladora los recursos suficientes para el cumplimiento de este objetivo.

- Contratar los servicios de una firma consultora para que realice la

planificacion y disefio publicitario de los productos y servicios de Radio

Sociedad.

El asesor Juridico de la empresa procedera a elaborar el respectivo contrato de

servicios a una consultora en la rama de publicidad, para el efecto debera

contener las siguientes clausulas: a) Partes que intervienen, b) Antecedentes,

c) Objeto del contrato, d) Costo de los servicios, e) Plazo, f) Clausula penal, g)

Lugar y fecha de suscripcion del Contrato.

Presupuesto:
CUADRO N°25
DETALLE UNIDAD CANTIDAD PRECIO PRECIO
UNITARIO TOTAL

Consultora en publicidad para U 1 $2,000,00 $2,000,00
que realice las actividades de
publicidad y propaganda de
La Radio Sociedad.
SUMAN $2,000,00

FUENTE: Aso,ciacic')n de Consultores Nacionales del Ecuador
ELABORACION: El autor

La cantidad de dinero estimada para el cumplimiento del presente objetivo

117




estratégico es la suma de $ 2.000,00 U.S.D

Tiempo:

El periodo de tiempo estimado para el cumplimiento de este objetivo

estratégico es de 3 meses.

Responsables:

- Gerente propietaria

- Jefe de comercializaciéon

Resultados esperados

- Llegar con nuestros productos y servicios a un mayor numero de
personas a nivel de toda la provincia de Loja, expandir nuestro mercado
comercial a través de una campafia publicitaria y propagandistica.

- Llegar a los habitantes de la ciudad de Catamayo y a la provincia de
Loja con la informacién adecuada y pertinente acerca de Radio
Sociedad.
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CUADRO N° 26

Matriz 2: Objetivo Estratégico 2

Objetivo estratégico N°2 “Publicitar adecuadamente los productos y servicios de Radio Sociedad ”

META ESTRATEGIA | POLITICA ACTIVIDAD PRESUPUESTO TIEMPO RESPONSABLE
Crear una | Realizar una | - Contratar los servicios | - Contratar los servicios de una firma | $ 2.000,00 USD 3 meses - Gerente propietaria
campafa planificacion y | de una firma | especializada en planificacion y . Jefe de

publicitaria con la
finalidad de dar a
conocer los
servicios y
productos  que
brinda Radio

Sociedad con la

finalidad de
captar nuevos
clientes.

disefio
publicitario de
los productos y
servicios  de
Radio
Sociedad, el
cual  permita
llegar con la
informacion
pertinente a los
habitantes de
la ciudad de
Catamayo y de
la provincia de

Loja.

especializada en
planificacion y disefio
de publicidad.

- Requerir informacion
acerca de personas o
empresas
especializadas en la
realizacién de

publicidad.

disefio de publicidad.

- Requerir informaciéon acerca de
personas o empresas especializadas
en la realizacion de publicidad.

comercializacion
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Objetivo Estratégico 3

“Implementar una oficina de Marketing”

Problema

La ausencia de una dependencia u oficina dedicada unica y exclusivamente a
actividades relacionadas con el Marketing a nivel de Radio Sociedad, ha
limitado de manera considerable que esta empresa pueda difundir y socializar
ante la ciudadania las bondades de sus productos y servicios comerciales.

Meta:

Dotar a Radio Sociedad de una oficina destinada exclusivamente a actividades

relacionadas con el Marketing.

Estrategia

Realizar un disefio arquitectdnico que permita la implementacién de la oficina al

interior del espacio fisico de La Radio Sociedad.

Politicas

- Tramitar ante el gerente propietario la respectiva autorizacion vy

presupuesto necesario para la implementacion de esta oficina.

Actividades:

- Obtener el permiso respectivo del I. Municipio de Loja para la
construccion de obras fisicas menores en la oficina — sucursal de la

Radio Sociedad.
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Para obtener el respectivo permiso de construccién por parte del | Municipio de
Loja, se debera en primera instancia presentar por escrito y en papel valorado
de la institucién una solicitud dirigida al Jefe del Departamento de Regulacion y
Control Urbano, a dicha solicitud se debera adjuntar la linea de fabrica del

edificio de Radio Sociedad y los respectivos planos arquitectonicos.

- Contratar los servicios de un profesional en arquitectura y construccion

El asesor juridico de la empresa procedera a elaborar el respectivo contrato de
servicios profesionales, para tal efecto el documento debera hacer constar las
siguientes clausulas legales: a) Partes que intervienen, b) Antecedentes, c)
Objeto del contrato, d) Costo de los servicios, e) Plazo, f) Clausula penal, g)

Lugar y fecha de suscripcion del Contrato.

Presupuesto:
CUADRO N° 27
DETALLE UNIDAD CANTIDAD PRECIO PRECIO
UNITARIO TOTAL

Profesional de la arquitectura U 1 $8.000,00 $8.000,00
para que realice las
actividades de disefio vy
construccion (oficina de
Marketing)
Equipamiento de la oficina de U 1 $ 4.000,00 $ 4.000,00
marketing
SUMAN $ 12.000,00

FUENTE: Camara de la construccion de Loja, Triple PC.
ELABORACION: El autor
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La cantidad de dinero estimada para el cumplimiento del presente objetivo

estratégico es la suma de $ 12.000,00 U.S.D

Tiempo:

El periodo de tiempo estimado para el cumplimiento de este objetivo

estratégico es de 3 meses.

Responsables:

- Gerente propietario

- Jefe de comercializaciéon

Resultados esperados

- Dotar a La Piladora de una oficina exclusiva de marketing

- Proyectar la imagen de La Piladora hacia nuevas fronteras y poder

captar nuevos clientes.
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CUADRO N° 28

Matriz 3: Objetivo Estratégico 3

Objetivo estratégico N°3 “Implementar una oficina de Marketing”

META

ESTRATEGIA

POLITICA

ACTIVIDAD

PRESUPUESTO

TIEMPO

RESPONSABLE

Dotar a Radio
Sociedad de una
oficina destinada
exclusivamente a
actividades

relacionadas con

el Marketing.

Realizar un
disefio
arquitectonico
que permita la
implementacio
n de la oficina
al interior del
espacio fisico
de Radio
Sociedad

Tramitar ante el gerente
propietario la respectiva
autorizacion y
presupuesto necesario
para la implementacién

de esta oficina.

- Obtener el permiso respectivo del I.
Municipio de Loja para la
fisicas

construccion de  obras

menores en las instalaciones de
Radio Sociedad.

- Contratar los servicios de un
profesional en  arquitectura 'y

construccién

$ 12,000,00 USD

3 meses

- Gerente propietario
- Jefe
comercializacion

de
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Objetivo Estratégico 4

“Incorporar planes y programas de Marketing”

Problema:

Debido al incremento desmedido de radiodifusoras en la region sur del Ecuador
en los dltimos afos tanto a nivel nacional como provincial, la implementacion
de planes y programas de Marketing (herramientas de tipo administrativo y
gerencial), resultan imprescindibles, ya que es a través de ellas que se puede

lograr un despunte significativo de la competencia.

Meta:

Mejorar en un 80% el sistema publicitario de Radio Sociedad

Estrategias:

- Elaborar un plan anual de promocién y publicidad
- Elaborar un cronograma de capacitaciéon anula para el personal de

atencion al cliente

Politicas

- Disefiar modelos publicitarios tanto verbales, gréficos y escritos e
incorporarlos al sistema publicitario de La Radio Sociedad.
- Determinar las principales necesidades de capacitacion y las diferentes

tematicas a ser abordadas.

Actividades:
- Crear una pagina web que permita identificar y promocionar de manera

oportuna los diferentes productos y servicios con que cuenta La Radio
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Sociedad.

- Disefiar un cronograma anual de capacitacion para todo el talento

humano de La Radio Sociedad.

Presupuesto:
CUADRO N° 29
DETALLE UNIDAD CANTIDAD PRECIO PRECIO
UNITARIO TOTAL

Disefio e implementacién de U 1 $ 2.000,00 $2.00,00
una pagina web para Radio
Sociedad
Disefio e implementacién de U 1 $ 3.000,00 $ 3.000,00
un software para Radio
Sociedad.
SUMAN $ 5.000,00

FUENTE: Trip]e PC.
ELABORACION: La autora

La cantidad de dinero estimada para el cumplimiento del presente objetivo

estratégico es la suma de $ 5.000,00 U.S.D

Tiempo:

El periodo de tiempo estimado para el cumplimiento de este objetivo

estratégico es de 12 meses.

Responsables:
- Gerente propietaria
- Jefe de comercializacion
- Talento humano de Radio Sociedad
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Resultados esperados

- Contar con una infraestructura publicitaria acorde a las mas exigentes
necesidades de una empresa sélida y con amplias perspectivas de
consolidarse en una de las mejores en su rama a nivel de la ciudad de
Catamayo y de la provincia de Loja.

- Contar con un amplio y variado banco de datos e informacion capaz de

satisfacer plenamente las necesidades de Radio Sociedad.

126



CUADRO N° 30

Matriz 4: Objetivo Estratégico 4

Objetivo estratégico N°4 “Incorporar planes y programas de Marketing”

META ESTRATEGIA POLITICA ACTIVIDAD PRESUPUESTO TIEMPO RESPONSABLE
Mejorar en un | - Elaborar un | - Disefiar modelos | - Crear una pagina web que permita | $5,000,00 USD 12 meses - Gerente propietaria
80% el sistema | plan anual de | publicitarios tanto | ., .. . - Jefe de

identificar y promocionar de manera comercializacion
publicitario de | promociébn y | verbales, graficos vy

Radio Sociedad

publicidad

- Elaborar un
cronograma de
capacitacion
anula para el
personal de
atencion al

cliente

escritos e incorporarlos
al sistema publicitario
de La Radio Sociedad.
- Determinar las
principales necesidades
de capacitacion y las
diferentes teméticas a

ser abordadas.

oportuna los diferentes productos y
servicios con que cuenta La Radio
Sociedad.

- Disefiar un cronograma anual de
capacitacion para todo el talento

humano de Radio Sociedad.

- Talento Humano de
Radio Sociedad.
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CUADRO N° 31
Matriz consolidada de objetivos Estratégicos

Objetivo estratégico N°1 “Im

lementar un Estudio de Audio y Video para Radio Sociedad, en la ciudad de Catamayo”

META ESTRATEGIA POLITICA ACTIVIDAD PRESUPUESTO TIEMPO RESPONSABLE
Implementar un Estudio de | Realizar un estudio | - Contratar los servicios de una | - Buscar fuentes de financiamiento | $ 32,000,00 USD 3 meses - Gerente propietaria
Audio y Video para Radio | arquitectonico e | firma especializada en disefio y | internas que permitan solventar los - Jefe de comercializacion
Sociedad, en la ciudad de | implementacion de un Estudio | construccion civil. gastos econémicos que demande el
Catamayo, con la finalidad | de Audio y Video , el cual | - Requerir informacién acerca de | cumplimiento de este objetivo
de producir programas, spot | permita producir programas, | personas o] empresas | - Realizar un contrato de Disefio y
publicitarios de alta | spot publicitarios de alta | especializadas en la | construccion del Estudio de Audio y
resolucién tecnolégica par el | resolucién tecnolégica par el | implementacion del Audio y Video. | Video para Radio Sociedad.
beneficio de los clientes y | beneficio de los clientes y - Contratar los servicios profesionales
oyentes de la emisora. oyentes de la emisora. en implementacion de Estudio de Audio
y Video para que realice las actividades
relacionadas a esta actividad.
Objetivo estratégico N°2 “Publicitar adecuadamente los productos y servicios de Radio Sociedad ”
META ESTRATEGIA POLITICA ACTIVIDAD PRESUPUESTO TIEMPO RESPONSABLE
Crear una campafia | Realizar una planificacion y | - Contratar los servicios de una | - Contratar los servicios de una firma | $ 3,000,00 USD 3 meses - Gerente propietaria
publicitaria con la finalidad | disefio publicitario de los | firma especializada en | especializada en planificacién y disefio - Jefe de comercializacién
de dar a conocer los | productos y servicios de | planificacion 'y disefio  de | de publicidad.
servicios y productos que | Radio Sociedad, el cual | publicidad. - Requerir informacion acerca de
brinda Radio Sociedad con | permita llegar con la | - Requerir informacién acerca de | personas o empresas especializadas en
la finalidad de captar nuevos | informacién pertinente a los | personas o empresas | larealizacion de publicidad.
clientes. habitantes de la provincia de | especializadas en la realizacion de
Loja. publicidad.
Objetivo estratégico N°3 “Implementar una oficina de Marketing”
META ESTRATEGIA POLITICA ACTIVIDAD PRESUPUESTO TIEMPO RESPONSABLE
Dotar a Radio Sociedad de | Realizar un disefio | Tramitar ante el gerente | - Obtener el permiso respectivo del I. | $15,000,00 USD 3 meses - Gerente propietaria
una oficina destinada | arquitecténico que permita la | propietario la respectiva | Municipio de Loja para la construccién - Jefe de comercializacion
exclusivamente a | implementacion de la oficina al | autorizacion y presupuesto | de obras fisicas menores en las
actividades relacionadas | interior del espacio fisico de | necesario para la implementacion | instalaciones de Radio Sociedad.
con el Marketing. Radio Sociedad. de esta oficina. - Contratar los servicios de un
profesional en arquitectura y
construccion
Objetivo estratégico N°4 “Incorporar planes y programas de Marketing”
META ESTRATEGIA POLITICA ACTIVIDAD PRESUPUESTO TIEMPO RESPONSABLE
Mejorar en un 80% el | - Elaborar un plan anual de | - Disefiar modelos publicitarios | - Crear una pagina web que permita | $5,000,00 USD 12 meses | - Gerente propietario
sistema  publicitario  de | promocién y publicidad tanto verbales, graficos y escritos | identificar y promocionar de manera - Jefe de comercializacion

Radio Sociedad

- Elaborar un cronograma de
capacitacion anula para el
personal de atencion al cliente

e incorporarlos al sistema
publicitario de Radio Sociedad.

- Determinar las principales
necesidades de capacitacion y las
diferentes  tematicas a  ser
abordadas.

oportuna los diferentes productos y
servicios con que cuenta Radio
Sociedad.

- Disefiar un cronograma anual de
capacitacion para todo el talento
humano de Radio Sociedad.

- Talento Humano de Radio
Sociedad.

PRESUPUESTO GENERAL

$ 55,000,00
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h. CONCLUSIONES

1. Los productos y servicios comerciales que ofrece Radio Sociedad, a los
habitantes de la ciudad de Catamayo y provincia de Loja, se encuentran

centralizados en Catamayo.

2. La ausencia de una oficina de Marketing en La Radio Rumba, ha limitado su
posicionamiento definitivo en el mercado radial en la provincia de Loja y la

region sur del pais.

3. A la ausencia de la Misién y Vision de la empresa se propuso estas de

acuerdo a las normas técnicas.

4. Radio Sociedad, posee una variedad de productos y servicios comerciales
relacionados a la radio, los cuales no son socializados ni publicitados de
manera adecuada ante la sociedad en general de tal manera que puedan

garantizar el incremento del nimero de clientes.

5. Los resultados ponderados de la aplicacion de las matrices MEFI (2,59) y
MEFE (2,53) hacen presumir que Radio Sociedad goza de una amplia variedad
de oportunidades y de fortalezas que le auguran un sélido posicionamiento en

el mercado comercial en la ciudad de Catamayo y de la provincia de Loja.
6. Radio Sociedad no cuenta con una adecuada planificacién estratégica de
Marketing que le permita consolidar su presencia en el mercado comercial de la

provincia de Loja y de la regién Sur del Pais.

7. La implementacion del presente Plan Estratégico de Marketing para Radio
Sociedad, tiene un valor de $ 55.000,00 USD.
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I. RECOMENDACIONES

1. Los principales directivos de La Radio Sociedad, deberan encaminar las
gestiones necesarias tendientes a la creacion e implementacion de un Estudio

de Audio y Video, en la ciudad de Catamayo.

2. Los principales directivos de Radio Sociedad deberan desplegar todos los
esfuerzos encaminados a dotar de una oficina de Marketing con la finalidad de
optimizar el objetivo de atencion al cliente, difusion y publicidad de sus

productos y servicios.

3. Se recomienda a los directivos de Radio Sociedad adoptar la Mision y Vision
propuestas en el siguiente trabajo, ya que las mismas se basan a todos los

requerimientos técnicos.

4. Dentro del presente trabajo investigativo se proponen una serie de
alternativas utiles y valederas para Radio Sociedad, en cuanto se refiere a
publicidad y promocién de sus productos y servicios comerciales, los directivos
de esta empresa deberan acoger y poner en practica las sugerencias
propuestas, las cuales les seran de bastante utilidad para su completo

desarrollo corporativo en general.

5. La Gerente de Radio Sociedad debera implementar una politica de trabajo y
de servicios encaminada a lograr el posicionamiento definitivo, de esta
empresa en la provincia de Loja, puesto que cuenta con las suficientes
herramientas (oportunidades y fortalezas) para cumplir de manera exitosa este

objetivo.

6. Se recomienda a los directivos de Radio Sociedad a tomar en cuenta la
siguiente propuesta de caracter técnico-administrativa e implementarla en la
empresa, ya que con la implementacién de un Plan Estratégico de Marketing
esta organizacion dinamizara su trabajo, mejorara su rendimiento y optimizara

los recursos.
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7. Los directivos de Radio Sociedad, deberan crear la respectiva partida
presupuestaria que les permita poder solventar los gastos que genere la
implementacion del presente Plan de Promocion y mejoramiento (que involucra

las areas de Audio, Video y Marketing).
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a. TEMA

"PLAN DE PROMOCION Y MEJORAMIENTO DE LA RADIO
SOCIEDAD (QUE INVOLUCRA LAS AREAS DE AUDIO, VIDEO Y
MARKETING)”
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b.PROBLEMATICA

El mundo empresarial se encuentra en un constante cambio, vivimos
en un proceso de globalizacién del cual no podemos quedar fuera,
existen muchas verdades que se consideraban inamovibles y que hoy
no tienen validez. La competitividad existente ha llevado a replantear el
modo tradicional de hacer las cosas.

El mercado de las empresas radiodifusoras locales se encuentra
atomizado, el desarrollo empresarial de este se encuentra sustentado
en estrategias tan variadas como: por diferenciacion, por costos, por

segmentacion, etc.

Estas gamas de estrategias no son adecuadas para todos los casos,
con lo cual se quiere decir que habra estrategias que sirvan para una
empresa y no para otra dependiendo de varios factores que pasan
desde su plana ejecutiva y personal hasta su infraestructura. Es el caso
gue en este mercado se compite actualmente principalmente sobre la
base del precio (dando descuentos de toda variedad) pero esta
estrategia no puede ser usada con la misma intensidad por todas las
empresas por igual, lo que hace necesario encontrar otras alternativas

estratégicas para seguir compitiendo y no quedar fuera.

El presente trabajo busca encontrar las mejores estrategias que le
permitan a la RADIO SOCIEDAD generar mas espacio en el mercado
local dentro de su ambito lo que se determinara en funcién del analisis
gue se haga de ella tanto a lo interno como externo pues la empresa
radiodifusora debe expandir su competencia no solo por los precios de
sus servicios y productos, sino por la atencion que se brinda y todo el

rol de marketing que esto implica.

El mercado radial en la ciudad de Catamayo es un mercado muy
competitivo y de margenes de utilidad elevados, pero debido al proceso

recesivo que atravesamos este mercado sé reducido, obligando a que
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las empresas deban ser mas creativas en establecer sus estrategias
con el fin de seguir compitiendo.

Pero a mas de esta problematica descrita lo que se trata con el
presente proyecto es el de analizar desde los puntos de vista esto es:
las areas de audio, video y marketing y estos con sus
subcomponentes, tales como: recursos humanos, financieros,
administrativos que estan muy enfocadas hacia el comportamiento
organizacion realizando una comparacion entre el estilo tradicional de
administracion de la radiodifusion y el moderno que presta especial
atencion al comportamiento y motivacion de las personas en el trabajo.
Para alcanzar lo propuesto, es necesario hacer un analisis detectando
los requerimientos del publico objetivo, y tratar de dar respuesta a los
mismos con estrategias y politicas orientadas a la satisfaccion del
cliente y de quienes conforman la empresa.

Como?:

v’ A través de un andlisis del servicio que ofrece la Radio Sociedad.

v Realizando un plan de desarrollo profesional en las areas de audio,

video y marketing en el que se refleje

- Anivel general
- Por areas de competencias

- Por persona (en forma individual)

Y esto se convierte en una herramienta de dialogo abierto, en un clima
de confianza que sirve para planificar y poner en marcha de acciones
en: formacion, préactica profesional, motivacién, generando un
compromiso mutuo entre las personas y el servicio que la radio ofrece.
Se pretende ademéas mejorar la calidad de proceso asistencial de los
clientes mediante una atencion eficiente y adecuada que permita
satisfacer las necesidades y demandas de los clientes.

Todo esto nos lleva a determinar varias incognitas que se pretende

resolver en este trabajo de investigacion y que son las siguientes:
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1. ¢Cudles son las caracteristicas del mercado radial en la ciudad de
Catamayo y la provincia de Loja?

2. ¢Cudles son las estrategias que se emplean en el mercado radial
lojano?

3. ¢Cuales son las caracteristicas de la empresa RADIO SOCIEDAD?
4. ¢Cudles son las estrategias que emplea la empresa RADIO
SOCIEDAD?

5. ¢El recurso humano de la empresa cumple con las exigencias que
el mercado local exige?

6. ¢Es necesario establecer nuevos mecanismo y estrategias
dirigidas al personal que labora en esta empresa?

7. ¢La RADIO SOCIEDAD tiene manuales, reglamentos que puedan
regir su accionar frente a las exigencias comunitarias?

8. ¢En base de un andlisis cual es el conjunto de estrategias
escogidas para la empresa RADIO SOCIEDAD, que pertenece al
sector radial?

9. ¢(Qué se espera de la adopcion del conjunto de estrategias
escogidas en la pregunta anterior?

PROBLEMA PRINCIPAL

Con todos estos antecedentes el problema principal queda definido de

la siguiente manera:

¢.COMO LA FALTA DE UN PLAN DE PROMOCION Y
MEJORAMIENTO DE RADIO SOCIEDAD, (QUE INVOLUCRA A LAS
AREAS DE AUDIO, VIDEO Y MARKETING), INCIDE DE MANERA
NEGATIVA EN EL DESARROLLO DE ESTA?
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c. JUSTIFICACION

Muchas empresas, principalmente en Ecuador, carecen de un sentido
de planificacion que les permita evaluar los efectos de beneficio y costo
gue involucra expandir sus servicios o productos en otros nichos de
mercado. El presente estudio se busca determinar lo bueno y lo malo
de adentro y afuera de la empresa y ubicar a la misma en comparacion
con los competidores y considerando que la proponente es el Gerente
propietario en la basqueda de mejorar la calidad de servicio hacia sus

clientes.

c.1 JUSTIFICACION ACADEMICA

Mediante la elaboracion del presente proyecto se pretende aplicar en
forma practica los conocimientos recibidos en la carrera de Ciencias
de la Comunicacion Social de la Modalidad de Estudios a Distancia de
la Universidad Nacional de Loja, y como un requisito indispensable
para la obtencion del titulo de Licenciado en Ciencias de la

Comunicaciéon Social.

El pensum de estudios de la Carrera de Ciencias de la Comunicacion
Social contempla la ensefianza de diversas areas, tematicas
relacionadas con el presente proyecto constituyéndose asi en una
valiosa herramienta que permitird una correcta elaboracion de esta
investigacion, a la vez que justifica la capacidad y conocimiento del

docente universitario.

c.2 JUSTIFICACION ECONOMICA

Con el desarrollo del presente proyecto se pretende fortalecer al
Recurso Humano que tiene la RADIO SOCIEDAD como una
alternativa econdémica-financiera mediante la cual sus miembros logren

desarrollar sus objetivos con la toma de decisiones favorables, asi
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como impulsar un mejor servicio y comercializacion de los productos

radiales tanto a nivel local, como provincial.

Se debe tomar en cuenta que la situacion econdémica general es
inestable, es necesario por lo tanto, lograr una estabilidad econémica
con el esfuerzo mancomunado de todos, es decir en una organizacion
como la que se estd en estudio, servira tan solo para satisfacer
pequefios réditos, pero que a fin de cuentas se realizara esperando

resultados optimos.

c.3 JUSTIFICACION SOCIAL

El trabajo de desarrollo comercial - comunitario como el que se
realizara aportard de manera social, siendo necesario ofrecer un
conocimiento completo de los beneficios que conlleva esta
investigacion a quienes se involucran directa e indirectamente con el
mismo como la evolucion del ser humano que conforme se le
presentan las oportunidades y las aprovechan, lograran el alcance de
la evolucién deseada, el desarrollo social que se debe tener en
cualquier comunidad o cultura debe ser tal que se logre una igualdad y
un alcance completo o satisfactorio de las aplicaciones de cada uno de

sus miembros.
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d. OBJETIVOS

d.1 OBJETIVO GENERAL
Elaborar un "Plan de Promocién y Mejoramiento de la RADIO
SOCIEDAD (que involucra las areas de audio, video y marketing)”,

de la Ciudad de Catamayo, provincia de Loja

d.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Realizar un diagnostico situacional de la RADIO SOCIEDAD, de la
Ciudad de Catamayo, provincia de Loja.

» Realizar un plan estratégico de Promocion, mejoramiento de RADIO
SOCIEDAD.

»  Establecer las politicas y estratégicas de acuerdo al resultado del
analisis FODA.

»  Elaborar un plan de marketing, a fin de que se pueda aprovechar las
fortalezas y disminuir las debilidades y sobre todo con un marcado

enfoque de autosuficiencia.
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e. REVISION DE LITERATURA.

e.1 MARCO REFERENCIAL.

RESENA HISTORICA

El pionero de la radiodifusion en el Ecuador fue el Ing. Carlos
Cordovéz Borja, nacido el 26 de octubre de 1888 en Riobamba.
Mismo que se gradudé como Ingeniero electrénico en la Universidad de
Yale en el afio 1910. Inicio su transmision exactamente el 13 de junio
de 1929 con la Radio “El Prado” en Riobamba, la Sultana de los

Andes, convirtiéndose en la cuna de la radiodifusion en el Ecuador.

En el afio de 1930 a Quito se le atribuye la distincion de ser la primera
radiodifusora a la estacién H.C.J.B (Hoy Cristo JesUs Bendice), La
Voz de los Andes.

A partir de aquel entonces y hasta la actualidad comienza una
evolucién impresionante que no para y trae cada vez mas y mejores

tecnologias de telecomunicacion.

El 7 de octubre del 1992 se resuelve autorizar a favor de la sefiora
Narciza de JesUs Luzuriaga Rojas la concesién de la frecuencia 99.1
para operar una estacion matriz a denominarse SOCIEDAD FM.

Desde entonces radio sociedad lleva 22 afios sirviendo a toda la
ciudadania de Catamayo y Loja, con cobertura garantizada, con la

finalidad de ocupar uno primeros lugares en raiting de sintonia.
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Misiéon

Brindar a la ciudadania contenidos radiales que permitan informar,
entretener y educar sanamente, promoviendo, fortificando valores
familiares, sociales y culturales que aporten al desarrollo de la ciudad
y Provincia de Loja con la participacion de la ciudadania.

Vision

Ser un medio de comunicacion radial responsable, moderno,

profesional e incluyente, para el desarrollo social de la ciudadania.

Objetivos

e Promover la cultura y la identidad nacional a través de nuestro
medio con programaciones variadas dentro de nuestro patron
de sintonia.

e Brindar espacios equitativos a todos los sectores sociales y
trabajar en funcibn de nuevas tecnologias y politicas de

desarrollo socioeconémico.

Objetivo estratégico

Promover la cultura y la identidad nacional a través de nuestro medio
con programaciones variadas dentro de nuestro patrén de sintonia,
ademas brindar espacios equitativos a todos los sectores
ciudadanos y trabajar en funcion de nuevas tecnologias y politicas de
desarrollo socioeconémico del pais.
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e.2 MARCO CONCEPTUAL.

PLAN DE MARKETING.

El Plan de promocion y mejoramiento - Marketing constituye un
elemento clave en la administracion, incluye la seleccion de mision,
objetivos y acciones para cumplirlos. Requiere tomar decisiones; es
decir, seleccionar estrategias las cuales mejoren el futuro de la
empresa. Existen muchos tipos de planes como: propdsito, mision,
objetivos, metas, estrategias, politicas, procedimientos, reglas,
programas Yy presupuestos. “Una vez que el administrador esté
consciente de las oportunidades, este debe planear racionalmente
mediante el establecimiento de objetivos, elaborar premisas sobre el
ambiente actual y el futuro, encontrar y evaluar cursos de accion
alternativos y seleccionar un curso a seguir, luego se debe elaborar
planes de apoyo y presupuestos, todas estas actividades se deben

llevar a cabo tomando en cuenta el ambiente total”.'

IMPORTANCIA DEL PLAN DE MARKETING

El Plan de Marketing se considera como el fundamento de la
administracion, es decir por adelantado, que hacer, como hacer,
cuando hacerlo y quien ha de hacerlo. La planeacién incluye la
seleccion de los objetivos empresariales, asi como la determinacion

de los medios para alcanzarlos.

'8 Planeacidn Estratégica". Mtra. Claudia de Fuentes, Taller de Innovacién, UAM — Azcapotzalco
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Es la marcha de la empresa y preparada para un tiempo determinado.

+ La eficiencia del orden, para evitar la improvisacion

% Se hacen planes sobre la forma en que una accién habra de
coordinarse

% Los planes se detallan para que puedan ser realizados integral y
eficazmente

% Todo plan tiende a ser econémico

++ Todo control es imposible si no se compara con un plan previo

La necesidad de planear estratégicamente se deriva de:

6. Cambio tecnoldgico

7. Cambios politicos y gubernamentales

8. Cambios en el grado y caracter de la competencia

9. Cambio en las actitudes o normas sociales

10.Cambio de actitud econémica

PROCESO DEL PLAN DE MARKETING.

Para iniciar un proceso del Plan de Marketing se debe tener bien en
claro en que es y en qué consiste. Algunos autores la define como un
proceso que se inicia con el establecimiento de metas
organizacionales, define estrategias y politicas para lograr esas metas,
y desarrollar planes detallados para asegurar la implantacion de las
estrategias y asi obtener lo fines buscados. También es un proceso
para decidir de antemano que tipo de esfuerzos de planeacion debe
hacer, cuando y como debe realizarse, quién lo llevara a cabo, y qué

se hara con los resultados. “La planeacion estratégica es sistematica
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en el sentido de que es organizada y conducida con base a una

realidad entendida”*®.

El esquema anterior muestra un modelo del plan de marketing general
gue algunos autores definen como el mas facil y entendible de aplicar,
ya que engloba la mayor cantidad de pasos para cualquier
organizacion, ya sea grande, pequefia 0 mediana, este modelo es

adaptable a cualquiera de ellas.

“La vision adscribe una mision a la empresa: hacer que la visién se

convierte en realidad”.?°

ETAPAS DEL PROCESO.

+« Identificar la Misién de La Empresa

Cada organizacion tiene una mision que define el propdsito y contesta
a la pregunta en que negocio 0 negocios nos encontramos. La
definicion de la mision de la organizacion obliga a la administracion a

identificar con cuidado el alcance de sus problemas o servicios.

+ Definiciéon de los Objetivos a Largo, Corto y Mediano plazo

Aunque no forman parte del proceso de planeacion estratégica, la
planeacién de corto y mediano plazo y la instrumentacion de los
planes también deben tomarse en cuenta en todas las fases del

proceso de planeacion.

1% “planeacién Estratégica". Mtra. Claudia de Fuentes, Taller de Innovacidon, UAM — Azcapotzalco.

20 “Planeacion Estratégica”. Mtra. Claudia de Fuentes, Taller de Innovacién, UAM —
Azcapotzalco.
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% Analisis estratégico.

Las alternativas estratégicas se desarrollan con base en un analisis de
los ambientes externos e internos, una organizacion puede seguir

muchos tipos diferentes de estrategias asi como:

v" De especializacion o concentracion.

v' Diversificarse: Se refiere a ampliar sus operaciones a nuevos

mercados.

v"Internacionalizaciéon: es la extensiébn de operaciones a otros

paises.

v' La sociedad en participacion: se refiere a la liquidacion y el

atrincheramiento.

< Implementaciéon de la Estrategia.

La buena formulacibn de una estrategia no garantiza su buena
implementacion la formulacién de estrategias y la implementacion

tienen caracteristicas diferentes la implementacion significa cambios.

El éxito del plan estratégico se refleja en su implementacion, es por
ello que la implementacion requiere de esfuerzo, apoyo, disciplina,
administracion y motivacion por parte de todos los clientes internos en
los diferentes niveles de jerarquia, es por ello que la resistencia al
cambio es la mayor amenaza aislada para el éxito de la implantacion

de las estrategias.
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« Evaluacion de la estrategia.

‘Las diversas estrategias deben evaluarse cuidadosamente antes de
hacer una eleccion. Las decisiones estratégicas deben considerarse
de acuerdo con los riesgos implicados, en ocasiones es necesario
dejar pasar redituables oportunidades de alto riesgo que podrian

resultar en la quiebra a la empresa”.?*

VENTAJAS DEL PLAN DE MARKETING.

El plan de marketing ofrece puntos importantes para las actividades de

la organizacion:

Ventajas.

“ Ayuda a prever problemas antes de que estos surjan y afrontarlos

antes de que se agraven.

% Ayuda a los gerentes a reconocer las oportunidades seguras y

riesgosas y a elegir entre ellas.

CLASIFICACION DEL PLAN DE MARKETING.

Intensivas.

4. Estrategia de penetracion en el mercado: Busca mayor
participacion en el mercado para los productos actuales en los
mercados existentes, mediante mayores fuerzas de mercado. Las

pautas que permiten desarrollar esta estrategia son:

*! planeaci6n Estratégica". Mtra. Claudia de Fuentes, Taller de Innovacion, UAM — Azcapotzalco.
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K/

% Cuando los mercados actuales no se encuentran saturados con
su producto o servicio particular.

% Cuando la tasa de uso de los actuales clientes se pueden
aumentar de forma significativa.

% “Cuando la participacion en el mercado por parte de los
competidores mas importantes se encuentran disminuyendo,
mientras que las ventas totales de la industria se estan
aumentando”.??

5.Estrategia de desarrollo en el mercado: es la introduccion de

nuevos productos al mercado o nuevas areas geograficas. Este
tipo de estrategia puede aplicarse en los siguientes casos:

% Cuando se encuentran disponibles nuevos canales de
distribucion.

+ Cuando una organizacién tiene mucho éxito en las actividades.

++ Cuando existen mercados no saturados o sin explotar.

+ Cuando las empresas poseen tanto los recursos humanos como
de capital necesario

% Cuando una organizacion tiene capacidad excesiva de
produccién.

6.Estrategia del desarrollo del producto: Busca mayores ventas

mejorando o modificando el producto actual, cuando la empresa
introduce nuevos productos las pautas son:

+ Cuando una organizacion tiene productos exitosos en etapa de

madurez

2 Ander-Egg, E. (1995): "Introduccidn a la planificacion", Lumen - Bs. As
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X/
L X4

Cuando una organizacion compite en una industria con rapidos

desarrollos tecnolégicos

+ Cuando los competidores ofrecen productos de mejor calidad a

X/
L X4

precios comparables.

“Cuando una organizacion compite en una industria con mucho

crecimiento”®.

Integrativas.

1. Estrategia de integracion hacia delante: Se refiere a ganar la

X/
L X4

X/
L X4

propiedad o un mayor control sobre distribuidores o detallistas,
este tipo de estrategias es necesario aplicarlas cuando:

Cuando los distribuidores actuales de una organizacion son
especialmente costosos, poco confiables o incapaces de cumplir
con las necesidades de distribucion de la empresa.

Cuando la disponibilidad de distribuidores de claridad es tan
limitada que esto ofrece una venta competitiva a las empresas
gue se integran hacia delante.

Cuando una empresa compite en una industria creciente y se
espera que continte creciendo aceleradamente.

Cuando una organizacion posee tanto recurso humano como
capital necesario para administrar el nuevo negocio de distribuir

sus propios productos.

23
Idem
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2. Estrategia de integracion hacia atras: busca la propiedad o un
mayor control sobre los proveedores, esta estrategia es aplicable
cuando
% Cuando los proveedores actuales de una organizaciéon son
demasiado costosos o0 poco confiables.
% Cuando el numero de proveedores es reducido y el de
competidores es grande.
% Cuando una organizacion compite con una industria que crece
demasiado rapido.
4.Estrategia de integracién horizontal: Busca la propiedad o mayor
control de los competidores, esta estrategia se aplica cuando:
% Cuando una organizacion pude ganar caracteristicas
monopalicas.
% Cuando una organizacién compite en una industria creciente.
+ Cuando una economia de escala aumenta suministran ventajas
competitivas importantes.
Diversificadas.
4. Estrategia de diversificacion concéntrica: Afadir nuevos
productos pero relacionados, las pautas son:
% Cuando una organizacién compite en una industria de lento o nulo
crecimiento.
+ Cuando la adicion de nuevos productos relacionados significaria un
incremento en las ventas de productos actuales.
+ Cuando nuevos productos relacionados se puede ofrecer a precios

altamente competitivos.
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5. Estrategia de diversificacion de conglomerado: Afadir nuevos
productos no relacionados al mercado, las pautas son las
siguientes:

% Cuando la industria basica de una empresa pasa por una
disminucién en las utilidades y ventas anuales.

+ Cuando una organizacion posee tanto el capital como el trabajo
gerencial.

+ Cuando las organizaciones poseen la oportunidad de adquirir un
negocio requeridos para competir de forma exitosa en una nueva
industria.

6. Estrategia de diversificacion horizontal: Afadir productos
nuevos, no relacionados para clientes actuales, las pautas son:

¢ “Cuando los ingresos obtenidos de los productos o servicios
actuales de una organizacién se varian incrementan de forma
significativa mediante la incorporacion de nuevos productos no

n 24

relacionados”.

DESARROLLO DE LA VISION Y MISION.

VISION

La vision es aquella idea o conjunto de ideas que se tienen de la

organizacion a futuro. La vision es la luz que ilumina el camino y le da

un sentido estratégico a los planes, proyectos, programas, acciones y

4 Ander-Egg, E. (1995): "Introduccidn a la planificacion", Lumen - Bs. As
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decisiones de la organizacion. La vision al igual que la mision es

definida por los propietarios y la alta direccion de la organizacion

MISION.

La misidn o razon de ser de la organizacion es un breve enunciado
que sintetiza los principales propositos estratégicos y los valores
esenciales que deberan ser conocidos, comprendidos y compartidos

por todas las personas que colaboran en el desarrollo del negocio.

Los propietarios de la alta direccion de la organizacion son quienes
definen la misiébn de la organizacién, en virtud de su posicion
jerarquica y los elementos estratégicos que manejan, ellos tienen un
conocimiento completo del negocio y el entendimiento de su
evolucion a mediano y largo plazo. Es por ello que una vez que se ha
definido la mision esta debe ser dada a conocer a todos los
integrantes de la organizacion.

La mision se debe concentrar en tres aspectos siguientes:

% Propdsito

% Valores

% Politicas y normas.

Propdsito: en relacion a este se identifica la pregunta ¢cual es la
retribucidon que ofrece la organizacion a sus diferentes grupos de

interés?
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Los grupos de interés que rodean a la organizacion estan
conformados por los accionistas, los miembros de la alta direccion, la
gerencia media, los empleados, los trabajadores, los proveedores, los

clientes, etc.

La retribucidon se refiere a o que la organizacién entrega a cada uno
de los diferentes grupos de interés, su participacion dentro de la
misma; es decir, la organizacidon genera una serie de elementos
intangibles que pueden ser percibidos y valorados por los diferentes
grupos de interés como elementos de orgullo y de pertenencia hacia

la empresa.

Valores: algunos de los valores tomados en cuenta por la
organizacién son:

Honestidad

- Dignidad

- Lealtad

- Integridad

- Colaboracion

- Responsabilidad
- Participacién

- Fidelidad

- Sinceridad
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ANALISIS FODA.

‘Es una herramienta analitica que sirve para analizar la situacion
competitiva de una organizacion, e incluso de una nacion. Su principal
funcién es detectar las relaciones entre las variables mas importantes
para asi disefiar estrategias adecuadas, sobre la base del andlisis del

ambiente interno y externo que es inherente a cada organizacion”.®

Dentro de cada una de los ambientes (externo e interno) se analizan
las principales variables que la afectan; en el ambiente externo
encontramos las amenazas que son todas las variables negativas que
afectan directa o indirectamente a la organizacion y ademas las
oportunidades que nos sefialan las variables externas positivas a
nuestra organizacion. Dentro del ambiente interno encontramos las
fortalezas que benefician a la organizacion y las debilidades, aquellos

factores que menoscaban las potencialidades de la empresa.

La identificacibn de las fortalezas, amenazas, debilidades vy
oportunidades en una actividad comun de las empresas, lo que suele
ignorarse es que la combinacion de estos factores puede recaer en el

disefio de distintas estrategias o decisiones estratégicas.

Cualquier persona puede hacer un analisis FODA, ya que esa

persona tiene que tener la capacidad de distinguir en un sistema:

4. Lo relevante de lo irrelevante

5. Lo externo de lo interno

% MARCELA MOLINA F. INGENIERO COMERCIAL - MBA
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6. Lo bueno de lo malo

El primer acercamiento seria:

Factores Positivos Negativos

Internos FORTALEZAS DEBILIDADES

Externos | OPORTUNIDADES | AMENAZAS

Este andlisis establece el diagnéstico estratégico y su objetivo
consiste en concretar, en un grafico o en una tabla los puntos fuertes
y débiles propios del programa, con las amenazas y oportunidades
externas, en coherencia con la légica de que la estrategia debe lograr
un adecuado ajuste entre su capacidad interna y su posicion

competitiva externa.

Lo importante de este andlisis es pensar en lo que es necesario
buscar para identificar para medir los puntos fuertes y débiles, las
oportunidades y amenazas del proyecto, cuestiones claves que son

compiladas y analizadas graficamente.

Las fortalezas y debilidades internas resultan de vital importancia, ya
que nos permiten entender la viabilidad del proyecto en el entorno
concreto en que éste se tiene que llevar adelante. Un primer paso, por

tanto, consiste analizar el ambiente en que esta inmerso el proyecto.
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Se debe, posteriormente, determinar las variables o factores criticos

de éxito apropiados a utilizar.

Fortalezas y Debilidades

Considere areas como las siguientes:

X/
L X4

<

<

<
o

L X4

X/
L X4

Andlisis de Recursos

Capital, recursos humanos, sistemas de informacion, activos fijos,
activos no tangibles.

Andlisis de Actividades

Recursos gerenciales, recursos estratégicos, creatividad

Andlisis de Riesgos

Con relacion a los recursos y a las actividades de la empresa.
Andlisis de Portafolio

La contribucion consolidada de las diferentes actividades de la

organizacion.

Hagase preguntas como éstas:

X/
L X4

X/
L X4

¢,Cuales son aguellos cinco a siete aspectos donde usted cree que
supera a sus principales competidores?
¢,Cuales son aguellos cinco a siete aspectos donde usted cree que

sus competidores lo superan?

Al evaluar las fortalezas de una organizacion, tenga en cuenta que

éstas se pueden clasificar asi:
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1.- Fortalezas Organizacionales Comunes.

Cuando una determinada fortaleza es poseida por un gran numero de
empresas competidoras. La paridad competitiva se da cuando un gran
namero de empresas competidoras estan en capacidad de

implementar la misma estrategia.

2.- Fortalezas Distintivas.

Cuando una determinada fortaleza es poseida solamente por un
reducido numero de empresas competidoras. Las empresas que
saben explotar su fortaleza distintiva, generalmente logran una ventaja
competitiva y obtienen utilidades econdémicas por encima del promedio
de su industria. Las fortalezas distintivas podrian no ser imitables

cuando:

X/

% Su adquisicién o desarrollo pueden depender de una circunstancia

histérica Unica que otras empresas no pueden copiar.

X/

¢+ Su naturaleza y caracter podria no ser conocido o comprendido por
las empresas competidoras. (Se basa en sistemas sociales

complejos como la cultura empresarial o el trabajo en equipo).

3.- Fortalezas de Imitacion de las Fortalezas Distintivas.

Es la capacidad de copiar la fortaleza distintiva de otra empresa y de

convertirla en una estrategia que genere utilidad econémica.

158



La ventaja competitiva sera temporalmente sostenible, cuando
subsiste después que cesan todos los intentos de imitacion estratégica

por parte de la competencia.

Al evaluar las debilidades de la organizacion, tenga en cuenta que se
esta refiriendo a aquellas que le impiden a la empresa seleccionar e
implementar estrategias que le permitan desarrollar su mision. Una
empresa tiene una desventaja competitiva cuando no esta
implementando estrategias que generen valor mientras otras firmas

competidoras si lo estan haciendo.

Oportunidades y Amenazas.

Las oportunidades organizacionales se encuentran en aquellas areas
gue podrian generar muy altos desempefios. Las amenazas
organizacionales estan en aquellas areas donde la empresa encuentra

dificultad para alcanzar altos niveles de desempefio.

Considere:

e Analisis del Entorno

e Estructura de su empresa (Proveedores, canales de distribucion,
clientes, mercados, competidores).

e Grupos de interés

e Gobierno, instituciones publicas, sindicatos, gremios, accionistas,
comunidad.

e El entorno visto en forma mas amplia

e Aspectos demograficos, politicos, legislativos, etc.
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Preguntese:

e (Cuales son realmente las mayores amenazas que enfrenta en el
entorno?

e ¢ Cuales son las mejores oportunidades que tiene?

Quien haya inventado el Analisis FODA eligi6 para cada

interseccion una palabra:

Asi la interseccién de "bueno" y "exterior" es una oportunidad,
mientras que las cuestiones "positivas" del "interior" de nuestra

empresa son una fortaleza, y asi sucesivamente.

Distinguir entre el adentro y el afuera de la empresa a veces no es tan
facil como parece. Es facil decir que desde el punto de vista de la
Ferrari, M. Schumager es una fortaleza (interna), y que si M. Hakkinen
se queda sin empleo en su escuderia, sera una Oportunidad (externa)
para la Ferrari. Pero el control de un recurso escaso (petréleo) o un
proveedor exclusivo estan fisicamente fuera de mi empresa... y sin
embargo son Fortalezas. La clave esta en adoptar una vision de
sistemas y saber distinguir los limites del mismo. Para esto hay que
tener en cuenta, no la disposicion fisica de los factores, sino el control
que yo tenga sobre ellos. Recordando una vieja definicion de limite: lo
gue me afecta y controlo, es interno al sistema. Lo que me afecta pero

esta fuera de mi control, es ambiente (externo).

Solo nos queda la dimension positivo/negativo, que aparentemente no

deberia ofrecer dificultad, pero hay que tener cuidado. El competitivo
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ambiente de los negocios esta lleno de maniobras, engafos, etc. En la
Segunda Guerra Mundial, el Eje estaba feliz de que el desembarco de
los Aliados fuera en Calais, porque tenia muchas fortalezas en ese
caso. Pero el dia D fue en Normandia y por eso hoy el mundo es lo

que es.

Las circunstancias pueden cambiar de un dia para el otro también en
el interior de la empresa: la Fortaleza de tener a ese joven y sagaz
empleado puede convertirse en grave Debilidad si se marcha (y peor
si se va con la competencia). Y la Debilidad de tener a un empleado
proximo a jubilarse y a quien le cuesta adaptarse a las nuevas
tecnologias puede revelarse como Fortaleza demasiado tarde...
cuando se retira y nos damos cuenta de que dependiamos de él
porque era el Unico que sabia "donde estaba todo" y "como se hacen

las cosas".

La sagacidad del empresario debe convertir las Amenazas en
Oportunidades y las Debilidades en Fortalezas. Ejemplos: Asociarnos
con nuestra competencia de toda la vida para enfrentar a un enemigo
mas pesado; pasar a un empleado desestructurado y extrovertido de
una tarea organizativa que hace mal, a la linea de fuego de atencién al

publico. Las posibilidades son muchas.

“Y esos son los tres pasos necesarios para analizar la situacion actual

de la organizacién mediante el Analisis FODA”.%°

?® MARCELA MOLINA F. INGENIERO COMERCIAL - MBA

161


http://www.monografias.com/trabajos15/medio-ambiente-venezuela/medio-ambiente-venezuela.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/plan-negocio/plan-negocio.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/seguemun/seguemun.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/seguemun/seguemun.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/nvas-tecnologias/nvas-tecnologias.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/nvas-tecnologias/nvas-tecnologias.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/deficitsuperavit/deficitsuperavit.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml

Matriz FODA.
Una vez determinadas las variables o factores criticos se debe realizar
un analisis comparativo con otros proyectos o programas. Este

proceso permitira identificar nuevas oportunidades.

Por ultimo se establece un grafico que recoja las posibles estrategias a
adoptar. Este grafico se lleva a cabo a partir de la elaboracion de una
matriz de 2x2 que recoge la formulacion de las estrategias mas

convenientes.

En la matriz FODA por columnas, se establece el analisis del entorno,
primera columna: Amenazas y segunda columna: Oportunidades.
Mientras que por filas se realiza el diagndéstico del proyecto, primera
fila: Fortalezas y segunda fila: Debilidades. Asi se establecen cuatro
cuadrantes que reflejan las posibles estrategias que se deben adoptar

para que el proyecto se lleve a feliz término.

La relacion que se establece seria la siguiente:

Cuadrante 1-1 Estrategias Defensivas
Cuadrante 1-2 Estrategias Ofensivas
Cuadrante 2-1 Estrategias de Supervivencia
Cuadrante 2-2 Estrategias de Orientacion

Lo que graficamente seria de la siguiente forma:
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MATRIZ FODA AMENAZAS 1 OPORTUNIDADES 2

FORTALEZAS 1 Estrategias Defensivas Estrategias Ofensivas

DEBILIDADES 2 | Estrategias de | Estrategias de Orientacion

Sobrevivencia

La complementacién practica del andlisis de la matriz, se realiza
examinando en forma aislada al cuadrante. Es decir, si se elige el
primer cuadrante (Fortaleza-Amenaza) se tiene que identificar cada
una de las fortalezas y cada una de las amenazas de manera que
cada cuadrante debera ser analizado para estudiar las consecuencias
y acciones que de dicha situacion puedan derivarse.

Con los resultados obtenidos se debe ir orientando la futura
estrategia.

* Las estrategias defensivas son para enfrentar las amenazas

¢ Las estrategias ofensivas son la posicion ideal: rapido crecimiento y
cumplimiento de los objetivos

% Las estrategias de supervivencia son las que se utilizan para
combatir las amenazas cuando no se tienen las fortalezas necesarias
¢ Las estrategias de orientacion, cuando se presentan oportunidades
qgue se pudieran aprovechar, pero no se cuenta con la preparacion

adecuada.

Con lo anterior se debe establecer un programa de acciones

especificas y reorientar las estrategias anteriormente formuladas.
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El andlisis FODA como herramienta de diagndstico debe realizarse

teniendo en cuentas las peculiaridades del proyecto y la informacién

disponible.
FORTALEZAS | DEBILIDADES | OPORTUNIDADES | AMENAZAS
Experiencia de | Capital de | Mercado mal | Competencias
los RRHH trabajo mal | atendido muy agresivas

utilizado

Procesos Deficientes Necesidad del | Cambio en la
Técnicos y | habilidades producto Legislacion
Administrativos | gerenciales
para alcanzar
los objetivos de
la organizacion
Grandes Segmento de | Fuerte poder | Tendencias
Recursos mercado adquisitivo desfavorables
Financieros contraido en el mercado
Caracteristicas | Problemas con | Regulacién a favor | Acuerdos
especiales del | la calidad del proveedor | internacionales
producto que se nacional
ofrece
Cualidades del | Falta de

servicio que se
considera de
alto nivel

capacitacion

Para lograr defenderse y sobrepasar a los competidores, Porter identifico tres

estrategias genéricas que podian usarse individualmente o en conjunto. Esas

tres estrategias genéricas fueron:

4. El liderazgo en costos totales bajos.

v/ Basada en la curva de la experiencia.

v' Mantener el costo mas bajo frente a los competidores.

v' Lograr un volumen alto de ventas (tema central de la estrategia).

v Los clientes de rendimiento marginal se evitan.

v" Minimizacién de costos en las areas de investigacion y desarrollo,

fuerza de ventas, publicidad y personal.
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v' Se esperaba utilidades por encima del promedio de la industria.

v/ Buscaba la eliminacién de la competencia mediante la guerra de
precios.

5. Ladiferenciacion.

Crearle al producto o servicio algo que fuera percibido en toda la

industria como unico.

v' La diferenciacién se consideraba como la barrera protectora
contra la competencia debido a la lealtad de marca.

v Significaba sacrificar participacion de mercado e involucrarse en
actividades costosas como investigacion, disefio del producto,
materiales de alta calidad o incrementar el servicio al cliente.

6. El Enfoque.

v' Concentrarse en un grupo especifico de clientes, en un segmento

de la linea de productos o en un mercado geografico.

v' La estrategia se basaba en la premisa de que la empresa estaba
en condiciones de servir a un objetivo estratégico mas reducido en
forma mas eficiente que los competidores de amplia cobertura.

v' La empresa se diferenciaba al atender mejor las necesidades de
un mercado-meta especifico, o reduciendo costos sirviendo a ése

mercado, o ambas cosas.

v’ Las tres estrategias genéricas de Porter eran alternativas, maneras

viables de enfrentar a las fuerzas competitivas.
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FASES DE LA DIRECCION ESTRATEGICA.

Puede concebirse como una estructura tedrica para la reflexion
acerca de las grandes opciones que se fundamentan en una nueva
cultura organizacional y una actitud de la direccion, donde ya no se
trata de copiar las dificultades traidas de un entorno turbulento, sino
de ir a su encuentro en donde se huye de lo improvisto en busca de

lo analitico y lo formal.

Actitud de cambio

El cambio es un desafid que nos viene desde la realidad externa o
desde la realidad interna del hombre en confrontacion con el
exterior. Este es un momento desafiante, rapido que abre muchas

oportunidades pero que también puede ser aplastante. Los caminos.

De lo contrario seremos objetos de la historia y no sujetos capaces
de hacer nuestra propia historia. Si no somos nosotros los que
hacemos esta transformacién otros la haran a su manera y apegada

a sus propios intereses.

Ataques de problemas

Se ha considerado que un clima adecuado a la planeacion debe, a
su vez, favorecer un cambio verdadero en una organizacion. Sin
embargo, la realidad puede ser que la planeacion impida mas que
promueva tal cambio y por lo tanto, llegue a destruir el mismo clima

que clama requerir.
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El propdsito de un plan es dar un giro a las cosas inflexibles, es
decir, poner a la organizacidon en un curso de accion. Los planes
pueden no engendrar compromiso humano, era comprometer a la
organizaciéon. Un "plan flexible™ como un Conservador Progresivo (0
sun ingeniero civil?) es como oxigeno para el retraso mental: la
planeacion por direccion tiene que ser inflexible. Una vez que los
planificadores han hecho miles de calculos que son necesarios para
integrar todo un plan, y han dado sus instrucciones, cualquier
demanda de que alguna figura revisada sea alterada, tiende a
resistirse. Es necesario adherirse al plan que ya ha sido formulado,
simplemente porque no puedes modificar parte de él sin alterar el
todo, y esto implica que el trabajo que se realiza frecuentemente

resulte demasiado elaborado.

Objetivos e indicadores de desempefio orientados a la creacion

de valor.

Toda organizacion se debe comprometer con objetivos e indicadores
de desempefio claros, en términos de generar valor, se debe trabaja
con indicadores diferentes a los tradicionales, los cuales deben

incorporar el costo de capital con el que se generan las utilidades.
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Ligar la competencia al valor

Las palancas mas poderosas para construir una mentalidad
creadora de valor es el sistema de compensacion bien disefiado,
mejor sera la situacion de los accionistas y la empresa, y a la
empresa, ya que se habra incrementado la utilidad por accion o

rendimiento de la inversion.

Tasar el valor de las inversiones estratégicas

La mentalizacibn en generar valor y la planeacién desde esta
perspectiva son grandes pasos en el proceso permanente hay que
mirar las inversiones de capital consecuentemente condicha
perspectiva, por los que se debe evaluar los nuevos proyectos y las
nuevas inversiones con el nuevo sistema, el cual provee a la
administracion la informacién necesaria para conocer si van 0 no a

generar valor.

Mentalizacidn en la generacion de valor

Las organizaciones necesitan concentrarse en los objetivos no
financieros, para inspirar y guiar la conducta de los empleados, ha
mucho de los cuales no les interesa el objetivo financiero de la
creacion de valor. Los objetivos en los diferentes niveles de la

organizacion deben estar enfocados en la generacion de valor.
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Busqueda de los inductores de valor.

Uno de los principales pasos dentro de la mentalizacién en el valor y

dentro de la GBV es la busqueda de los inductores de valor. Estos

inductores son variables de desempefio operacional que actdan en

la creacion de valor, por lo que deben ser muy bien analizadas y

entendidas dos razones:

3. Porque la organizacién no puede actuar directamente sobre el
valor, actia sobre cosas que puedan influenciarlo como la
satisfaccion del consumidor, los costos, los gastos de capital,
entre otros.

4. Es a través de los inductores que la administracion ensefia a
entender al resto de la organizacion y a establecer un dialogo
sobre lo que se espera sea cumplido. Los que se identifiquen

deben estar bajo revision periodica, ya que no son estaticos.

Desarrollo de estrategias para maximizar el valor

Hay tres estrategias para maximizar el valor:
1. Mejorar la eficiencia operacional mediante mecanismos que
permitan obtener un mejor desempefio
2. Invertir capital nuevo en proyectos de los que se estén
obteniendo una rentabilidad mayor que el costo que tiene conseguir

ese nuevo capital para invertir,
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3. Desviar o desinvertir capital de aquellas lineas de negocio que

no den los beneficios adecuados.

La estrategia en metas cortas y largo plazo. Los objetivos y metas

deben ser mensurables, alcanzables y motivantes para toda la

organizacion.

Los siguientes son algunos de los principios para generar metas y

objetivos

% Las metas y objetivos deben basarse en los indicadores de valor
gue se han identificado, ademas deben ser financieros y no
financieros

% Se deben ajustar a cada nivel organizativo

% Los orientados al corto plazo deben estar ligados a los de largo

plazo.

Claves para una implementacion éxitos

Operacionalizar exitosamente la GBV tiene cuatro pasos claves:
v Controlar al mejor recurso humano
v' Delegar la toma de decisiones en aquellos con el mejor
conocimiento para tomarlas
v' Usar indicadores de valor para asegurar que el poder de decisiones

se usa bien
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v' “Alinear los incentivos de los ejecutivos mediante planes de

compensacion variable”. 2’

FACTORES PEST. (ANALISIS DEL MACRO ENTORNO)

“El analisis PEST es una herramienta de gran utilidad para comprender
el crecimiento o declive de un mercado, y en consecuencia, la posicion,
potencial y direcciébn de un negocio. Es una herramienta de medicion
de negocios. PEST estd compuesto por las iniciales de factores
Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos, utilizados para evaluar

el mercado en el que se encuentra un negocio o unidad”.?®

El PEST funciona como un marco para analizar una situacion, y como
el andlisis DOFA, es de utilidad para revisar la estrategia, posicion,

direccion de la empresa, propuesta de marketing o idea.

Los factores analizados en PEST son esencialmente externos; es
recomendable efectuar dicho analisis antes del analisis DOFA, el cual
esta basado en factores internos (Fortalezas y debilidades) y externos
(oportunidades y amenazas). El PEST mide el mercado, el DOFA mide

una unidad de negocio, propuesta o idea.

El andlisis PEST es algunas veces extendido a 7 factores, incluyendo

Ecologicos,

2 MARCELA MOLINA F. INGENIERO COMERCIAL - MBA
%8 Factores PEST, Economia del Ecuador, Pag.45-50.
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Legislativos e Industria, convirtiéndose entonces en PESTELI. Muchos
consideran esta extension innecesaria, puesto que si se hace
correctamente, el PEST cubre en forma natural los factores adicionales
(Legislativo entraria en Politico, Industria en Economia y Ecoldgico
disperso entre los cuatro). Debe utilizarse la extension sélo cuando

parezca faltar algo en los cuatro primeros factores.

El andlisis DOFA mide una unidad de negocios o0 una propuesta; el
analisis PEST mide el potencial y la situacion de un mercado, indicando
especificamente crecimiento o declive, y en consecuencia su atractivo,

potencial de negocios y lo adecuado de su acceso.

El analisis PEST utiliza cuatro perspectivas, que le dan una estructura
l6gica que permite entender, presentar, discutir y tomar decisiones.
Estas cuatro dimensiones son una extension de la tradicional tabla de
Ventajas y Desventajas. La plantilla de PEST promueve el pensamiento

proactivo, en lugar de esperar por reacciones instintivas.

Estos que se conocen como factores PEST son los que se analizan en

este sistema.

LOS FACTORES POLITICOS.

La arena politica tiene una influencia enorme sobre la regulacion de los
negocios, y la energia de gasto de consumidores y de otros negocios.

Usted debe considerar ediciones por ejemplo:
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1. Qué estable es el ambiente politico. Las leyes de la influencia de la

politica del gobierno.

2. Si el gobierno regulard leyes que controles o graven su negocio.
3. Cual es la posicién del gobierno en el ética de la comercializaciéon?

4. Cual es la politica del gobierno en la economia.
5. Si el gobierno tiene una opinion sobre cultura y religion.

6. Si el gobierno esta implicado en acuerdos que negocian las reglas
de comercio tales como NAFTA, Asociacion de Naciones del sureste

Asiatico, u otras.

LOS FACTORES ECONOMICOS

Los especialistas en marketing necesitan considerar el estado de la

economia en que negocian tanto a corto plazo, como a largo plazo.

Esto es especialmente cierto al planear para el marketing internacional.
Usted necesita analizar:

1. Los tipos de interés.

2. El nivel de la tasa de empleo, de la inflacion y la renta per capita.

3. Las perspectivas a largo plazo del producto interno bruto de la

economia (GDP).
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LOS FACTORES SOCIOCULTURALES

Los factores socioculturales y las influencias sociales y culturales en
negocio varian de pais al pais.

Es muy importante que estan considerados factores tales como:

1. Cuadl es la religion dominante.

2. Cual es la actitud a los ante los productos extranjeros y los servicios.
3. El impacto de la lengua en la difusién de productos en los mercados.
4. Cuanto tiempo disponen los consumidores para el ocio.

5. Cual es el papel del hombre y la mujer dentro de la sociedad.

6. Cudl es la expectativa de vida de la poblacion. Si son las mas viejas
generaciones ricas.

7. Si la poblacion tiene una opinion sobre los temas de ecologia.

LOS FACTORES TECNOLOGICOS

La tecnologia es vital para poder competir con ventaja en los mercados
globalizados.

Considere los puntos siguientes:

1. Si la tecnologia permite para que los productos y los servicios se
ofrezcan mas baratos y a un estandar de  mejor de la calidad.

2. Si la tecnologia ofrece a los consumidores y productos mas
innovadores y servicios de los negocios tales como actividades

bancarias del Internet, teléfonos moviles de la nueva generacion, etc.
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3. Como la distribuciéon cambia por nuevas tecnologias preserva via
Internet de los boletos del vuelo, las subastas, etc.

4. Si las nuevas ofertas de la tecnologia ofrecen una nueva manera de
comunicarse con los consumidores e.g., las banderas en el Internet, la

gerencia de la relacion del cliente (CRM), etc.

ESTRATEGIAS COMPETITIVAS GERENCIALES DE PORTER

La estrategia competitiva es una combinacion de los fines (metas) por
los cuales se esta esforzando la empresa y los medios (politicas) con
las cuales esta buscando llegar a ellos. En consecuencia, debemos
desarrollar una amplia formula de cémo la empresa va a competir,
cudles deben ser sus objetivos y que politicas seran necesarias para

alcanzar tales objetivos.

A tal efecto, las estrategias competitivas persiguen alcanzar un objetivo
de posicion competitiva viable a largo plazo a partir de una determinada
ruta competitiva. Los medios para alcanzar dicha posicion siguiendo
una determinada ruta incidiran, segun el caso, en los costos, los
precios y los demas atributos de la oferta de la empresa de referencia.
Todo ello apoyado en los recursos y capacidades de la empresa y

consistente con el entorno competitivo.

Segun Porter (1982), profesor de la Harvard Business School, la
estrategia competitiva es una estrategia que supone una accion

ofensiva o defensiva con el fin de crear una posicion defendible frente a

175



las cinco fuerzas competitivas, de tal modo que se obtenga un
resultado superior al promedio de las empresas competidoras del

sector industrial.

“‘Un enfoque muy popular para la planificacion de la estrategia
corporativa ha sido el propuesto en 1980 por Michael E. Porter en su
libro Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and

Competitors ”.%°

El punto de vista de Porter es que existen cinco fuerzas que
determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un
mercado o de algun segmento de éste. La idea es que la corporacion
debe evaluar sus objetivos y recursos frente a éstas cinco fuerzas que

rigen la competencia industrial:

2. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

El mercado o el segmento no son atractivos dependiendo de si las
barreras de entrada son faciles o no de franquear por nuevos
participantes que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades

para apoderarse de una porcion del mercado.

2. Larivalidad entre los competidores.

Para una corporacion sera més dificil competir en un mercado o en uno

de sus segmentos donde los competidores estén muy bien

29

KOTELER, PHILLIP, Direccién de marketing. La edicion del milenio, Ed.
Prentice, HALL, México 2001.
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posicionados, sean muy numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues
constantemente estara enfrentada a guerras de precios, campafas

publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

3. Poder de negociacion de los proveedores.

Un mercado o segmento del mercado no serd atractivo cuando los
proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes
recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafio del
pedido. La situacion ser4d aun méas complicada si los insumos que
suministran son claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos
y de alto costo. La situacion sera aun mas critica si al proveedor le

conviene estratégicamente integrarse hacia adelante.

4. Poder de negociacion de los compradores.

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan
muy bien organizados, el producto tiene varios o0 muchos sustitutos, el
producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo
gue permite que pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo
costo. A mayor organizaciéon de los compradores mayores seran sus
exigencias en materia de reduccién de precios, de mayor calidad y
servicios y por consiguiente la corporacion tendra una disminucién en
los margenes de utilidad. La situacion se hace mas critica si a las
organizaciones de compradores les conviene estratégicamente

integrarse hacia atras.

177



5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

“Un mercado o0 segmento no es atractivo si existen productos sustitutos
reales o potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estan
mas avanzados tecnologicamente o pueden entrar a precios mas bajos

reduciendo los margenes de utilidad de la corporacion y de la

industria”.*°

Las Cinco Fuerzas gque guian la Competencia
Industrial
Porter 1980

Competencia A enaza
Potencial

+

FPoder megoci=dor Foder negociador

Competidores en la
Proveedores T Industria ¢ Compradores
Rivalidad entre ellos

1

Sustitutos Am enaza

“Para éste tipo de modelo tradicional, la defensa consistia en construir
barreras de entrada alrededor de una fortaleza que tuviera la
corporacion y que le permitiera, mediante la proteccion que le daba
ésta ventaja competitiva, obtener utilidades que luego podia utilizar en
investigacién y desarrollo, para financiar una guerra de precios o para

invertir en otros negocios.

30 KOTELER, PHILLIP, Direccion de marketing. La edicion del milenio, Ed.
Prentice, HALL, México 2001.
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Matriz FODA.

De la combinacion de fortalezas con oportunidades surgen las
potencialidades, las cuales sefalan las lineas de accion mas

prometedoras para la organizacion.

Las limitaciones, determinadas por una combinacién de debilidades y

amenazas, colocan una seria advertencia.

“Mientras que los riesgos (combinacion de fortalezas y amenazas) y los
desafios (combinacién de debilidades y oportunidades), determinados
por su correspondiente combinacion de factores, exigiran una
cuidadosa consideracion a la hora de marcar el rumbo que la
organizaciéon deberd asumir hacia el futuro deseable como seria el

Desarrollo de un nuevo producto”.®

3! LAURA FISCHER Y JORGE ESPERJO, MC GRAW HILL, Mercadotecnia.
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MATRIZ FODA

Debilidades:

D1.- Falta de recursos econdmicos
D2.- Organizacion

D3.- Falta de capacitacion para

ofrecer productos
D4.- No se conoce el manejo del
ecoturismo
Grupos

constituidos
D6.- Infraestructura limitada

D5.- de trabajo no

Amenazas:

Al.- Parques eco turisticos muy
cercanos (Alta Competencia)

A2.- Cambios inesperados de clima

A3.- Pérdida de Ilos recursos
naturales

Fortalezas:

F1.- Propietarios de las tierras

F2.- Conocedores de los recursos

naturales de la region
Integracion  comunal

actividad productiva

F3.- por

Oportunidades:

O1.- Creacion de nuevos empleos

02.- Apoyos econdémicos por parte
de la iniciativa privada y el
gobierno

03.- plan de trabajo en forma
comunal

O4.- Terrenos con infraestructura
para turismo alternativo

O5.- Oportunidad de convertirse en
empresarios

06.- Busqueda de nuevos destinos
turisticos con el propésito de
romper la rutina

O7.- Mayor interés en la ecologia

08.- Interés en entrenamiento y
diversion cercano a la ciudad

La matriz de evaluacion de los factores internos (EFI).

‘Un paso resumido para

realizar una auditoria

interna de la

administracion estratégica consiste en constituir una matriz EFIl. Este

instrumento para formular estrategias resume y evalla las fuerzas y

debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un

negocio y ademas ofrece una base para identificar y evaluar las

relaciones entre dichas areas. Al elaborar una matriz EFIl es necesario

aplicar juicios intuitivos, por lo que el hecho de que esta técnica tenga
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apariencia de un enfoque cientifico no se debe interpretar como si la
misma fuera del todo contundente. Es bastante mas importante
entender a fondo los factores incluidos que las cifras reales. La matriz
EFI, similar a la matriz EFE del perfil de la competencia que se

describié anteriormente y se desarrolla siguiendo cinco pasos”:*

1. haga una lista de los factores de éxito identificados mediante el
proceso de la auditoria interna. Use entre diez y veinte factores
internos en total, que incluyan tanto fuerzas como debilidades.
Primero anote las fuerzas y después las debilidades. Sea lo mas

especifico posible y use porcentajes, razones y cifras comparativas.

2. Asigne un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente
importante) a cada uno de los factores. El peso adjudicado a un factor
dado indica la importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de
la empresa. Independientemente de que el factor clave represente
una fuerza o una debilidad interna, los factores que se consideren que
repercutiran mas en el desempefio dela organizacion deben llevar los

pesos mas altos. El total de todos los pesos debe de sumarl.0.

3. Asigne una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores a
efecto de indicar si el factor representa una debilidad mayor
(calificacion = 1), una debilidad menor (calificacion = 2), una fuerza
menor (calificaciéon =3) o una fuerza mayor (calificacion = 4). Asi, las
calificaciones se refieren a la compafiia, mientras que los pesos del

paso 2 se refieren a la industria.

32 http://www.joseacontreras.net/direstr/cap57d.htm
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4. Multipliqgue el peso de cada factor por su calificacion
correspondiente para determinar una calificacion ponderada para

cada variable.

5. Sume las calificaciones ponderadas de cada variable para

determinar el total ponderado de la organizacion entera.

Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz
EFI, el total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un méaximo de
4.0, siendo la calificacién promedio de 2.5. Los totales ponderados
muy por debajo de 2.5 caracterizan a las organizaciones que son
débiles en lo interno, mientras que las calificaciones muy por arriba de
2.5 indican una posicion interna fuerza. La matriz EFI, al igual que la
matriz EFE, debe incluir entre 10 y 20 factores clave. La cantidad de
factores no influye en la escala de los totales ponderados porque los

pesos siempre suman 1.0.

Cuando un factor interno clave es una fuerza y al mismo tiempo una
debilidad, el factor debe ser incluido dos veces en la matriz EFl y a
cada uno se le debe asignar tanto un peso como una calificacién. Por
ejemplo, el logotipo de Playboy ayuda y perjudica a Playboy
Enterprices; el logo atrae a los clientes para la revista, pero impide

gue el canal de Palyboy por cable entre a muchos mercados.

La tabla siguiente contiene un ejemplo de una matriz EFIl. N6tese que
las fuerzas mas importantes de la empresa son su razéon de

circulante, su margen de utilidad y la moral de los empleados, como

182



indican las 4 calificaciones. Las debilidades mayores son la falta de
un sistema para la administracion estratégica, el aumento del gasto
para lyd y los incentivos ineficaces para los distribuidores El total
ponderado de 2.8 indica que la posicion estratégica interna general de

la empresa esta arriba de la media.

En las empresas que tienen muchas divisiones, cada division
auténoma o unidad estratégica de preparar una matriz EFI. Después,
las matrices de las divisiones se integran para crear una matriz EFI

general para la corporacion.

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE).

“La matriz de evaluacién de los factores externos (EFE) permite a los
estrategas resumir y evaluar informacion acerca de los factores PEST,

(Politico, econdmica, social, y tecnolégico).

La elaboracién de una Matriz EFE consta de cinco pasos”:*?

6. Haga una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito
identificados en el proceso de la auditoria externa. Abarque un total
de entre diez y veinte factores, incluyendo tanto oportunidades
como amenazas que afectan a la empresa y su industria. En esta
lista, primero anote las oportunidades y después las amenazas.
Sea lo mas especifico posible, usando porcentajes, razones y

cifras comparativas en la medida de lo posible.

33http://www.joseacontreras.net/direstr/ca p491d.htm
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7.

8.

Asigne un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a
1.0 (muy importante). El peso indica la importancia relativa que
tiene ese factor para alcanzar el éxito en la industria de la empresa.
Las oportunidades suelen tener pesos mas altos que las
amenazas, pero éstas, a su vez, pueden tener pesos altos si son
especialmente graves o amenazadoras. Los pesos adecuados se
pueden determinar comparando a los competidores que tienen
éxito con los que no lo tienen o analizando el factor en grupo y
llegando a un consenso. La suma de todos los pesos asignados a
los factores debe sumar 1.0.

Asigne una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores
determinantes para el éxito con el objeto de indicar si las
estrategias presentes de la empresa estan respondiendo con
eficacia al factor, donde 4 = una respuesta superior, 3 = una
respuesta superior a la media, 2 = una respuesta media y 1 = una
respuesta mala. Las calificaciones se basan en la eficacia de las
estrategias de la empresa. Asi pues, las calificaciones se basan en
la empresa, mientras que los pesos del paso 2 se basan en la
industria.

Multipliqgue el paso de cada factor por su calificacién para obtener

una calificacion ponderada.

10.Sume las calificaciones ponderadas de cada una de las variables

para determinar el total ponderado de la organizacion.

Independientemente de la cantidad de oportunidades y amenazas

clave incluidas en la matriz EFE, el total ponderado mas alto que
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puede obtener la organizacion es 4.0 y el total ponderado mas bajo
posible es 1.0. El valor del promedio ponderado es 2.5. Un promedio
ponderado de 4.0 indica que la organizacion esta respondiendo de
manera excelente a las oportunidades y amenazas existentes en su
industria. En otras palabras, las estrategias de la empresa estan
aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y minimizando
los posibles efectos negativos de las amenazas externas. Un promedio
ponderado de 1.0 indica que las estrategias de la empresa no estan

capitalizando las oportunidades ni evitando las amenazas externas.

Estrateqgias:

E1: Diferenciacion con base en el costo/ beneficio y calidad en el
servicio (oferta de servicio de visitas guiadas a escuelas de nivel
basico y medio basico, en la Asociacion de Scouts, lugar de
campamento, montafiismo y caminata entre otros)

E2: La oferta principal de atractivos no debera ser afectada por el
clima, siempre que sea posible.

E3: La lluvia debera ser acompafiada de un producto de modo que el
turista lo vea como un atractivo extremo y no como un obstaculo.

E4: Iniciar con productos turisticos que no requieran gran inversion
(senderos, caminata, montafiismo, campismo, entre otros)

E5: Capacitacion en venta y promocién de sus productos (por
intermedio de la agrupacion obtener los recursos para la capacitacion

y asesoria en promocién y venta)
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E6: Buscar patrocinios preferentemente con empresas que impulsen

el deporte (Gatorade, Coca-Cola, puede ser en especie 0 econémicos

en apoyo a los eventos como el ciclismo de montafia)

E7: Organizarse en pequefios equipos de trabajo que compartan los

mismos objetivos. (Con el propdsito de crear células de trabajo para

los diferentes productos turisticos)

E8: Capacitacion en turismo alternativo (Los recursos pueden
obtenerse de su organizacion)

E9: Obtencion de los apoyos econdémicos destinados a impulsar el
ecoturismo (estos recursos se obtienen de la organizacion que los

esta representando)
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f. MATERIALES Y METODOS.

f.1 MATERIALES.

En cuanto a los recursos materiales que se utilizaran:

» Material bibliogréfico
» Copias

» Computador

» Cds

» Esferogréficos

» Lapices

» Equipos de oficina
» Libros

» Internet

f.2 METODOS.

CLASIFICACION DE METODOS

Se tomard como punto de partida un conjunto de datos
proporcionados por la experiencia. Los métodos basicos que se
utilizaran seran: el inductivo, deductivo y el dialéctico, los cuales
ayudaron a los requerimientos propios de la investigacion y sirvieran

para la a obtencién de nuevos conocimientos.
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METODO DEDUCTIVO.

Con la finalidad de obtener la informacidén necesaria para el desarrollo
del mismo, es necesario hacer un analisis de todo el conjunto del
proyecto, es decir se buscara la informacion necesaria de lo que
constituye la empresa en estudio esto es: cobertura de la RADIO
SOCIEDAD en la ciudad de Catamayo y Loja, el nivel de competencia
existente en la misma, el nimero estimado de clientes que acuden a
ocupar sus servicios, de esta forma se pudo generar una informacion

basada en la realidad para luego deducirla en el proceso de estudio.

METODO INDUCTIVO.

Este método inductivo es un método cientifico que obtiene
conclusiones generales a partir de premisas particulares. Se trata del
método cientifico mas usual, que se caracteriza por cuatro etapas
basicas: la observacion y el registro de todos los hechos; el analisis y
la clasificacion de los hechos; la derivacion inductiva de una

generalizacion a partir de los hechos; vy, la contrastacion.

Se empleara el método inductivo cuando de la observacion de los
hechos particularmente obtengamos proposiciones generales
respecto a la RADIO SOCIEDAD, o sea, es aquel que establece un
principio general una vez realizado el estudio y analisis de hechos y

fendmenos en particular.
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METODO ANALITICO.

Este método se lo utilizara cuando los conceptos se presentan como
una totalidad y luego se los va descomponiendo en partes, basandose
en los principios de que, para comprender un fendémeno si es
necesario conocer las partes que lo componen en el desarrollo de la

investigacion de la RADIO SOCIEDAD.

TECNICAS.

LA OBSERVACION.

La observacion se la realizard en la RADIO SOCIEDAD, de esta
manera se podra tener una informacién clara y precisa desde el punto

de vista de la observacion directa.

LA ENTREVISTA.

Estructurada debidamente, se la realizara al gerente - propietario de
la RADIO SOCIEDAD, la misma que sefal6 varios requerimientos, asi
como las inquietudes respecto a la administracion, al manejo de la
misma y la necesidad que tiene como empresaria de innovar y

mejorar la calidad de servicio hacia los usuarios.

LA ENCUESTA.

La encuesta sera debidamente estructurada y aplicada a 256 clientes
de la RADIO SOCIEDAD, dato obtenido de acuerdo los archivos de la

radio.
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Asi mismo, se estructurard una nueva encuesta la misma que sera

dirigida para los 10 empleados que laboran en la RADIO SOCIEDAD.

Para la tabulacion de las encuestas se las contabilizard y se ira
armando los resultados que arrojen las mismas, dando diversos
resultados que se constituyen en una gran ayuda para poder formular

la propuesta que sera como un aporte para la radio en investigacion.

TAMANO DE LA MUESTRA.

La poblacion o universo que se tomo6 en cuenta para la realizacion de
la presente investigacion lo constituiran los 710 clientes de la RADIO

SOCIEDAD durante el afio 2013.

PROYECCION DEL TAMANO DE LA MUESTRA.

Formula.

TAMANO DE LA MUESTRA En donde:

N n = Tamafo de la Muestra.
Formula. N = -——-ceememeeeee N = Tamafio de la Poblacién o Universo.
1+ e2N e= Margen de Error permitido.

1 =valor constante.

710
Férmula. n =

1 + 710(0.05)?

n = 256 encuestas

Entonces se realizaran 256 encuestas a los clientes de la RADIO
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SOCIEDAD vy otra encuesta se realizara para los 10 empleados de la

radio, del Canton Catamayo y Loja.
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. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES

2014

ABRIL

1. Revision de bibliografia

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

2. Aprobacion del proyecto

2. Realizacion del estado situacional de la RADIO
SOCIEDAD

3. Investigacion de Factores internos y externos de la
RADIO SOCIEDAD

4. Definicidén de mision y vision empresariales

5. Realizacién del analisis FODA

6. Disefiar los objetivos Estratégicos para la Radio

7. Propuesta del Plan de Promocidn y mejoramiento
para la RADIO SOCIEDAD

9. Determinacion del presupuesto del Plan
Promocion y mejoramiento para la Radio

10. Preparacion del informe

11. Elaboracion del borrador

12. Revision del borrador

13. Ejecucion de ajustes

14. Defensa publica de la tesis e investidura
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h. PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO

Recursos Rubro
EGRESOS Dolares
Humanos:
Tesista 100
Materiales:
Computadora 100
Papel bond, Papelotes, borradores, marcadores 100
Oficina 100
Empastado(publicacion de tesis) 100
Fotografias 100
Fuentes bibliogréficas (libros-folletos etc.) 100
Material de oficina. 100
Ensayos 200
Campo 200
Insumos de campo
100
Financieros:
Investigacion
Movilizacion a Catamayo y Loja. 100
Aplicacion de encuestas 100
100
Trabajo de campo 100
Total $1.800
INGRESOS
Recursos propios $1.800
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Recursos Humanos

» Egresado de la Carrera de Ciencias de la Comunicacion Social
» Director/a del proyecto
» Personal de Radio Sociedad

> Clientes externos e internos de Radio Sociedad

Recursos materiales

» Material de escritorio logistico: Carpetas, borrador, cartuchos, papel etc.
» Bibliografia citada: Textos, revistas, folletos, investigaciones similares
etc.

» Computadora

A\ 4

Cémara fotografica
» Herramientas de campo

Recursos institucionales.

Bibliografia
Estudios
Coordinacién con el centro educativo

Visitas — encuestas - entrevistas

YV V VYV V V

Acuerdos

Los gastos que demanden la presente investigacion seran cubiertos en su

totalidad por el investigador.
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