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a. TITULO

Plan de marketing para la empresa “Aceros del Sur” de la ciudad de Loja



b. RESUMEN

Actualmente las empresas tienen un sin numero de obstaculos g impiden su
proceso Yy buen funcionamiento, las leyes gubernamentales, la economia cada
vez mas inestable y la capacidad competitiva que existe en el medio son unos
de los mas importantes, por lo q los empresarios se ven en la obligacion de
investigar medios y estrategias necesarias para el adecuado desempefio de la

empresa a su cargo.

La base de estudio del presente trabajo investigativo esta enfocado
especialmente en la elaboracion de un plan de marketing, tomando en
consideracion las caracteristicas de los clientes ( habitos de compras, gustos y
preferencias, etc.) caracteristicas de los productos, la situacion de la
competencia y las posibilidades de ampliar las ventas apuntando siempre a
conseguir la plena satisfaccién de los clientes, cuyo propdsito es generar un
mayor numero de clientes y por ende conseguir un posicionamiento, asi como
lograr una excelente atencion y principalmente poder brindar a la comunidad un

servicio eficiente y oportuno.

Los métodos g se utilizaron para la investigacion son el método deductivo,
inductivo, descriptivo-analitico los cuales nos sirvieron para el desarrollo de la

presente investigacion.

Para poder determinar el analisis de la empresa, primeramente se optd por
realizar la recopilacion de datos, tanto internos como externos de la empresa, a
través de las encuestas realizadas a 384 clientes y 4 empleados, también se

hizo uso de la observacion directa para constatar de forma real las condiciones



en la que se desarrollan las actividades de comercializacion de la empresa
ACEROS DEL SUR en nuestra ciudad, determinando a través de esta, los

cambios a realizar.

La tabulacion, analisis de las encuestas y observacion directa permitieron
obtener una amplia informacion sobre el tema de investigacion, esta indagacion
nos ayudoé a establecer el diagnostico situacional donde se determiné el factor
econdmico, tecnoldgico, socio-cultural, politico, ambiental, asi como el analisis
de las cinco fuerzas de Porter, asi mismo la elaboracion de la matriz de perfil
competitivo lo que nos permitié identificar los principales competidores de la
empresa, asi como sus fuerzas y debilidades particulares ,en relacion con una
muestra de la posicion estratégica de la empresa, también se presenta el
analisis de la matriz BCG referente a la empresa en estudio para luego
presentar la matriz FODA, todo este analisis dio como resultado la
presentacion de la propuesta de un plan de marketing en ACEROS DEL SUR y
para su aplicacion correcta se deberan aplicar cuatro objetivos referentes a la
elaboracion de la filosofia empresarial mediante la elaboracion de la mision y
vision de la empresa con un costo de $ 23.00, el segundo objetivo realizar un
plan de publicidad para mejorar las ventas tendra un costo de $ 654.00, el
tercer objetivo un plan de capacitacion para motivar al personal con un costo de
$340.00 y ofrecer un mejor servicio y finalmente un cuarto objetivo elaborar un
plan de promocion para motivar a los clientes con un costo de $1025.00, el
costo total de este plan de marketing es de $ 2042.00. Para finalizar el
presente trabajo se sugieren las conclusiones y proponer recomendaciones,

tendientes a mejorar la probleméatica encontrada.



Summary

At the moment the companies have a without number of obstacles g they
impede their process and good operation, the government laws, the more and
more unstable economy and the competitiveness that it exists in the means are
some of the most important, for the q the managers are come in the obligation
from investigating means and necessary strategies for the appropriate acting

from the company to their position.

The base of study of the present investigative work is focused especially in the
elaboration of a plan of strategic marketing, taking in consideration the
characteristics of the clients (habits of purchases, likes and preferences, etc.)
characteristic of the products, the situation of the competition and the
possibilities of enlarging the sales always pointing to get the full satisfaction of
the clients whose purpose is to generate a bigger number of clients and for
ende to get a positioning, as well as to achieve an excellent attention and

mainly to be able to offer to the community an efficient and opportune service.

The methods q was used for the investigation they are the deductive, inductive,
descriptive method and the historical one which were good us for the

development d the present investigation.

To be able to determine the analysis of the company, firstly it was opted to carry
out the collection of data, so much internal as external of the company, through
the realized surveys to 384 clients and 4 employees, use of the direct

observation was also made to verify in a real way the conditions in which the



activities of commercialization of the company STEELS OF THE SOUTH are

developed in our city, determining through this, the changes to carry out.

The tabulation, analysis of surveys and direct observation allowed to obtain
extensive information on the investigation of research, this research helped to
establish the Situational diagnosis where determined factor economic,
technological, socio-cultural, political, environmental, as well Porter's five forces
analysis, likewise the preparation of competitive profile matrix which allowed us
to identify the main competitors of the company, as well as its strengths and
weaknesses, in relation to a sample of the company strategic position, also
presents the analysis of the BCG matrix relating to the company in study to then
present the main FODA, this analysis resulted in of the proposal for a plan of
marketing en South Steels of the city of Loja, and for its correct application must
apply four objectives concerning the development of the business through the

development philosophy of the mission and vision of the company at a cost of

$ 23.00, the second objective make a plan of advertising the vents at a cost of
$ 654.00, the third objective a training plan to motivate staff at a cost of

$340.00, and offer a better service, and finally, a fourth objective develop a
promotion plan to motivate customers with a cost of $ 1025.00 the total cost of
this marketing plan is $ 2042.00. To complete this work suggests the
conclusions and propose recommendations, aimed at ameliorating the

problems found.



c. INTRODUCCION

Las empresas enfrentan dia a dia los avances tecnoldgicos, una economia
moderna que conlleva a cambios estratégicos y operativos afrontando un clima
de cambio y planificacion, lo que trae consigo retos, mercados Yy tecnologias
donde las empresas buscan nuevos medios de competitividad con productos
innovadores de alta calidad y servicios mejorados. Esto conlleva a que muchas
empresas no cuenten con la misma capacidad de innovacion y posicionamiento
en el mercado dando asi inestabilidad econdmica en el desarrollo eficiente y

eficaz de las empresas.

La competencia entre las empresas dedicadas a la distribucién vy
comercializacién de hierro y estructuras metalicas, cada dia se va haciendo
mas aguda, lo que conduce a la respectiva busqueda de alternativas para
mejorar sus alternativas e ir acaparando mas clientes actuales y ampliando su

mercado.

La presente investigacion es importante porque trata de identificar los
problemas y necesidades de la empresa ACEROS DEL SUR, referentes al plan
de marketing para luego proponer opciones de soluciébn para mejorar; la
atencion ofrecida, la gama de productos, la organizacion, la eficiencia, la
calidad y la rentabilidad dando cumplimiento a la vision y mision propuesta
aclarando tanto al personal como cliente la importancia de adquirir en esta

empresa sus productos.

Este trabajo de investigacion inicia mencionando el titulo, resumen en

castellano y en inglés, metodologias, técnicas y recursos utilizados para el



desarrollo del trabajo de campo. Luego se procede a la revision de literatura,
donde consta la fundamentacion tedrica sobre un plan de marketing
estructurado, tomando en consideracion las caracteristicas de los clientes
(habitos de compras, gustos y preferencias, etc. ) caracteristicas de los
productos , la situacion de la competencia y las posibilidades de ampliar las
ventas apuntando siempre a conseguir la plena satisfaccion de los clientes en
el cual figuran conceptos del tema que sirvieron como referente para el
desarrollo de la investigacion. Seguidamente se presentan los materiales y
meétodos utilizados en la investigacion para luego presentar los resultados y
discusion, realizando la tabulacion de datos, se gréfica y analiza cada pregunta
de las encuestas aplicadas a los clientes, personal de la empresa y finalmente
la entrevista aplicada al sefior gerente de la empresa, lo que permitid
establecer el analisis tanto interno como externo de la empresa donde se
analiza el factor econdmico, tecnoldgico, socio-cultural, politico , ambiental, asi
como el andlisis de las cinco fuerzas de Porter, asi mismo la elaboracion de la
matriz de perfil competitivo lo que permiti6 identificar a los principales
competidores de la empresa, asi como sus fuerzas y debilidades particulares,
en relacion con una muestra de la posicion estratégica de la empresa, también
se presenta el andlisis de la matriz BCG referente a la empresa en estudio
para luego presentar la matriz FODA, donde se determina las debilidades y
fortalezas; oportunidades y amenazas ACEROS DEL SUR tiene. En funcion de
estos indicadores se elabora el plan de marketing estructurado, donde se

desarrolla cada uno de los objetivos.

También se determinan las conclusiones y las recomendaciones a las que se

llegd en base a los resultados obtenidos.



Ademas se presenta la bibliografia utilizada y los anexos respectivos que
complementan el trabajo, esperando que este sea un aporte para el desarrollo

comercial de la empresa en estudio ACEROS DEL SUR de la ciudad de Loja.



d. REVISION DE LITERATURA

Antecedentes de una Ferreteria

Etimoloégicamente ferreteria significa “'tienda de hierro”. Una ferreteria es un
establecimiento comercial dedicado a la venta de utiles para el bricolaje, la
construccion y las necesidades del hogar, normalmente es para el publico en
general aunque también existen dedicadas a profesionales como elementos
especificos como: cerraduras, herramientas de pequefio tamafo clavos,

tornillos, silicona etc.

Ferreteria también designa al conjunto de utiles de hierro g en ella se puede
adquirir (producto de ferreteria) y por extension a otros productos metalicos
(ejemplo desarmadores serruchos o martillos) o no metalicos alli adquirirlos
(ejemplo un tubo de silicona y su pistola de aplicacién o una lija ).Algunas de
ellas también venden pinturas y equipos para el pintor (brochas, rodillos,

pistolas etc.)

RESENA HISTORICA DE ACEROS DEL SUR




La empresa Aceros de Sur de la ciudad de Loja fue creada el 24 de septiembre
del afio 2002 como una compafia de hecho con dos accionistas el Sr.
Fernando Bravo y Raul Jaramillo enfocando su actividad al sector de la

construccion y la mecanica industrial.

Es una empresa dedicada a la comercializacién de hierro, aceros y perfileria
para la construccion y el trabajo industrial. Se encuentra legalmente constituida
desde 2003, figurando en el Servicio de Rentas Internas su actividad

econdémica como: Venta de Hierro y demas insumos para la construccion.

En la actualidad se encuentra ubicada en la Av.8 de diciembre junto a Inapesa.
Este lugar aun cuando no presta todas las facilidades, se ha convertido en un
sitio estratégico que le ha permitido incrementan sus ventas de manera

considerable.

COMERCIO

“Se denomina comercio! a la actividad socioeconémica consistente en el
intercambio de algunos materiales que sean libres en el mercado compra y

ventas de bienes y servicios, sea para uso, para su venta o su transformacion.”

Es el cambio o transaccion de algo a cambio de otra cosa de igual valor.

Por actividades comerciales o industriales entendemos tantos intercambios de
bienes y servicios que se afectan a través de un comerciante.

Se utiliza la palabra comercio para referirse a un establecimiento comercial o
tienda. El comerciante es una persona fisica o juridica que se dedica al

comercio en forma habitual, como las sociedades mercantiles.

! Microsoft Encarta
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TIPOS DE COMERCIO

El comercio es una fuente de recursos tanto para el empresario como para el
pais en el que esté constituido, entre mas empresas vendan el mismo producto

o briden el mismo servicio se abaratan los servicios.

Entre los tipos? de comercio tenemos:

e Comercio mayorista (conocido también como comercio al por mayor o
menor) la actividad de compra-venta de mercancias cuyo comprador no
es consumidor final de la mercancia.

La compra con el objetivo de vendérsela a otro comerciante o a una
empresa manufacturera q la emplee como materia prima para su

transformacién en otra mercaderia y producto

e Comercio minorista conocido también como comercio al por menor la
actividad de compra-venta de mercancias cuyo comprador es el
consumidor final de la mercancia, es decir quien usa o consume la

mercaderia.

e Comercio interior, es el que se realiza entre personas que se hallan

presentes en el mismo pais sujetos a la misma jurisdiccion.

e Comercio por cuenta propia, es el que se realiza por cuenta propia,

para si mismo.

e Comercio por comision, es el que se realiza a cuenta de otro.

2 www.google.com
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CONCEPTO BASICO PARA LA ELABORACION DE UN PLAN

ESTRATEGICO® DE COMERCIALIZACION

Comercializacion es una actividad que acelera el movimiento de bienes y
servicios desde el fabricante hasta el consumidor, que incluye todo lo
relacionado con publicidad, distribucion, técnicas de mercado, planificacion del
producto, promocioén, investigacion y desarrollo, ventas transportes vy

almacenamiento de bienes y servicios.

MICROCOMERCIALIZACION

Estudia el proceso de intercambio econdmico en las empresas individuales.

Ademas es el cumplimiento de actividades que tratan de alcanzar los objetivos

de una organizacion anticipAndose a las necesidades de los clientes.

MACROLOCALIZACION

Es una rama de la teoria econdmica que se ocupa del comportamiento de la
economia como un todo, y de los componentes mas importantes del gasto

agregado, tales como el consumo, la inversion el gasto publico.

Es el estudio del proceso de intercambio econdémico en una economia

completa.

PUBLICIDAD

La publicidad comercial y politica ha conocido un desarrollo como

consecuencia de la adopcion de avanzados medios de comunicacion y de

3 Modulo 10 UNL — Administracion de Empresas 2010
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técnicas socioldgicas y psicologicas destinadas a influir en las actitudes de la

poblacién y crear necesidades de consumo.

Consiste en todas las actividades que comprende la presentacion a un grupo
de un mensaje no personal, que se identifica con el patrocinador, sobre un
producto 0 una organizacion. Este mensaje que se conoce COmo un anuncio,
que puede ser verbal, visual y se difunde a través de uno o mas medios de

comunicacion.

Los objetivos de la publicidad son:

e Respaldar la venta personal.

e Llegar a las personas inaccesibles para la fuerza de ventas.
e Mejorar las relaciones con los distribuidores.

e Entrar a un nuevo mercado y atraer un nuevo producto.

Contrarrestar la sustitucion.

MERCADO

Es el conjunto de transacciones o acuerdos de negocios entre compradores y
vendedores. En contraposicién con una simple venta, el mercado implica el
comercio formal y regulado, donde existe cierta competencia entre los

participantes.

ELEMENTOS DEL MERCADO.

e Demanda es la cantidad de mercancias que pueden ser compradas a
los deferentes precios por un individuo o por un conjunto de individuos

de una sociedad.
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e Oferta es la cantidad de mercancias que pueden ser vendidas a los
diferentes precios del mercado por un individuo o por el conjunto de
individuos de la sociedad.

e Precio es la cantidad de dinero que tenemos que dar a cambio de un

producto o mercancia.

HISTORIA DEL HIERRO

El hierro era conocido y utilizado para los propositos ornamentales y para
armas en edades prehistoricas, el espécimen mas temprano todavia existente
es un grupo de cuentas férricas oxidadas encontradas en Egipto, en el afio
4000 A.C. El termino arqueoldgico, edad férrica, solo aplicaba propiamente al
periodo cuando se uso el hierro extensivamente para los propdsitos utilitarios,

como para herramientas, asi como para la ornamentacion.

Como ya se he venido diciendo, el hierro es el elemento esencial para la
produccion del acero, el cual esta compuesto en un 78% como minimo de Fe,
el hierro posee una gran cantidad de propiedades favorables para la
construccion, y por ello después del concreto, es llamado como el esqueleto de

las estructuras.

OBTENCION DEL HIERRO

En la actualidad la obtencion del hierro se efectia en altos hornos, el producto
obtenido es el arrabio o fundicién, escorias y gases. Esta materia no es
utilizable, y es necesaria una nueva fusion para obtener el hierro dulce y la

fundicion propiamente dicha. Para la obtenciéon del acero se emplean varios

14



sistemas: besemer, siemens y tomas que tienden a volverlo a fundir,

eliminando parte del carbono y afiadiendo otras sustancias.

PROCESO DE PRODUCCION

Este se produce generalmente en lingotes, los materiales basicos usados en la
fabricacion son: el coque y el agua, el coque se quema como un combustible
para calentar el horno a altas temperaturas, para darle fluidez y pureza, apto
para el moldeo, para darle la forma de lingote, la cual es la forma mas
conveniente para almacenar y transportar, pero estos sufren un cambio brusco

de temperatura al afiadirle agua, para darle cierta condicion.

USOS

El hierro comercial invariablemente contiene cantidades pequefias de carbono
y otras impurezas que alteran sus propiedades fisicas, que son mejoradas
considerablemente por la suma extensa de carbono y otros elementos. La gran
mayoria del hierro se utiliza en formas procesadas, como hierro forjado, hierro
del lanzamiento y acero. El hierro puro comercialmente se usa para la
produccion de metal en plancha, galvanizado y de electroimanes,

Principalmente se usa en la fabricacion del acero.

ACERO

Son aquellos productos ferrosos cuyo tanto por ciento de carbono esta
comprendido entre 0.05% y 1.7%, el acero endurece por el temple y una vez

templado, tiene la propiedad de que si se calienta de nuevo y se enfria

15



lentamente, disminuye su dureza. El acero funde entre los 1400 y 1500°C, y se

puede moldear con mas facilidad que el hierro.

La proporcion de carbono influye sobre las caracteristicas del metal. Se
distinguen dos grandes familias de acero: los aceros aleados y los no aleados.
Existe una aleacion cuando los elementos quimicos distintos al carbono se
adicionan al hierro segun una dosificacion minima variable para cada uno de

ellos.

EL ACERO, A BASE DE LA CHATARRA

Existe la posibilidad de reciclar la chatarra para la obtencién del Acero ya que

los procedimientos de fabricacién son relativamente simples y econdmicos.

Presentan una interesante combinacion de propiedades mecanicas, las que
pueden modificarse dentro de un amplio rango variando los componentes de la

aleacién o aplicando tratamientos.

Su plasticidad permite obtener piezas de formas geométricas complejas con
relativa facilidad, la experiencia acumulada en su utilizacion permite realizar
predicciones de su comportamiento, reduciendo costos de disefio y plazos de

puesta en el mercado.
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En este proceso, la materia prima es la chatarra, a la que se le presta una
especial atencion, con el fin de obtener un elevado grado de calidad de la
misma. Para ello, la chatarra es sometida a unos severos controles e
inspecciones por parte del fabricante de acero, tanto en su lugar de origen

como en el momento de la recepcién del material en fabrica.
MARKETING

Es una ciencia social y administrativa mediante el cual las personas y grupos
sociales identifican las necesidades y los deseos de los clientes de una
organizacion creando y disefiando productos o servicios para servir a dichos
mercados, cuyos objetivos son las necesidades y deseos de los consumidores

bajo la meta corporativa de obtencién de utilidades.
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El marketing es la orientacion con la que se administra el mercadeo o la
comercializacion dentro de una organizacion. Asi mismo, busca fidelizar
clientes, mediante herramientas y estrategias; posiciona en la mente del
consumidor un producto, marca, etc. buscando ser la opcion principal y llegar al
usuario final; parte de las necesidades del cliente o consumidor, para disefiar,
organizar, ejecutar y controlar la funcibn comercializadora o mercadeo de la

organizacion.

INTRODUCCION AL PLAN DE MARKETING.

4El plan de marketing es una herramienta de gestiéon por la que se determina
los pasos a seguir, las metodologias y tiempos para alcanzar unos objetivos
determinados. Asi tenemos que el forma parte de la planificacidon estratégica de

una compainia.

No podemos olvidar que no debe ser una actividad aislada, sino, por el
contrario debe estar perfectamente unida al resto de departamentos de la

empresa (Finanzas, produccion, calidad, personal etc.)

DEFINICIONES DE PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es un documento compuesto por un analisis de la
situacion de mercadotecnia actual, el analisis de las oportunidades vy
amenazas, los objetivos de mercadotecnia, la estrategia de mercadotecnia, los
programas de accion y los ingresos proyectados (el estado proyectado de

pérdidas y utilidades). Este plan puede ser la Unica declaracion de la direccion

4 http://www.gestiopolis.com/recursos2/documentos/fulldocs/mar/planmktkarim.htm
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estratégica de un negocio, pero es mas probable que se aplique solamente a

una marca de fabrica 0 a un producto especifico.

FINALIDAD DEL PLAN DE MARKETING®

Descripcion del entorno de la empresa: Permite conocer el mercado,
competidores, legislacion vigente, condiciones econdmicas, situacion
tecnolégica, demanda prevista, etc., asi como los recursos disponibles para la

empresa.

Control de la Gestidon: Prevé los posibles cambios y planifica los desvios
necesarios para superarlos, permitiendo encontrar nuevas vias que lleven a los
objetivos deseados. Permite asi, ver con claridad la diferencia entre lo

planificado y lo que realmente esta sucediendo.

Alcance de los objetivos: La programacion del proyecto es sumamente
importante y, por ello, todos los implicados han de comprender cuales son sus
responsabilidades y como encajan sus actividades en el conjunto de la

estrategia

Optimizar el empleo de recursos limitados: Influyen en el proceso a
desarrollar y sobre los eventos que pueden aparecer, modificando ideas y los

objetivos previos.

Organizacion y temporalidad: Se logra que cada uno sepa qué ha de hacer

dentro del Plan y cuando hacerlo.

5> LAMB CHARLES, HAIR JOSHEP, (2002) Marketing sexta edicidn, international Thomson editores.
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Analizar los problemas y las oportunidades futuras: El analisis detallado de
lo que se quiere hacer mostrara problemas en los que no se habia pensado al
principio. Esto permite buscar soluciones previas a la aparicion de los
problemas. Asi mismo, permite descubrir oportunidades favorables que se

hayan escapado en un analisis previo.

MARKETING MIX

8El marketing-mix opera combinando los cuatro instrumentos (producto, precio,
promocion y distribuciébn) para conseguir los objetivos sefialados en la

estrategia del nivel inmediatamente superior.

Producto

El servicio visto como producto requiere tener en cuenta la gama de servicios
ofrecidos, la calidad de los mismos y el nivel al que se entrega. También se
necesitara prestar atencion a aspectos como el empleo de marcas, garantias y
servicios post-venta. La combinacién de los productos de servicio de esos
elementos puede variar considerablemente de acuerdo al tipo de servicios

prestado.

Precio

Las decisiones sobre precio son de una importancia capital en la estrategia de
marketing tanto para las de consumo como para servicios. Formando parte de
las la variable de marketing mas importante y la de mayor frecuencia en la

toma de decisiones. Como ocurre con los demas elementos de la mezcla de

6 http://www.mailxmail.com/curso-gestion-empresas/estrategia-marketing
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marketing, el precio de un servicio debe tener relacién con el logro de las metas

organizacionales y de marketing.

De acuerdo a todos los factores que se deben considerar para la fijacion de
precios, y que fueron mencionados anteriormente, se pueden establecer dos
meétodos para la fijacion de los precios de los servicios: precios basados en

costos y precios orientados hacia el mercado.

> Precios basados en costos

> Precios orientados al mercado

Promocién
La promocion en los servicios puede ser realizada a través de cuatro formas
tradicionales, de tal manera de poder influir en las ventas de los servicios como

productos. Estas formas son:

a) Publicidad: definida como cualquier forma pagada de presentacion no
personal y promocion de servicios a través de un individuo u

organizacion determinados.

b) Venta personal: definida como la presentacién personal de los servicios
en una conversacion con uno o mas futuros compradores con el

propoésito de hacer ventas.

c) Promocion de ventas: actividades de marketing distintas a la
publicidad, venta personal y relaciones publicas que estimulan las

compras de los clientes y el uso y mejora de efectividad del distribuidor.
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Estos tipos de promocion pueden constituir una de las herramientas mas
efectivos de influencia y comunicacion con los clientes. Sin embargo, existen
evidencias en las investigaciones de que en algunas clases de mercados de
servicios estas formas pueden no ser las mas efectivas dado que pueden no

utilizarse en forma correcta.

Plaza

Todas las organizaciones, ya sea que produzcan tangibles o intangibles, tienen
interés en las decisiones sobre la plaza (también llamada canal, sitio, entrega,
distribucion, ubicacion o cobertura). Es decir, como ponen a disposicién de los
usuarios las ofertas y las hacen accesibles a ellos. La plaza es un elemento de
la mezcla del marketing que ha recibido poca atencion en o referente a los
servicios debido a que siempre se la ha tratado como algo relativo a

movimiento de elementos fisicos.

PLAN DE MARKETING.

Fundamentos de planeacién estratégica de Mercadotecnia.

Un plan estratégico define la mision global de la compafiia y establece
objetivos para cada UEN (unidad estratégica de negocios).- Dentro de cada
UEN debe prepararse un sistema de planes de mercadotecnia.- Si la UEN
consta de diversas lineas de productos, producto, marcas y mercados, deben

escribirse planes para cada uno.

Componentes de un plan de mercadotecnia

Un plan de producto o de marca debera contener las siguientes secciones:

22



resumen para los ejecutivos, situacion actual de mercadotecnia, amenazas y
oportunidades, objetivos y problemas, estrategias de mercadotecnia,

programas de accién, presupuestos y controles

La primera seccion principal del plan describe el mercado meta y la posicion de
la comparfiia en éste. Se proporciona informacién acerca de los siguientes

temas:

» Descripcién del mercado. Aqui se define el mercado servido,
incluyendo sus segmentos principales. El tamafio del mercado y por
segmentos. Se revisan las necesidades del consumidor, asi como los
factores en el ambiente de la mercadotecnia que puedan afectar las

compras del consumidor.

» Revision del producto. En ella se muestran las ventas, precios y
margenes brutos para los productos principales en la linea de producto.

» Competencia. Aqui se identifican los principales competidores y se
describe cada una de sus estrategias en lo que toca a la calidad del
producto, fijacion de precios, distribucion y promocién

» Distribucion, Aqui se describen las tendencias recientes y los

desarrollos de ventas en los principales canales de distribucién.

Amenazas y oportunidades
Esta seccidn requiere que el gerente estudie el futuro y visualice las principales
amenazas y oportunidades a las que se enfrenta el producto. El proposito

consiste en contrarrestar la tendencia de los gerentes a concentrarse en
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problemas actuales ya no prever desarrollos importantes que puedan tener un

impacto significativo sobre la compaiiia.

Objetivos y planes

Después de haber estudiado las amenazas y oportunidades del producto, el
gerente puede ahora establecer objetivos y considerar problemas que
afectaran el logro de estos objetivos, los objetivos deberan estipularse como

metas que la compaiiia le gustaria disfrutar durante el termino del plan.

Esta estrategia consta de estrategias especificas acerca de mercados, meta,

mezcla de mercadotecnia y nivel de gastos de mercadotecnia.

» Mercados meta: La estrategia de Mercadotecnia debera describir los
segmentos de mercado en los cuales se concentrara la compafiia

» Mezcla de mercadotecnia: Se debera describir las estrategias
especificas para los elementos de la mezcla de mercadotecnia, como
son los productos nuevos, campafa de ventas, publicidad, promocién de
ventas, precios y distribucion.

» Nivel de gastos de mercadotecnia: También se debera describir el
presupuesto de mercadotecnia que necesitara para ejecutar las diversas

estrategias.

FACTORES’ QUE INFLUYEN EN LAS DECISIONES DEL MARKETING

Factores culturales

Los factores culturales ejercen la influencia mas amplia y profunda sobre la

7 LAMB, CHARLES W., HAIR JOSEPH F. Y CARL MCDANIEL. (2003) “Marketing”. Sexta edicién. McGraw-Hill. México
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conducta del consumidor.

Factores sociales

Practicamente todas las sociedades humanas exhiben estratificacion social.
Las clases sociales son divisiones relativamente homogéneas y estables en
una sociedad, estan ordenadas jerarquicamente y sus miembros comparten

valores, intereses y conductas similares.

La tecnologia

Este escenario es un poco mas complicado de definir porque experimenta
cambios que pueden esperarse para el periodo que se esta considerando; en
términos de desarrollo de nuevas tecnologias industriales, comerciales o de
servicios, asi también como la aparicion de nuevos productos 0 nuevos

materiales.

LA ELABORACION DE UN PLAN DE MARKETING

8Un buen plan de marketing es el resultado de un proceso sistematico, creativo
y estructurado que se disefia para identificar oportunidades y amenazas en los
mercados, que hay que saber tratar adecuadamente, para conseguir los
objetivos de la organizaciéon. El desarrollo de un plan de marketing® es un
proceso, cada paso del proceso tiene una estructura que permite que el plan
evolucione, desde una informacion abstracta e ideas bajas a un documental

tangible, que puede ser facilmente comprendido, evaluado y puesto en

8 ROGEL J. BEST: Marketing Estratégico 4° Edicion, afio 2005
9 KOTLERS & ARMSTRONG, (2008) Fundamentos de marketing, octava edicion
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practica. Esta decision tiene por objeto una discusion, en profundidad, de cada

uno de los pasos de este proceso.

Analisis de la situacién

El proceso de la planeacion de marketing comienza con un detallado analisis
de la situacion de la empresa en relacion con las fuerzas actuales del mercado,
la posicion competitiva, la evaluacion y situacion actual de sus resultados. El
objetivo de este andlisis detallado de la situacion es describir los factores
determinados del éxito o fracaso del negocio, que podrian pasar
desapercibidos, en el dia a dia empresarial. En primer lugar, hay que
profundizar en el analisis de la situacion del mercado y de la empresa para
comprender mejor de las necesidades de los clientes, la situacion de la
competencia y de los canales de distribucion, asi como el posicionamiento de
la empresa, sus margenes y rentabilidad. La identificacion de los factores
claves del éxito empresarial requiere un analisis completo y preciso de la

situacion.

> 10Sjtuacion externa. Se logra analizando los siguientes ambitos;
Entorno demografico, entorno legal y politico, entorno econdémico,

entorno tecnologico.

» Situacion interna El conocimiento del potencial interno se consigue
mediante el analisis de los recursos y de las capacidades de la propia
empresa en aspectos como: Produccion, marketing, financiacion.

recursos humanos.

10 http://www.marketing-free.com/marketing/plan-estrategico-marketing.html
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Analisis del Entorno

Se analizan en detalle una serie de variables, situaciones o condiciones
exdgenas de la empresa en el presente o futuro. Por efectos académicos y de
profundidad del andlisis se recomienda subdividir los aspectos super
estructurales de los correspondientes al entorno especifico del sector industrial;
el andlisis de la atmésfera ambiental y del entorno especifico son parte de un
todo, sin embargo se propone una metodologia que de manera analitica
reconozca dos grandes dimensiones del entorno, que a su vez contienen

componentes interconectados e interrelacionados entre si.

Beneficios del Anélisis del Entorno

a. ldentificar cudles son las fuerzas del medio ambiente que a nivel macro
influyen o afectan el comportamiento de la empresa e incluso el sector.

b. Analizar el grado y la naturaleza de la influencia; vy,

c. Hacer prondsticos sobre las implicaciones posibles en el desarrollo de

la empresa.

El andlisis de la atmoOsfera ambiental y el entorno especifico se realiza en las
dimensiones espacio y tiempo simultAaneamente. Se trata de enfocar cual es la
situacion actual del entorno y como podria llegar a transformarse en el futuro,
identificando las implicaciones para la empresa que se pueden deducir de

dicho andlisis
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ANALISIS FODA

1Quizéas la parte mas dificil y escurridiza en la elaboracion de un plan de
marketing sea la identificacién de los puntos clave de cara a la consecucion de
los objetivos empresariales, los puntos clave se pueden definir como problemas
u oportunidades no resueltas, que limitan o facilitan el desarrollo del mercado,
de los beneficios 0 ambas cosas a la vez. Los factores clave se pueden
clasificar en amenazas u oportunidades; puntos fuertes o débiles, todos ellos

se constituyen como se denomina analisis FODA.

Es muy importante que el analisis FODA vaya muy unido al andlisis de la
situacién. Deben verse como partes interconectadas en el proceso de la

planificacion de los mercados.

« Fortalezas

Representan los principales puntos a favor con los que cuenta la
empresa o institucién en cuatro amplias categorias: potencial humano,

capacidad de proceso, productos - servicios y recursos financieros.

« Debilidades

Se sustituye el término debilidades con que se le ha denominado
tradicionalmente porque éste implica que algo anda mal o con lo cual se debe
convivir como si fuera discapacidad; envia un mensaje negativo. El término
limitaciones contiene menos prejuicios asociados, la debilidad no es mas que

falta de fuerza. Las limitaciones relacionadas con potencial humano, capacidad

11 ROGEL J. BEST: Marketing Estratégico, 4° Edicién, afio 2005
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de proceso o finanzas se pueden reforzar o tomar acciones a modo que

impidan el avance.

% Oportunidades

Son eventos o circunstancias que se espera que ocurran o pueden inducirse a
que ocurran en el mundo exterior y que podrian tener un impacto positivo en el
futuro de la empresa. Esto tiende aparecer en una o mas de las siguientes
grandes categorias: mercados, clientes, industrias, gobierno, competencia y

tecnologia.

s Amenazas
Son eventos o circunstancias que pueden ocurrir en el mundo exterior y que
pudieran tener un impacto negativo en el futuro de la empresa; tienden a
aparecer en las mismas grandes a tomarse en oportunidades o minimizarse

con una planeacién cuidadosa.
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e. MATERIALES Y METODOS

Para el desarrollo del presente trabajo de investigacibn se tomoO en
consideracion, algunos materiales métodos y técnicas que me permitieron
recolectar informacion real de diversas fuentes, y asi desarrollar con datos

reales el presente proyecto.

MATERIALES

» Suministros de Oficina
Hojas
Cuaderno
Esferos
Lapiz
Libros

» Equipos varios
Computadora
Calculadora
Flash memory
Servicio de internet

Céamara fotografica

Para el presente trabajo de investigacion se usaron algunos materiales y
métodos que facilitaron y permitieron recolectar la informacion real de diversas

fuentes, y asi desarrollar con estos datos reales el presente trabajo.
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v' Métodos

Los métodos que se usaron en el presente trabajo son:

Método Deductivo: Se us6 para poder describir y analizar los conceptos
generales referentes a la elaboracion de un plan de marketing permitiendo
analizar y extraer conclusiones basadas en los conceptos y leyes generales del

marketing, para concebir su aplicacidn practica en la empresa.

Método Inductivo: Este método se us6 para ampliar los juicios y conceptos
sobre lo conocido a nivel particular por el gerente, empleados y clientes de la

empresa, mediante la aplicacién de las encuestas y entrevistas.

Método Analitico-Descriptivo: Este método permiti6 desarrollar y expresar
cualitativa y cuantitativamente los resultados de la informacion obtenida,
cristalizados en el presente estudio a través de la descripcion y analisis de los

cuadros y graficos expuestos en este trabajo.

v' Técnicas
Igualmente se usaron algunas técnicas de investigacion de campo, tales

como.

» Observacion directa: sirvid para constatar la informacion directa de la
empresa y su infraestructura; en cuanto a los empleados en lo que se
refiere a la atencion a los consumidores; y a los clientes en lo que se
refiere al su gusto y preferencia.

» La entrevista: fue dirigida al gerente propietario de la empresa, con el

propésito de determinar las fortalezas y amenazas que tiene la misma
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» La encuesta: para efectos de este estudio se aplicO dos tipos de
encestas:
La primera encuesta: se efectué a una muestra representativa de 384
clientes de la empresa.
La segunda encuesta: se la aplico a los 4 empleados que trabajan en

aceros del sur.

CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Para poder determinar la muestra se elabor6 el siguiente cuadro, en base a los
datos proporcionados por el propietario de aceros del sur: en donde se tomo
como referencia los clientes que se atienden en promedio por dia laborado, a
este resultado se multiplico para las cinco dias que laboran a la semana, para

luego calcular mensual y anual cuyos datos se describen a continuacion:

ATENCION A CLIENTES EN LA EMPRESA ACEROS DEL SUR

DIARIO SEMANAL MENSUAL ANUAL

40 200 800 9600

La cantidad anual estimada de personas (cerrajeros, mecanicas industriales,
constructores, ing. civiles-arquitectos y comerciantes) que son atendidas es de
9600 por afio, aplicando la formula para determinar el tamafio de la muestra se

obtuvo los siguientes resultados:

MOMENCLATURA

n= Tamano de la muestra

N= Poblacion en estudio
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e?=Margen de error (5%)

1= constante numérica.

N
n=——-
1+e~<N

9600
n= -
1+ (0,05)e 2 (9600)

n = 384

Por tanto se aplic6 384 encuestas a los clientes de la empresa, para objeto del
presente estudio de marketing.
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f. RESULTADOS

ENCUESTAS APLICADAS A CLIENTES DE ACEROS DEL SUR
PREGUNTA N° 01

¢A qué actividad econdmica se dedica usted?

CUADRO N°01
X F %

Cerrajeros 98 25,52
Mec. Industrial 92 23,96
Construccion 89 23,18
Ing. Civiles- Arquitectos 92 23,96
Comerciantes 13 3,39

TOTAL 384 100,00

GRAFICO N° 01

ACTIVIDADES ECONOMICAS

M Cerrajeros M Mec. Industrial M Construccion M Ing. Civiles B Comerciantes

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

En esta pregunta se logra identificar que el mayor numero de clientes son
cerrajeros, ingenieros civiles y mecanica industrial, representadas en un
25,52% y 23,96% respectivamente,los mecanicos en general aparecen en un

23,18% y en una minima cantidad los comerciantes con un 3.39%.
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PREGUNTA N°02

¢,Cuando usted requiere realizar una compra de materiales, usted prefiere

realizarla en Aceros del Sur?

CUADRO N° 02
X f %
Si 384 100,00
No 0 0,00
TOTAL 384 100,00

GRAFICO N° 02

e

PREFIERE ACEROS DEL SUR

MSi HNo

384

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

En esta pregunta todos los encuestados que representan al 100% manifiestan su

preferencia al momento de comprar en Aceros del Sur

35



PREGUNTA N° 03

¢,Con que frecuencia compra usted en Aceros del Sur?

CUADRO N° 03

X f %
Diario 0 0,00
Quincenal 0 0,00
Semanal 254 66,15
Mensual 130 33,85

TOTAL 384 100

GRAFICO N° 03

FRECUENCIA DE COMPRA

M Diario M Quincenal & Semanal M Mensual

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

De los clientes encuestados 254 que representan el 66,15% manifiestan que

realizan las compras semanalmente, mientras que los 130 encuestados que

representan 33,85% compran mensualmente para ejecutar sus trabajos en las

distintas actividades que realizan.
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PREGUNTA N° 4

Para realizar una compra usted considera:

CUADRO N° 04
X f %
Calidad 161 41,93
Precio 207 53,91
Presentacion 16 4,17
TOTAL 384 100
GRAFICO N° 04
UD. CONSIDERA

M Calidad M Precio M Presentacion

207

FUENTE: Encuestas aplicadas

ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

De los clientes encuestados 207 que representan el 53,91% manifiestan que al

comprar prefieren el precio, 161 que corresponden al 41,93% prefieren la

calidad y 16 clientes que representan el 4,17% gustan de la presentacion.
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PREGUNTA N° 05

Los materiales que usted adquiere en Aceros de Sur, tienen

CUADRO N° 05
X f %
Marca garantizada 77 20,05
Calidad 92 23,96
Precio comodo 215 55,99
Otros 0 0,00
TOTAL 384 100,00

GRAFICO N° 05

EL MATERIAL QUE ADQUIERE TIENE

H Marca garantizada HCalidad H Precio comodo

e

M Otros

e

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

En esta preguntan los 215 clientes encuestados manifestaron los materiales

que adquieren poseen precio cémodo, otros 92 clientes dijeron que los

materiales tienen calidad y 77 manifestaron que tienen los materiales marca

garantizada.
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PREGUNTA N° 06

Las alternativas de pago que ofrece la empresa a los clientes son:

CUADRO N° 06

X f %
Contado 384 100,00
Tarjeta de crédito 0 0,00
Otros 0 0,00
TOTAL 384 100

GRAFICO N° 06

FORMA DE PAGO

M Contado M Tarjetade credito K Otros

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

RESULTADOS:

Los clientes encuestados manifestaron de forma unanime que el pago de sus
compras lo realizan al contado, ya que en Aceros del Sur no se ofrece la
posibilidad de pago con tarjeta en razon de que los materiales sufren

incrementos constantemente.
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PREGUNTA N° 07

La adquisicion de producto usted la realiza para

GRAFICO N° 07

X f %
Construcciones 192 50,00
Industria 46 11,98
Usos varios 146 38,02
Otros 0 0,00
TOTAL 384 100

GRAFICO N° 07

ADQUIERE EL PRODUCTO

M Construcciones M Industria B Usosvarios M Otros

CANTIDAD QUE ESTIMA CONSUMIR

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

En esta pregunta 192 clientes encuestados que representan el 50%
manifestaron los materiales los compran para el sector de la construccion, 146
gue representan el 38,02% compran el material para usos varios y 46 personas

gue representan el 11,98% realizan la adquisicion para usos industriales.
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PREGUNTA N° 08

¢Antes de tomar la decision de compra Ud. cotiza precios en otros comercios?

CUADRO N° 08
X f %
Si 384 100,00
No 0 0,00
TOTAL 384 100,00

GRAFICO N° 08

400 1
350 A
300 A
250 A
200 A
150 o
100 o
50 o

COTIZA PRECIOS EN OTROS LUGARES

0

M Si

H No

FUENTE: Encuestas aplicadas

ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

Al consultar a los clientes si antes de comprar en Aceros de Sur cotizan precios

en otros lugares, 384 que representan el 100% indican que si cotizan precios

en otros lugares.
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PREGUNTA N° 09

Mencione a tres empresas similares que ud conozca en el mercado local

CUADRO N° 9

X f %
Unimax 184 47,92
Macrisli 115 29,95
Dipac 85 22,14
TOTAL 384 100
GRAFICO N° 9

TRES EMPRESAS DONDE HAYA COMPRADO ANTES

HUnimax M Macrisi B Dipac

184

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

De los clientes encuestados 184 manifestaron conocer la empresa Unimax, 115
indicaron conocer a la empresa Macrisli y 85 indicaron conocer a la empresa

Dipac.
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PREGUNTA N° 10

¢, Qué aspectos le atraen de la empresa que usted no ha visto en otros

almacenes?

CUADRO N° 10

X f %
Productos de calidad 46 11,98
Precios competitivos 0 0,00
Variedad de productos 0 0,00
La atencion al cliente 54 14,06
Credito 0 0,00
Ubicacion 284 73,96
TOTAL 384 100,00

GRAFICO N° 10

ASPECTOS QUE LE ATRAEN

M Productos de calidad M Precios competitivos B Variedad de productos

H La atencion al cliente ® Credito i Ubicacion

46

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

Al consultar sobre los aspectos que le atraen a nuestros clientes 46 que
representan el 11,98% les atraen los productos de calidad, 54 que representan
al 14,06% les atrae la atencidon que reciben en la empresa y el numero

mayoritario de 284 que representan el 73,96% les atrae la ubicacion.
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PREGUNTA N° 11 -

¢, Como consideran la atencion de los vendedores?

CUADRO N° 11

X f %
Excelente 92 23,96
Buena 292 76,04
Mala 0 0,00
TOTAL 384 100,00

GRAFICO N° 11

ATENCION DE LOS VENDEDORES

M Excelente MBuena M Mala

FUENTE: Encuestas aplicadas

ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

Entre las personas encuestadas 92 que representan el 23,9% consideran el

trato de los vendedores como excelente y 292 que representan el 76,04% lo

consideran bueno.
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PREGUNTA N° 12

Indique que tipo de promocioén han recibido por parte de la empresa

CUADRO N° 12

X f %
Descuentos 0 0,00
Llaveros 38 9,90
Calendarios 200 52,08
Gorras 0 0,00
Ninguna 146 38,02
TOTAL 384 100,00

GRAFICO N° 12

PROMOCION QUE HA RECIBIDO

M Descuentos M Llaveros M Calendarios HGorras M Ninguna

200

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

Los clientes encuestados manifestaron que al respecto de las promociones 38
que representan el 9,90% han recibido llaveros, otros 200 que representan el
52,08% ha recibido calendarios y 146 clientes que representan el 38,02%

indican que no han recibido ninguna promocion.
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PREGUNTA N° 13

Como se enter6 usted de la existencia de Aceros del Sur?

CUADRO N° 13

X f %
Televisién 0 0,00
Radio 0 0,00
Prensa escrita 0 0,00
Por amigos 384 100,00
Otros 0 0,00
TOTAL 384 100,00

GRAFICO N° 13

400 -

350 A

300 A

250 A

200 A

150 -

100 -

COMO SE ENTERO DE LA EXISTENCIA DE ACEROS DEL SUR

M Television

H Radio

M Prensa escrifa
H Por amigos

M Otros

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

En esta pregunta el 100% de los encuestados indican que se enteraron de la

existencia de esta empresa por medio de recomendaciones de amigos.
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PREGUNTA N°14

¢, Por qué medios de comunicacion le gustaria enterarse de la publicidad?
CUADRO N° 14

X f %
Televisidon 187 48,70
Radio 65 16,93
Prensa Escrita 132 34,38
Otros 0 0,00
TOTAL 384 100,00

GRAFICO N° 14

MEDIOS POR LOS QUE UD. SE
INFORMA

M Television
H Radio

M Prensa Escrita

M Otros
FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora
CUADRO N° 15
X ECOTEL uvTv TV SUR
Mafana 23 11 0
Tarde 34 13 4
Noche 78 21 3
TOTAL 135 45 7

GRAFICO N° 15

EMISION PREFERIDA

100
80

60 / ECOTEL
40 / uv v
//

20 . TV SUR

Mafiana Tarde Noche

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora



CUADRO N° 16

ECOTEL | Ellastv | Mundovision | Deportes
Mafiana 23 19 12
Tarde 0 43 12
Noche 5 54 19
TOTAL 28 116 43

CUADRO N° 16

SINTONIA EN ECOTEL

140

120

100

80

60

40

/

20

Ellas tv

Mundovision

Deportes

NOCHE
TARDE
MANANA

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

Al consultar a los clientes por qué medios de comunicacién se informan 187

que representan el 48,7% lo hacen por television, 65 que representan el

16,93% lo hacen por la radio y 132 que representan el 34,38% lo hacen por la

prensa escrita.
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ANALISIS E INTERPRETACION DE ENCUESTAS APLICADAS A
EMPLEADOS

PREGUNTA N° 01

El nivel de instruccion, que posee usted es:

CUADRO N° 01
X f %
Secundaria 2 50,00
Tecnologia 1 25,00
Superior 1 25,00
TOTAL 4 100,00

GRAFICO N° 01

NIVEL DE INSTRUCCION

M Secundaria

H Tecnologia

0,5 A M Superior

0

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

El personal que labora en la empresa en un 50% posee nivel de instruccién

secundaria y el 25% tecnologia y el otro 25% posee estudios superiores.
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PREGUNTA N° 02

¢, Qué cargo desempefia en la empresa?

CUADRO N° 02

X f %
Vendedor 2 50,00
Chofer 1 25,00
Auxiliar 1 25,00
TOTAL 4 100

GRAFICO N° 02

CARGO QUE DESEMPENA

M Vendedor
M Chofer

i Auxiliar

FUENTE: Encuestas aplicadas

ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

En esta pregunta el personal que labora en esta empresa manifiesta un 50%

que labora en el area de ventas, el 25% representa al chofer y el otro 25% al

auxiliar de servicios
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PREGUNTA N° 03

¢, Qué tiempo lleva trabajando en la empresa?

CUADRO N° 03

X f %
1 mes - 6 meses 0 0,00
7 meses - 12 meses 4 100,00
13 meses - mas 0 0,00
TOTAL 4 100,00

GRAFICO N° 03

ANTIGUEDAD EN LA EMPRESA

0

H 1 mes - 6 meses
M 7 meses - 12 meses

H 13 meses - mas

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

En esta pregunta tenemos a todo el personal representado por 100% que

llevan trabajando de 7 a 12 meses siendo personal relativamente nuevo en el

presente afo.
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PREGUNTA N° 04

¢, Conoce usted toda la gama de productos que comercializa la empresa?

CUADRO N° 04

X F %
Todo con certeza 4 100,00
Solo lo necesario 0 0,00
AUn es muy poco 0 0,00
TOTAL 4 100,00

GRAFICO N° 04

CONOCE LA GAMA DE PRODUCTOS

0

M Todo con certeza
H Solo lo necesario

i AUn es muy poco

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

Con respecto al conocimiento que los trabajadores tienen del giro del negocio

el 100% manifiestan que conocen todo con certeza lo que es muy favorable

para que puedan desarrollar sus actividades con eficiencia.
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PREGUNTA N° 05

Las alternativas de pago que la empresa ofrece a los clientes son

CUADRO N° 05
X F %
Contado 2 50,00
Tarjeta de crédito 0 0,00
Otras 2 50,00
Ninguna 0 0,00
TOTAL 4 100,00

GRAFICO N° 05

ALTERNATIVAS DE PAGO

H Contado
H Tarjeta de crédito
4 Otras

H Ninguna

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

En la empresa Aceros del Sur el tipo de pago que se ofrece por parte del 50%

del personal es en efectivo y el restante 50% ofrece otros tipos de pago como

crédito personal a clientes conocidos y solventes.
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PREGUNTA N° 06

¢ Los precios de los productos que comercializa estan:

CUADRO N° 06

X f %
Por encima de la competencia 0 0,00
Igual que la competencia 1 25,00
Por debajo de la competencia 3 75,00
TOTAL 4 100,00

GRAFICO N° 06

LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS
3
2,5 M Por encima de la
competencia
2 M Igual que la competencia
1,5
i Por debajo de la
1 competencia
0,5
0

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

De los trabajadores encuestados 1 que representan el 75% manifiesta que los
precios estan igual que la competencia mientras que 3 que representan el 75%

indican que los precios se encuentran por debajo de los de la competencia.
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PREGUNTA N° 07

¢La empresa cuenta con todos los productos que pueda requerir el cliente?

CUADRO N° 07

X f %
Si 4 100,00
No 0 0,00
TOTAL 4 100

GRAFICO N° 07

CUENTA CON TODO LO QUE EL CLIENTE REQUIERE

4 -
3,5 1
3
2,5 1
2
1,5 1
1
0,5 A
0

M Si

H No

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

De los trabajadores encuestados 4 que representan el 100% manifiestan que

en la empresa en la empresa encuentran todo lo necesario los clientes que

acuden a realizar sus compras.
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PREGUNTA N° 08

¢, Conoce usted si la empresa cuenta con una misién, vision y objetivos?

CUADRO N° 08

X f %
Si 0 0,00
No 4 100,00
TOTAL 4 100

GRAFICO N° 08

CONOCE LA MISION, VISION Y OBJETIVOS

M Si

H No

INTERPRETACION:

De los trabajadores encuestados el 100% manifiesta que no conoce nada

respecto de la vision, misién y objetivos
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PREGUNTA N° 09

Sefale lo que es importante para Ud. al momento de atender a un cliente

CUADRO N° 09
X F %
Escucharlo 1 25,00
Ayudarlo a elegir 1 25,00
Tratarlo con amabilidad 2 50,00
Nada en especial 0 0,00
TOTAL 4 100,00

GRAFICO N° 09

LO IMPORTANTE AL ATENDER AL CLIENTE

2
1,8
1,6
1,4
1,2

1
0,8 H Nada en especial

M Escucharlo

NN

H Ayudarlo a elegir

i Tratarlo con amabilidad

0,6
0,4
0,2

0

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

De los trabajadores encuestados 2 que representan el 50% manifiestan que al
atender un cliente lo mas importante tratarlo con amabilidad, 1 encuestados
que representan el 25%% manifiestan que es importante escuchar al cliente y

el restante 25% dice que es importante escucharlo.
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PREGUNTA N° 10

¢,Cree usted que el cliente es lo mas importante dentro de la empresa?

CUADRO N° 10

X f %
Si 4 100,00
No 0 0,00
TOTAL 4 100

GRAFICO N° 10

EL CLIENTE ES LO MAS IMPORTANTE

4 -
3,5 1
3 -
2,5 1
2
1,5 1
1
0,5

0

M Si

H No

FUENTE: Encuestas aplicadas

ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

Al consultar a los encuestados si el cliente es lo mas importante para la

empresa 4 personas que representan el 100% aceptan la importancia y dicen

que el cliente es lo més importante.
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PREGUNTA N° 11

¢, Usted disfruta de su trabajo?

CUADRO N° 11

X f %
Si 4 100,00
No 0 0,00
TOTAL 4 100,00

GRAFICO N° 11

DISFRUTA DE SU TRABAIO

4

3,5 1

3 -t

2,5 1

2 A
1,5 7

1 -
0,5 A

0

M Si
H No

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

En esta pregunta el 100% de los encuestados manifestaron que se encuentran

a gusto y disfrutan de su trabajo.
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PREGUNTA N° 12

¢ El espacio fisico donde desempefia sus actividades cree que es el adecuado?

CUADRO N° 12

X f %
S| 4 100,00
No 0 0,00
TOTAL 4 100

GRAFICO N° 12

ESPACIO FISICO ES EL ADECUADO

4 -
3,5 1
3
2,5 1
7 -
1,5
1
0,5
0

Sl
H No

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

Al consultar sobre el espacio fisico el 100% de los encuestados manifestaron

que es adecuado el espacio fisico y pueden el desarrollar sus actividades con

normalidad.
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PREGUNTA N° 13

¢Usted dispone de las herramientas adecuadas para el desempefio de su

funcion?
CUADRON °13
X f %
Si 4 100,00
No 0 0,00
TOTAL 4 100,00

GRAFICO N° 13

4 -
3,5 1
3 -
2,5 1
2
1,5 A
1
0,5 A

DISPONE DE HERRAMIENTAS ADECUADAS

0

MSi
H No

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

En esta pregunta el 100% de las personas que laboran en Aceros del Sur

manifiestan que disponen de las herramientas necesarias para desempenarse

en su actividad laboral.
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PREGUNTA N° 14

¢, Recibe algun tipo de incentivos?

CUADRO N° 14

X f %
Si 4 100,00
No 0 0,00
TOTAL 4 100,00

GRAFICO N° 14

RECIBE INCENTIVOS

4 -
3,5 -
31 HSi
2,5 1 H No
5 |
1,5 -
1 4
0,5 -

0

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

Al consultar a los encuestados si reciben algun tipo de incentivos todos
manifestaron que si reciben incentivos esto representa al 100% de los

encuestados.
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PREGUNTA N° 15

¢, Ha recibido capacitacion por parte de la empresa?

CUADRO N° 15

X f %
Si 0 0,00
No 4 100,00
TOTAL 4 100,00

GRAFICO N°15

HA RECIBIDO CAPACITACION

o]

w

M Si

H No

1

0

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

En esta pregunta el 100% de los encuestados manifestaron que por parte de la

empresa no se ha recibido ningun tipo de capacitacion.
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PREGUNTA N° 16

Sefiale los valores empresariales que usted pone en préctica dentro de la

empresa

CUADRO N° 16

X f %

Honestidad 4 33,33
Companierismo 4 33,33
Respeto 4 33,33
Otros 0 0,00

TOTAL 100,00
GRAFICO N° 16

VALORES QUE PRACTICA

H Honestidad ® Compafierismo B Respeto H Otros

0%

FUENTE: Encuestas aplicadas
ELABORACION: La Autora

INTERPRETACION:

En esta pregunta el 100% de los encuestados manifestaron que practican los

valores de la honestidad, compafierismo y respeto.
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ENTREVISTA APLICADA AL GERENTE DE ACEROS DEL SUR

ENTREVISTA
AL GERENTE PROPIETARIO DE ACEROS DEL SUR

Con la finalidad de conocer mas acerca de sus empresa y poder obtener
informacion necesaria para la elaboracion mi tesis, sirvase contestar las

preguntas formuladas en la siguiente entrevista.

1. ¢Cbomo surgi6 laidea de negocio?

Por las necesidades de los clientes que se pudo detectar en la ciudad

2. ¢Quétiempo de existenciatiene la empresa?

Diez afios

3. ¢Su empresa es familiar, individual, compafiia o de otro clase?
Compaifiia de hecho

4. ¢A guétipo de personas esta dirigida su actividad empresarial?
Constructores, profesionales de arquitectura, ing. Civil, etc.

5. Segun datos de ultimo censo, la tasa de crecimiento poblacional se
ubica en 1,2%, ¢que opina ud. al respecto si le favorece o no esta
situacion poblacional?

No es muy favorable ya que también la competencia se ha incrementado

6. ¢COmo considera las tasas de interés actuales de las entidades
financieras?

Son bastante elevadas

7. ¢En la actualidad el salario minimo de un trabajador es de $318, cree
ud. que su empresa tiene actualmente la capacidad de soportar un
incremento salarial?

No esta en la capacidad ya que la rentabilidad de la misma ha disminuido
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

Segun datos del INEC los bienes que gravan IVA en el Ecuador, sufren
mensualmente una inflacion del 0,39%, ¢cOmo afecta a su empresa
este indicador?

Esto nos perjudica ya que nos vemos en la obligacion de incrementar los
precios.

La tasa actual de desempleo esta ubicada en el 4,6%, ¢como aporta
actualmente ud. para sostener este indicador o disminuirlo en el mejor
de los casos?

Tratar de mantener a los empleados que tenemos y mejorar las ventas.
¢Dispone de tecnologia actualizada para desarrollar sus actividades?
Si

¢Para la facturacion y contabilizacion del efectivo y mercaderias
existentes que programas utiliza?

Visual Fac.

¢, Cudles son las medidas de prevenciéon que toma la empresa para no
afectar al medio ambiente?

Reciclaje de los desechos

¢Desde sus inicios a la actualidad en que porcentaje ha crecido la
empresa?

Aproximadamente en un 3%

¢,Cree usted que la empresa ha logrado posicionarse en el mercado?
Si pero aun nos falta ganar mas mercado

¢Conoce ud. cuéles son los requerimientos de sus clientes?

En prioridad el buen servicio
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16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.

26.

¢, Qué tipo de mercaderia ofrece en su negocio?

Hierro y material anexo

¢,Cual es la cartera de productos que ofrece?

Hierro, planchas de cubierta, mallas, tuberias, etc.

¢, Ofrece garantias en la mercaderia que comercializa? indique cuales
En maquinarias se ofrece garantias.

¢, Ofrece el servicio de entrega de los materiales a domicilio?

Si

¢Existen en el mercado productos sustitos o similares a los que U
comercializa?

Si en otras marcas

¢En base a que se determinan los precios?

En base al entorno y los precios de compra.

¢, Qué formas de pago acepta en su negocio?

Solo efectivo

¢,Ofrece algun descuento a sus clientes por compras que realizan?
Si, por lo general son descuentos.

¢Cree q la localizacion g la empresa tiene actualmente es
adecuada?

Si

¢A qué segmento de mercado dirige sus ventas?

Construccion

d.

la

¢,Cree usted que la publicidad que se realiza para su empresa es

adecuada?

Es muy poca la publicidad
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27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

¢,Cuales son los proveedores de la mercaderia que comercializa?
Ipac, Adelca, Novacero.

¢Por qué prefiere a estos proveedores?

Porque se cuentan con asistencia permanente para los pedidos.

¢,Cuales son las principales marcas que comercializa?

Ipac y adelca

¢Nombre ud. cuéles son sus principales competidores?

El hierro, franquiciados Disensa, Ipac

¢Para evitar que sus competidores ganen mercado, que estrategias
utiliza en la actualidad?

Ninguna

¢, Cudles cree usted que son sus ventajas frente a la competencia?
Buena atencion al cliente

¢,Cuales son sus desventajas frente a la competencia?

Los precios

¢,Cree Ud que esta empresa se diferencia de la competencia? Indique
Si porque es una empresa Lojana

¢Laempresa cuenta con una mision, visién y valores?

No

¢, Capacita al personal de su empresa?

Ultimamente no

¢Cuenta la empresa con instalaciones adecuadas para la
comercializacion?

Si
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38. ¢Conoce usted lo beneficios de la aplicacion de un plan de
marketing?

Si

iGracias por su colaboracion!
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g. DISCUSION

DIAGNOSTICO SITUACIONAL

La investigacion en el proceso de la accion de marketing se inicia con el
conocimiento de lo que realmente es y tiene la empresa, es decir; conocer el

medio interno en el que se desenvuelve diariamente'?.

Conocer el medio interno no es suficiente para tomar decisiones, sino que es
procedente y necesario conocer y analizar las condiciones externas en las que
se desarrolla la misma, en donde se descubren y analizan la diferentes
amenazas directa e indirectas, las oportunidades que le ofrece el medio en sus
mas diversas manifestaciones dentro de lo cultural, econdmico, social,

tecnoldgico y ambiental.

Este andlisis surge del criterio del propietario de la empresa, la observacion
directa de las instalaciones y la revisibn de documentos inherentes a ventas,

activos, etc.

ANALISIS INTERNO

ANTECEDENTES

La empresa Aceros de Sur de la ciudad de Loja fue creada®® el 24 de
septiembre del afio 2002 como una compafiia de hecho con dos accionistas los
sefiores Fernando Bravo y Raul Jaramillo enfocando su actividad al sector de
la construccion y la mecéanica industrial. En la actualidad cuenta con cuatro

empleados dos vendedores una contadora y un trabajador.

12 preparacidn y evaluacién de Proyectos- Nassir Sspag
13 Entrevista personal al propietario el 10 de abril de 2012
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Razon Social: Aceros del Sur
Naturaleza de la empresa: Es una empresa dedicada a la
comercializacion de hierro, aceros y perfileria para la construccion y el

trabajo industrial.

Situacién legal: Se encuentra legalmente constituida desde 2003,
figurando en el Servicio de Rentas Internas su actividad econdmica

como: Venta de Hierro y demas insumos para la construccion.

UBICACION

En la actualidad se encuentra ubicada en la Av.8 de diciembre junto a
Inapesa. Este lugar aun cuando no presta todas las facilidades, se ha
convertido en un sitio estratégico que le ha permitido incrementan sus
ventas de manera considerable siendo necesario contratar mayor

cantidad de personal para la atencién al publico.

La calidad y buen precio son la consigna de esta empresa. A continuacion su

macro y micro localizacién:

Macro localizacién
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Micro localizacion
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MISION Y VISION DE LA EMPRESA

Desde sus inicios hasta la actualidad la empresa no ha consolidado una
filosofia empresarial que le permita dirigir sus esfuerzos a la consecucion de
objetivos claros. Es por ello que a través del presente estudio y con las
facilidades que el propietario brinde se propondra al mismo la filosofia
empresarial que permita enrumbar y mejorar el desarrollo de su empresa en

funcion del servicio y la calidad en atencion al cliente.

ANALISIS EXTERNO

El andlisis del macroambiente consiste en realizar un estudio y analisis del

mercado en el que actla la empresa, el cual permitird identificar las
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oportunidades y amenazas que favorecen o entorpecen el desarrollo

empresarial.

FACTOR ECONOMICO

Las presiones inflacionarias han llevado a que la ciudad de Loja sea
considerada como una de las ciudades mas caras del Ecuador debido en gran
parte a su ubicacién geografica, al ser una zona fronteriza los productos
provienen en su mayoria de la Sierra Norte y Centro por lo que el traslado de

los insumos hace gque estos se encarezcan.

La distribucién de la poblacion econémicamente activa de la ciudad de Loja,
permite caracterizar inicialmente su estructura econdmica, la misma que
muestra una debilidad en los sectores primario (explotacion directa de los
recursos naturales, materias primas: mineria, agricultura, ganaderia,
silvicultura, etc.) y secundario (transformacion de materias primas a productos
intermedios o finales: industrial, artesanal, etc.) 20% y 16% respectivamente,
mientras que el sector terciario (bienes intangibles: servicios, construccion,
comercio, entre otros) esta sobredimensionado ocupando el 55% de la PEA.

Estos indicadores nos muestran que la empresa Aceros del Sur se encuentra
ubicada en el sector terciario el cual se dedica a la comercializacion, siendo
este un sector sobredimensionado siendo este un aspecto negativo, puesto que
no favorece significativamente a la misma pues la competencia es muy alta y la
empresa debe buscar las estrategias adecuadas para mantenerse en el
mercado. Para la empresa Aceros del Sur otro aspecto negativo es el nuevo
salario unificado que no se ve muy favorable para el empresario, pues en la

ciudad de Loja segun datos del INEC el crecimiento de la tasa salarial en
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relacion al afio anterior es de 5,32%, esto significa que el empresario debera
incrementar su productividad para poder cubrir los salarios de los trabajadores,
para ello debera considerar invertir mas en su negocio y para ello
probablemente deba acudir a la banca privada la cual no ofrece tasas de
interés que privilegien el desarrollo empresarial, esto puede perjudicar el

desarrollo de las actividades empresariales de Aceros del Sur.

FACTOR POLITICO - LEGAL

El ambiente politico se compone por un conjunto interactuante de leyes,
dependencias del gobierno y grupos de presion que influyen y limitan tanto las
actividades de las organizaciones como las de los individuos en la sociedad. La
existencia de leyes y regulaciones cumple al menos tres propositos: fomentar la
competencia protegiendo a las empresas unas de otras; asegurar mercados
justos para los bienes y servicios resguardando a los consumidores, y
salvaguardando los intereses de la sociedad como un todo y a otras empresas,
contra las practicas poco éticas que perjudican a los consumidores individuales

y a la sociedad.

El gobierno desarrolla una politica publica para guiar el comercio y establece
un conjunto de leyes y regulaciones que limitan los negocios en beneficio de la
sociedad, para asegurarse que las empresas asuman la responsabilidad de los

costos sociales de sus actos.

En nuestro pais tenemos leyes que cubren aspectos tales como la

competencia, las importaciones y exportaciones, consumidor, practicas
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comerciales justas, proteccion ambiental, seguridad del producto, verdad en la
publicidad, envasado y etiquetado, determinaciéon de precios (LEY DE

DEFENSA DEL CONSUMIDOR) y otras areas importantes.

La inestabilidad y cambios politicos que ha vivido los ultimos afos el pais,
han impedido un desenvolvimiento eficiente de las empresas esto se debe a la
poca confianza que sienten los inversionistas al no tener las reglas claras para

poder operar en el mercado ecuatoriano.

Es necesario robustecer la capacidad legal de los organismos que procuren el
bienestar de las empresas tal como las Camaras de Comercio, con el fin de
que el empresario cuente con el apoyo necesario para desarrollar sus
actividades en el entorno adecuado que procure garantizar el normal desarrollo

de sus actividades.

FACTOR TECNOLOGICO

La tecnologia representa uno de los aspectos mas criticos debido a la profunda

influencia y al fuerte impacto que ejerce sobre las empresas.

La ciudad de Loja no es ajena a los cambios tecnol6gicos que se presentan en
el diario vivir, asi tenemos en la actualidad que el uso del internet es cada vez
mas frecuente y vemos a personas que ya estan realizando sus compras en
linea, o informandose de nuevos productos y promociones a través de redes

sociales como Facebook o Twiter.

Este factor es positivo para la empresa aceros de sur en sentido de que si

procede a actualizarse al ritmo de la tecnologia podra también acercarse mas a
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sus clientes y ofrecer un mejor servicio, siendo esto un valor agregado que
pueda distinguir a la empresa de la competencia. En la empresa Aceros del
Sur si se han dado pasos importantes para la innovacion y el desarrollo en la
cual se han implementado mejoras tecnolégicas para el manejo contable,
siendo su software actual el Visual Fac 1.2, este paquete informatico permite a
la empresa actualizar toda la informacion contable de forma automatica y la
licencia del mismo se renueva anualmente a un costo de $600. Ademas para el
servicio al cliente se cuenta con dobladoras de hierro y perfileria, esta
maquinaria es la que permite brindar una mayor facilidad al cliente al momento

de adquirir los materiales, y es un valor agregado que ofrece a sus clientes.

FACTOR SOCIO - CULTURAL

La ciudad de Loja se ha caracterizado por ser una ciudad que mantiene su
buen nombre por el carifio de su gente y la hospitalidad, se destaca por la

sencillez de las personas que en ella habitan.

Sin ser ajena a la globalizacion su identidad cultural se ha ido adaptando a los
constantes cambios que en el mundo se imponen, capitales provenientes del
exterior han impulsado el crecimiento del sector de la construccion y todo lo
relacionado a este sector y con ello se ha dinamizado el crecimiento de
empresas como Aceros del Sur que proveen de materiales y herramientas para

estos sectores.

El cantén Loja presenta un crecimiento poblacional importante, sin embargo al
relacionar estos datos con la tasa de crecimiento nacional resulta
sustancialmente inferior, condicién atribuida al proceso migratorio que ha

sufrido Loja, causada por las pocas oportunidades de trabajo y la limitacién en
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cuanto a dotacion de infraestructura y servicios basicos, sin embargo este
proceso migratorio ha dado revuelo a un mercado inmobiliario bastante
creciente por las remesas de dinero que se reciben en el pais y anualmente
suman un aproximado de 3,5 millones de dolares para la provincia de Loja, lo
gue ha permitido incrementar la capacidad de adquisicion de viviendas y por lo
cual el sector de la construccion e inmobiliario ha sufrido un crecimiento

considerable durante los uUltimos 10 afos.

En la actualidad el estado también ha destinado cuantiosos recursos
econémicos para las obras publicas como vias de acceso, remodelacion de
edificaciones y construccion. A nivel de Gobierno Municipal se han presentado
algunos proyectos habitacionales, todos estos antecedentes han beneficiado

notablemente a la empresas Aceros del Sur que provee de materiales

FACTOR AMBIENTAL

En la actualidad por el Ministerio del Ambiente se encarga de la regulacion y
control de las industrias que por su naturaleza puedan afectar al ecosistema
calificandolas y procediendo a emitir los respectivos permisos anualmente. La
empresa Aceros del Sur no realiza ningun tipo de actividad que genere
contaminacion alguna, y cuenta en la actualidad con todos los permisos

necesarios para el desarrollo normal de sus actividades.
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ANALISIS DEL SECTOR MEDIANTE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Para un andlisis mas especifico del ambiente que rodea a la empresa

utilizaremos la herramienta de “Las Cinco Fuerzas de Porter”

Amenaza de
nuevos
competidores

Poder de
negociacion
de los
clientes

Rivalidad
entre
competidores

Poder de
negociacion
de los
proveedores

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

Por la trayectoria y experiencia en la comercializacion y ventas de perfileria de
la empresa Aceros del Sur su propietario empiricamente ha creado barreras
dificiles de atravesar para los posibles competidores entre ellas tenemos:

precios accesibles, cartera de clientes fijos y ubicacidon en zona estratégica.
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RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

Para la empresa es muy importante implementar constantemente estrategias
que le permitan fidelizar a sus clientes y no dejarse arrebatar su segmento por
las empresas similares que se encuentran establecidas en la ciudad por
muchos afos. Por ello la empresa ofrece precios accesibles a toda la
ciudadania. Entre los principales competidores!* que tiene la empresa estan:

Unimax, Macrisli, Dipac, Direl.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

En lo concerniente a los proveedores la empresa cuenta con mdultiples
empresas fabricantes que proveen de los productos para el inventario
requerido por Aceros del Sur, esto es un aspecto favorable ya que no se tiene
dependencia de algun proveedor especifico, en la actualidad se adquiere los
materiales a las empresas nacionales Ipac, Novacero y Adelca las cuales

prestan todas las facilidades y el abastecimiento permanente para la empresa.

AMENAZA DE INGRESOS DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

En lo referente a productos similares la industria de este tipo no se ha visto
afectada ya que estos deben ser importados y se han visto regulados por la
normativa legal vigente con respecto de las importaciones, lo que ha favorecido
notablemente a la comercializacion del producto nacional de calidad. Como
otro producto sustituto tenemos a la madera, cuya comercializacion ha
disminuido por el precio elevado de la misma y las normativas ambientales

estrictas que protegen al medio ambiente. Por ello la empresa se ha visto

14 pregunta N° 09- Encuesta aplicada a clientes
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beneficiada para ofrecer los materiales que se producen en el pais a precios

competitivos, y asi contrarrestar similares que puedan ser importados.

PODER DE NEGOCIACION CON LOS CLIENTES

En la empresa aun cuando no tiene politicas claras de comercializacion, desde

sus inicios se ha preocupado por mantenerse en contacto con sus clientes para

fidelizarlos a la empresa, es por ello que los propietarios procuran informar

mediante mensajes y llamadas telefénicas a sus clientes de promociones

existentes, brindando una calida atencién a cada uno de sus clientes.

ANALISIS DE ACEROS DEL SUR SEGUN LAS FUERZAS DE PORTER

AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES

Economias de Escala (aumento del ciclo de vida del prod.) | PEQUENAS 1]12|3]|4]|5]|GRANDES
Diferenciacion del Producto con nuevas presentaciones | ESCASA 112|3]4]|5]|IMPORTANTE
Acceso a canales de Distribucion en la ciudad de Loja | AMPLIO 1]12|3]4]|5|RESTRINGIDO
Ventajas en costos de produccion PEQUENAS 1]12|3]|4]|5]|GRANDES
Apoyo Gubernamental a empresas similares INEXISTENTE | 1|2 |3 |4 |5]|ALTA
Celeridad de obtencion de permisos ESCASA 1]12|3]4]|5]|IMPORTANTE
Empresas pre-establecidas POCAS 1]12|3]4]|5]|MUCHAS
Empresas con altos activos BAJOS 1123 |4]|5]|ALTOS
Procesos limpios de produccién agroecologica INEXISTENTE | 1|2 |3 |4]|5|ALTAS
Crecimiento franquicias similares ALTO 112|3]4]|5]|BAIO
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
Crecimiento relativo competencia LENTO 112]3]|4]|5|RAPIDO
Espacios propios adecuados ALTO 112]3|4]|5|BAIO
Diversidad de competidores BAJA 112|3]4]|5]|ALTA
Precios adecuados ALTOS 112|3]4]|5]|BAJOS
BARRERAS DE SALIDA
Publicidad agresiva ALTO 112(3|4]|5]|BAJO
Canales estratégicos de Comercializacion ALTA 112|3]|4|5]|BAJA
Volumen de Produccién ALTAS 1]12|3]|4]5]|BAJAS
Adiestramiento de Personal calificado ALTAS 1]12|3]|4]5]|BAJAS
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PODER DE LOS COMPRADORES

Poder de compra BAJA 112|345 |ALTA
. . . . o GRAN PEQ.
Exigencia de estandares de calidad (certificacion) ERACCION 1123|415 FRACCION
Sensibilidad Social (comercio justo, organico, origen) ALTA 112|13]4]5]|BAJA
PODER DE LOS PROVEEDORES
Disponibilidad de Sustitutos BAJA 1123 |4]|5]|ALTA
Existencia de proveedores potenciales ALTO 112|3]4]|5]|BAJO
Poder de la marca lider ALTO 112(3|4]|5]|BAJO
Impresion por la publicidad del proveedor ALTO 112|3]4]|5]|BAJO
Facilidad de cambiar de proveedor ALTAS 1(2|3]|4|5]|BAJAS
= PUNTAJE
EVALUACION GENERAL PROMEDIO PORCENTAJE
AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES 2,50 22,73
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES 2,77 25,18
PODER DE LOS COMPRADORES 2,33 21,18
PODER DE LOS PROVEEDORES 3,40 30,91
TOTAL 11,00 100,00
‘ PROMEDIO PONDERADO 11/4 2,75

MARKETING MIX

Se define como el “Proceso de planificacién y ejecucién del concepto Precio,
Promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios
que satisfagan los objetivos del individuo y la organizacion”®. Dicho de otro
modo la mezcla de marketing son las herramientas o variables de las que
dispone el responsable de la mercadotecnia para cumplir con los objetivos de

la empresa

El marketing Mix o mezcla de marketing, es la herramienta de marketing mas

atil e importante para alcanzar los objetivos propuestos por la empresa; se

s AMA (Asociacion Americana de Marketing) - 1984
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identifica como la mezcla de las cuatro P, que individualmente significa

Producto, Precio Plaza y Promocion.

Producto

Los productos que se comercializan son de exclusivo uso para los sectores de
la construccion y similares, la empresa se dedica a la comercializacion de
hierro, planchas de asbesto, tuberias, mallas, perfileria y herramientas para la
construccion, a continuacion se presentan los principales productos que se

comercializan en Aceros del Sur:

PLANCHAS FRIAS, CALIENTES, ANTIDESLIZANTES, GALVANIZADAS

CANALES, PLATINAS Y ANGULOS

A
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TUBO REDONDO, ESTRUCTURAL, PASAMANOS

TUBOS CUADRADOS, RECTANGULAR, ISO NEGRO
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MAQUINA SOLDADORA,
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ALAMBRES, CLAVOS
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SIERRAS, BISAGRAS

TEJAS Y POLICARBONATOS
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Precio

Los precios segun el propietario son fijados en base al precio de compra y

también se toma en cuenta a la competencia para ofrecer precios ajustados a

la economia de los clientes. A continuacion la lista de precios actualizada que

maneja la empresa:

ACEROS DEL SUR

Principales Productos de Venta:

PRECIOS DE LOS PRODUCTOS

Productos Peso Precio
Plancha Fria

PF 0.45 10.52 13.10
PF 0.90 21.03 25.76
PF 1.40 32.72 41.20
Planchas Calientes

PC2.00 46.76 50.98
PC4.00 93.48 116.50
PC8.00 186.96 243.60
PC 12.00 280.41 365.36
Planchas Galvanizadas

PG 0.45 10.52 14.20
PG 0.90 21.03 27.90
PG 1.10 25.71 34.36
PG 1.40 32.72 43.73
Plancha Antideslizante

PA 2.3 58.30 64.76
PA 3 mm 77.16 99.50
PA 4 mm 102.88 138.52
Plancha Acero Inoxidable

PAX 0.40 10.52 39.00
PAX 0.70 16.326 60.74
PAX1 mm 25.71 78.50
Plancha Aluminio

PAL LISO 1 mm 5.44 34.00
PAX Antides 1.5 mm 8.50 72.00
PAX Antides 2.00mm (4 x8) 8.50 90.00
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Correas

CG 60x30x10x2 11.94 12.65
CG 100x50x15x3 29.71 32.15
CG 125x50x15x3 33.24 35.95
CG 150x50x15x3 36.78 39.77
Canales

CU 50x25x2 8.82 9.53
CU 100x50x2 18.24 19.52
CU 125x50x2 22.92 24.30
CU150x50x4 44.64 52.80
CU 200x50x2 27.66 29.35
Platinas

PL% x1/8 1.70 2.25
PLY x 3/16 2.26 2.95
PL%x1/8 2.54 3.35
PL1x3/8 10.59 17.56
PL1% x1/8 4.24 5.04
PL2x1/8 7.06 8.9
PL4 x3/8 42.40

Angulos

AL% x 1/8 (2mm) 3.81 4.75
AL1x1/8 (2mm) 4.68 6.35
AL14%x1/8 8.10 10.68
AL2x1/8 11.04 13.70
AL3x% 40.69 62.00
Tubos Redondos

TR5/8x1 2.18 3.41
TR % x0.8 2.19 3.43
TR1x1 3.45 5.10
TR1% x1.5 6.59 10.40
TR2x 1.2 3.98 6.39
TR2%x1.5 14.06 21.51
TR2%x?2 18.18 26.03
Tubo Estructural Redondo Negro

TERN 1 x2 6.90 13.27
TERN 1% x 2 10.68 15.79
TERN 2 x2 14.46 26.30
TERN 2 %2 x 2 18.18 33.45
TERN 3 x2 21.96 41.33
Tubo Pasamanos y Ventanas

TAN 50 8.51 13.26
TAN 25 3.56 6.55
Tubo U 25 x 40 9.23 15.20
Tubo Trébol 8.51 14.58
Tubo Ovalado 8.51 14.58
Tubo Cuadrado

TC%x0.8 1.384 2.86
TC% x0.8 2.75 461
TC1x0.8 3.46 5.81
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U.P.N 100X 506 63.60 111.70
U.P.N. 120X 55X 7 144.00
Omega

OoMG 15.00 16.25
TEE

TEE % x 1/8 5.40 7.56
TEE11/8 7.14 9.43
TEE1%x1/8 8.48 11.6
Mallas Electro soldadas

Mallas 15x15x4mm 25.07 27.01
Mallas 15x 15x6mm 44.57 57.54
Mallas 10 x 10 x5.5 mm 55.73 73.40
Mallas 10 x 10x 6 mm 66.32 85.20
Soldadura 60.11 libra 1.55
Soldadura 60.11 Funda 16.50
Soldadura 60.11 Caja 80.98
Soldadura 70.18 Libra 1.90
Soldadura 70.18 Funda 20.15
Soldadura 70.18 Caja 84.50
Maquina Soldadora

Soldadora 195 220.0
Soldadora 230 360.00
Soldadora MIG 181 1200.00
Soldadora MIG 281 3381.0
Comprensores

Ventd 1000 218.00
Ventd 2000 250.00
Huracan 1520 280.00
Alambres

Alambre Negro 20 kg # 18 33.65
Alambre Negro 1kg #18 1.76
Alambre Galvan 44Kg # 12 110.56
Alambre Galvan 10 kg # 22 36.80
Alambre Galvan 1kg #22 1.810
Clavos

Clavo 2 mm (25 Kg) 42.44
Clavo 2 % (25 Kg) 42.44
Sierras Sanflex 1.00
Bisagras

8x 36 0.30
10x 52 0.40
12x 60 0.55
20 x88 1.54
20 x 100 1.63
25x120 1.94
22 x120 2.96
20x140L 2.58
25x 142 4.53
Discos Grindig

Cortede 7x 1/8 x 7/8 3.50
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Cortede 12x1/8x7 7.92
Desbaste de9x % x 7/8 7.75
Finode 7x1/8 x7/16 3.50
Dipanel 0.30 mm x 1.03 Ancho

2.44 mts 7.01 17.52
3 mts 8.62 21.54
4.2 mts 12.07 30.16
6 mts 17.24 43.08
Cumbrera 2.44 mts 3.51 10.35
Teja DIPAC MARRONTERRACOTA- AZUL- NEGRA

2.80 mts 11.79 35.67
3.50 mts 14.65 44.33
4.20 mts 17.51 52298
Policarbonatos

2.44 mts clear 2.82 39.80
3.00 mts clear 3.53 49.77
3.60 mts clear 4.24 59.07
4.00 mts clear 4.71 66.36
Mega techo

2.4mts 14.05
3 mts 17.60
3.6 mts 21.10
4.2 mts 24.60
5 mts 30.15
Mega techo Lucido

2.4 mts 28.50
3.00 mts 34.21
3.60 mts 41.05
Malla Cerramiento

5010 x 15.0 mts 40.00 93.98
5010 x 2.00 mts 53.40 124.17
5010 1.50 mts 34.70 84.05
5010 x 2.00mts 46.20 110.71
5012 x 1.00 mts 47.93
Malla Tumbado 20.85
Pintura Anticorrosiva

Galén Mate Negro 11.00
Litro mate negro 3.50
Galdn Brillante Negro 12.00
Galén Mate gris 11.00
Libro Mate Gris 3.50
Blanco Brillante Galén 12.50
Galén Mate Rojo 10.50
VIGAS

V21015/7/4-15C 16.00
V5 1015/ 9/5,515C 24.00
V6 1515/9/5-15C 22.00
V8 151512/6—-15C 41.00
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Plaza

La empresa Aceros del Sur desarrolla su actividad en la ciudad de Loja, se
encuentra ubicada en la Av.8 de diciembre junto a Inapesa. Entre sus
principales clientes cuenta con profesionales de la construccién, herreros,
empresas inmobiliarias, entre otras. No cuenta con intermediarios y su canal de

distribucion se lo representa graficamente a continuacion.

CONSTRUCTORES,

ACEROS DELSUR AGENTE VENDEDOR EMPRESAS, ETC

\
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Promocién

En la actualidad la empresa no esta realizando ningun tipo de promocion
especial, al momento se ofrecen Unicamente descuentos especiales a clientes

que realizan compras al por mayor.

Publicidad

La publicidad se constituye en una herramienta fundamental para la difusion de
los productos y promociones que se ofrecen en un determinado negocio. Al
momento la empresa Aceros del Sur no cuenta con publicidad en ningin medio

de comunicacion.

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Mediante la elaboracién de esta matriz se identificaran a los principales
competidores de la empresa, también sus fuerzas y debilidades. Los factores
que se han de tomar en cuenta para sus elaboracién incluyen los aspectos
internos y externos de la empresa Aceros del Sur, por esta razén es
indispensable considerar las 5 fuerzas de Porter, los resultados de la entrevista

aplicada al Gerente y las encuestas aplicadas a los clientes y empleados.

Con esta informacion se procedio a elaborar la matriz comparandola con las
empresas que forman la competencia para poder medir la importancia de cada
una de ellas en relacion a Aceros del Sur, para ello se utilizd factores claves
gue sobresalieron y se utilizé6 un margen de calificacion comprendido entre 0,01
y 0,99 también se asignd una calificacion a cada factor, siendo el de mayor
fortaleza igual a 4, fortaleza menor igual a 3, debilidad mayor igual a 1 y

debilidad menor 2.
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Mediante este procedimiento se tomo en cuenta a las empresas que compiten

de manera directa con Aceros del Sur, asi tenemos el cuadro a continuacion:
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ACEROS DEL

SUR UNIMAX MACRISLI DIPAC DIREL
FACTORES PARA EL EXITO PESO
TOTAL TOTAL TOTAL | caljF | TOTAL TOTAL
CALIF. | PONDER | CALIF. | PONDER | CALIF. | PONDE PONDER | CALIF. | PONDER
ADO ADO RADO : ADO ADO
Participacion en el mercado 0,20 2 0,40 2 0,40 1 0,20 0,40 0,60
Competitividad de precios 0,20 2 0,40 3 0,60 2 0,60 0,60 0,60
Servicio al cliente 0,20 2 0,40 2 0,40 1 0,20 0,40 0,60
Calidad de producto 0,15 4 0,60 4 0,60 2 0,30 0,45 0,15
Ubicacion 0,10 3 0,30 2 0,20 1 0,10 0,20 0,30
Publicidad y promociones 0,15 1 0,15 1 0,15 1 0,15 0,30 0,30
TOTAL 1,00 2,25 2,35 1,55 2,55 2,55
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MATRIZ BCG

La matriz BCG o matriz Boston Consulting Group o, también conocida como la
matriz de crecimiento o participacion. Es un método grafico desarrollado que se
utiliza para llevar a cabo un andlisis de la cartera de negocios, asi como la
posicion de un negocio o un producto dentro del mercado en dos dimensiones;

la participacion de mercado y el crecimiento de mercado.

Negocios Estrellas

Son aquellos negocios que tienen una alta participacion en el mercado con una
alta tasa de crecimiento del mismo. Son negocios generadores de rentabilidad
pero que requieren constante inversion, lo que hace que tengan un flujo de

fondo nulo o negativo generalmente.

Negocios Vacas

Son aquellos negocios que tienen una alta participacién en el mercado, pero el
mercado tiene una baja tasa de crecimiento. En este estado, los negocios son
generadores de ingresos, lo que implica una importante rentabilidad y con

bajas inversiones.

Se llaman vacas de dinero o lecheras porque generan mas dinero del que
necesitan y, con frecuencia son “ordefiadas”. Muchas de las vacas de dinero de

hoy, fueron estrellas de ayer.
Negocios Signos de Interrogacion
Estos negocios tienen una baja participacion en el mercado y el mercado a su

vez tiene una alta tasa de crecimiento. Son negocios que no se conoce
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exactamente qué pasara con ellos. Requieren de constantes inversiones, las
cuales se desconoce si seran rentables. Hay que reevaluar la estrategia en
dicha area, ya que eventualmente se puede convertir en una estrella o en un

perro.

Las unidades situadas en este cuadrante, ocupan una posicion en el mercado,
que abarca una parte relativamente pequefia, por regla general, estas

necesitan mucho dinero para la gestion, pero generan poco efectivo.

Negocios Perro

Se combina una baja participacion del mercado por parte de la empresa, con
un mercado estancado o pleno decrecimiento. Son productos en su ultima
etapa del ciclo de vida generalmente. Son areas de negocio con baja

rentabilidad o incluso negativa; se recomienda deshacerse de ella cuando sea

posible.
ESTRELLA INTERROGANTE
/[
\ 4 £
> \ e
VACA LECHERA PERRO

Elaboracion de la Matriz B.C.G.
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Calculo de la Tasa de Crecimiento de la industria y/o del mercado

La tasa de crecimiento del mercado presentada en el eje vertical, es usada

para medir el aumento del volumen de ventas del mercado o industria, se

estima tomando en consideracion el volumen de ventas totales del mercado en

los ultimos dos afios, o de los dos ultimos periodos.

PARTICIPACION EN EL

EMPRESAS VENTI;;flﬂo (1) VENT';sonNO (2) MERCADO EN BASE AL
ULTIMO ANO (%)
Aceros del Sur 37.000 42.000 9,50
Direl 150.000 170.000 38,46
Dipac 98.000 120.000 27,14
Unimax 90.000 110.000 24,89
TOTAL 375.000 442.000 100,00

Para el céalculo del eje vertical (tasa de crecimiento de la industria), aplicamos

la siguiente formula:

B Ventas afic 2 — Ventas atic 1

Ventas afio 1

Tendriamos el siguiente resultado:

_ 442.000 - 375.000

375.000

e = 17,87%

= 1009

* 100
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Es decir que las ventas del mercado de la perfileria se han incrementado en un

17,87% el 2012, respecto de la gestion 2011.

Calculo de la Participacion Relativa

De igual modo, el dato de la media de participacion relativa se traza
generalmente en 1 6 1.5, por encima de este nivel la cuota de mercado es
fuerte, mientras que por debajo la participacion es baja, la escala de 0 a5y
una media de 1 y/o 1.5 (utilizado en algunos casos), son los datos estandares
precisos que normalmente se utilizan aun en nuestro medio, con todos los
cambios econdmicos que sufrimos esta medida es confiable para cualquier
analisis de portafolio.

Para calcular la participacion relativa de mercado. Se divide la participacion del
producto y/o empresa (UEN) analizando su participacion con el competidor con
mayor participacion.

Para el caso en Aceros del Sur, utilizamos la siguiente formula de Crecimiento

de Mercado (CM):

Ventas de la empresa y /o % de participacion en el mercado

CM =
: Ventas del mayor competidor v/o % participacion del mayor competidor
9,50 (Aceros del Sur)
B 38,56 (Direl)
CM = 0,25%

Reemplazando a los datos del ejercicio obtenemos lo siguiente:

42.000
170.000
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CM = 0,259
Para los creadores de la matriz BCG, una participacion es alta cuando es

superior a 1, y baja cuando es inferior.

Elaboracion de la matriz BCG

En base a estos datos se puede armar la matriz, e identificar de esta manera
cuatro grupos de productos — mercados, respecto de los cuales se formula un
diagndéstico que permite diagramar las estrategias.

La matriz crecimiento — participacion se basa en dos dimensiones principales:

e El indice de crecimiento de la industria, que indica la tasa de
crecimiento anual del mercado de la industria a la que pertenece la

empresa.

e La participacion relativa en el mercado, que se refiere a la
participacion en el mercado de la Unidad Estratégica de Negocios con

relacion a su competidor mas importante.

Aparece aqui el concepto de Unidad Estratégica de Negocios (UEN?') la cual

tiene tres caracteristicas:

16 UEN: Unidad Estratégica de Negocios.
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e Es un solo negocio de la empresa o un conjunto de sus negocios
relacionados entre si, al que la empresa puede hacerle planeamiento
separadamente del resto de la empresa.

e Tiene sus propios competidores.

e La unidad esta a cargo de un gerente responsable de su operacion y de
sus resultados econdmicos, a quien se le asigna objetivos de planeacion
estratégica y recursos apropiados.

La matriz crecimiento — participacion busca establecer dos aspectos:

e La posicion competitiva de la Unidad Estratégica de Negocios dentro de

su industria.

¢ Elflujo neto de efectivo necesario para operar la UEN.

La matriz crecimiento — participacion parte del principio que estd operando la
cura de experiencia y que la empresa con la participacion de mercado mas
grande es a la vez lider en costos totales bajos. La matriz crecimiento —
participacion fundamentalmente es una herramienta 0til de diagnéstico para
establecer la posicion competitiva de un negocio, pero es a partir de alli cuando
la empresa entra en otra fase y con otros sistemas de andlisis para determinar

la estrategia que deben seguir sus UEN.

Ubicadas la UEN dentro de la matriz crecimiento — participacion, el siguiente
paso que da la empresa es estructurar sus negocios, sostenerlos, ordefiarlos o
eliminarlos. El analisis de la UEN no debe hacerse de forma estatica. El
escenario debe ser dinamico para ver donde estaban las UEN en el pasado,

donde estan ahora y donde se prevé que estén en el futuro.
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En nuestro caso practico como ya sacamos los datos vamos a graficarlos en la
matriz BCG y a realizar un breve analisis de los resultados de esta manera
tendriamos lo siguiente:

MATRIZ B.C.G ACEROS DEL SUR

20%

TV ACEROS DEL SUR
17,87% | - - -
TAS ?

DE 15% ESTRELLA INTERROGACION

CRE '
cIm
IEN
TO
DEL
ME

10% |
RCA E

DO 5% VACA PERRO

0%

2 1,5 1 0,5 0.25 0

PARTICIPACION RELATIVA
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ANALISIS FODA

Es muy importante el poder contar y operar con esta herramienta ya que
gracias al FODA podemos lograr mejores resultados y desarrollar una
estrategia en las actividades empresarial que permita marcar diferencia y crear
una ventaja competitiva.

Que la empresa sepa a donde esta, donde quiere llegar y que debe hacer para
lograrlo, le permitird a la empresa posicionarse un paso mas adelante frente a
la competencia

En la herramienta FODA se enumeran las diferentes fuerzas o fortalezas, las
debilidades o problemas; todo lo que resulto del andlisis del medio interno en el
que se desenvuelve diariamente la empresa.

Conocer el medio interno no es suficiente para tomar decisiones, por ello
también se hara constar en la matriz las condiciones externas en las que se
desarrolla la empresa, donde se descubren y analizan la diferentes amenazas
directa e indirectas, la oportunidades que surgen de andlisis del medio externo
en sus mas diversas manifestaciones dentro de lo cultural, econémico, social,
tecnoldgico y ambiental.

Las fortalezas y debilidades detectadas surgen del criterio del gerente,
encuestas aplicadas, la observacion directa de las instalaciones y la revision de

documentos inherentes a ventas, activos, etc.
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MATRIZ DE EVALUACION INTERNA

FACTORES | PESO | CALIFICACION | PONDERADO
FORTALEZAS

Productos de calidad garantizados 0.15 3 0.45
Precios bajos 0.10 2 0.20
Infraestructura y capital propio 0.25 3 0.75
DEBILIDADES

Falta de publicidad 0.15 3 0.45
Escases de promociones 0.15 3 0.45

No tiene bien definida la mision y vision 0.20 2 0.40
TOTAL 1 2.60

MATRIZ DE EVALUACION EXTERNA

FACTORES | PESO | CALIFICACION | PONDERADO
AMENAZAS
Incrementos de politicas salariales por | 0.10 1 0.10

parte del gobierno y la inestabilidad
econdmica del pais

Restricciones a las importaciones que | 0.20 2 0.40
inciden en el incremento de los precios

Altas tasas de interés en las entidades | 0.10 2 0.20
financieras.

OPORTUNIDADES

Incrementos de Productos para la| 0.20 3 0.60
construccion

Incrementos en la construccion por | 0.25 2 0.50

remesas de los migrantes y proyectos
para viviendas gubernamentales

Variedad de proveedores en la empresa. | 0.15 2 0.30

TOTAL 1 2.10
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CONSTRUCCION DE LA MATRIZ FODA

Mediante el grafico se busca estructurar la informacion del analisis situacional
en cuatro categorias: fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas; es
una herramienta administrativa que permite analizar la informacion que posee
una empresa. Con toda la informacion estructurada permite dirigir la eleccion

de la estrategia de la empresa.

Las estrategias que encontramos con la matriz FODA son de cuatro tipos:

e Estrategia FO:
Usar las fortalezas internas para aprovechar las oportunidades

e Estrategia DO:
Buscar superar las debilidades internas, aprovechando las
oportunidades externas claves

e Estrategia FA:
Buscar aprovechar las fortalezas de la organizacion para evitar o
disminuir repercusiones de las amenazas externas

e Estrategia DA:
Son tacticas defensivas que pretenden disminuir las debilidades internas

y evitar el impacto de la amenazas del entorno.

103



MATRIZ FODA

FACTORES EXTERNOS

FACTORES INTERNOS

AMENAZAS

1. Incremento de politicas salariales por parte del
gobierno y la inestabilidad econdémica del pais

2. Restricciones a las importaciones que inciden
en el incremento de los precios

3. Altas tasas de interés en las entidades

financieras

OPORTUNIDADES

1. Incrementos de productos para la construccion
2. Incrementos en la construccion por las remesas
de los migrantes y proyectos para viviendas
gubernamentales

3. Variedad de proveedores para la empresa

FORTALEZAS
1. Productos de calidad garantizados
2. Precios adecuados para los clientes

3. Infraestructura y capital propio

ESTRATEGIAS FA

Elaborar un plan de promociones.

ESTRATEGIAS FO

Disefar un plan de capacitacion.

DEBILIDADES
1. Falta de publicidad
2. Escases de promociones
3. No tiene bien definida la mision y vision

ESTRATEGIAS DA

Efectuar un plan de publicidad a través de los

medios de comunicacion.

ESTRATEGIAS DO

Elaborar la filosofia empresarial de Aceros del
Sur.

104




PROPUESTA DE OBJETIVOS

Realizando el analisis tanto interno como externo de la empresa aceros del sur
se ha considerado la necesidad de plantear algunos objetivos que de ser
aplicados seran de gran aporte en el desarrollo de la misma, ademas le
permitira ser mas competitiva e incrementar el posicionamiento y aceptacion

de la poblacion en la ciudad de Loja.

Para ello se ha determinado los siguientes objetivos:

OBJETIVO N°¢1 Elaborar la filosofia empresarial de aceros del sur que

le permita la identidad corporativa de sus colaboradores.

e OBJETIVO N°2 Efectuar un plan de publicidad a través de los medios
de comunicacion para hacer conocer la gama de productos que ofrece y
lograr que las ventas se incrementen.

e OBJETIVO N°3 Disefiar un plan de capacitacion a los colaboradores
para lograr su progreso personal y laboral y de esta forma mejorar el
servicio a los clientes.

e OBJETIVO N°4 Elaborar un plan de promociones para motivar a los

clientes fieles y lograr mantener su posicionamiento frente a la

competencia.

OBJETIVO N°1
ELABORAR LA FILOSOFIA EMPRESARIAL DE ACEROS DEL SUR QUE LE

PERMITA LA IDENTIDAD CORPORATIVA DE SUS COLABORADORES.

INTRODUCCION
Luego de haber realizado el diagnostico, hemos concluido que una de las
debilidades de la empresa es que no cuenta con mision ni vision por lo cual se
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disefiara y construira la filosofia empresarial de Aceros del Sur con la finalidad

de ayudar a posicionarse de mejor manera en el mercado.

DESCRIPCION DEL PLAN
Elaboracion de la filosofia empresarial de la empresa Aceros del Sur para

mejorar su gestion y servicio al cliente.

META

Luego de haber culminado este Plan de Marketing se procedera a realizar la
respectiva entrega al gerente de la empresa, para en un mes se difunda esta
filosofia empresarial a todos los empleados y gerente de la empresa Aceros

del Sur.

ESTRATEGIAS
e Reunir al personal que labora en la empresa para dar a conocer y
adaptar la filosofia empresarial
TACTICA
e Entregar a cada empleado la filosofia propuesta, para la aplicacion de
esta herramienta administrativa.
COSTO
El costo para la realizacion e impresion del folleto, con la filosofia empresarial

es de $ 23.00 ddlares.
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PROPUESTA DE LA FILOSOFIA EMPRESARIAL

MISION PROPUESTA

“Aceros del Sur es una empresa que satisface las necesidades y expectativas
del sector de la construccion de la region sur, ofreciendo sus productos de
calidad a bajos precios y brindando un buen servicio en un ambiente

agradable y con responsabilidad social.

VISION PROPUESTA

“Aceros del sur para el 2016 sera una empresa lider reconocida y posicionada
en la provincia de Loja ofreciendo productos de calidad a bajos precios y
brindando buen servicio en un ambiente agradable y con responsabilidad

social.”

VALORES

v' Creatividad e innovacién: tiene que desarrollar la creacion y la
innovacion dentro de la organizacion para poder anticipar las demandas
de la sociedad que siempre esta en continuo cambio.

v' Transparencia: La transparencia y la honestidad deben ser los
principios centrales en el actuar organizacional. Estos obligan sin
excepcion a todos los miembros de la empresa.

v' Honestidad: Sentido critico y constructivo para hacer criticas y
sugerencias que permitan mejorar el desempefio colectivo y otorgar los
beneficios respectivos con los clientes poniendo precios justos y

brindando productos durables.
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v' Respeto: Valorar y mantener relaciones cordiales con los compaferos,

proveedores, clientes ya que mejora las relaciones internas y externas.

v' Responsabilidad: Todos los empleados tienen la conciencia de cumplir

todas sus actividades a tiempo y con eficacia.

PRINCIPIOS

v" Respeto entre empleados y administrativos ya que esto mejora las

relaciones internas de la empresa.

v Consideracién con los empleados ya que son ellos los que impulsan el

desarrollo y crecimiento de la empresa.

v Honestidad no solo entre los miembros internos de la empresa sino

también con nuestros clientes.

v' Reconocimiento de la creatividad, espontaneidad, pro actividad del

recurso humano.

PLAN PRESUPUESTARIO

N° DETALLE PRECIO PRECIO RESPONSABLE
UNITARIO TOTAL
5 Folletos con $1.00 $ 5.00
la filosofia de
la empresa Gerente
3 Cuadro de $6.00 $18.00
mision, vision
y valores.
TOTAL $ 23.00

108



PROPUESTA DEL FOLLETO
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OBJETIVO N°2

EFECTUAR UN PLAN DE PUBLICIDAD A TRAVES DE LOS MEDIOS DE
COMUNICACION PARA HACER CONOCER LA GAMA DE PRODUCTOS

QUE OFRECE Y ASI LOGRAR QUE LAS VENTAS SE INCREMENTEN.

INTRODUCCION

La campafia publicitaria pretende lanzar una serie de anuncios diferentes pero

relacionados, que aparecen en algunos medios durante un periodo especifico.

La publicidad debe tomar en cuenta el ambiente de la competencia, los
responsables de la planeacion de medios no solo tienen que desarrollar una
campafa eficaz para un producto, sino que deben hacerlo de una manera que

el producto se distinga de los demas.

DESCRIPCION DEL PLAN

La publicidad trata de un plan a corto plazo que por lo general funciona durante
un afio 0 menos, un plan de publicidad se resume la situacion en el mercado,
estrategias y tacticas para las areas primarias de creatividad y medios, asi

como también las promociones de venta.

META

Que la empresa Aceros del Sur en menos de un afilo sea reconocida a nivel

local y provincial con la finalidad de captar nuevos clientes vy fidelizarlos.
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ESTRATEGIA.

Seleccionar los respectivos contactos con los medios de comunicacion de
mayor circulacién, sintonia y cobertura q los clientes que exteriorizaron en la

encuesta y asi dar a conocer los productos que ofrece la empresa.

TACTICA

La empresa debera realizar publicidad para dar a conocer los productos que
ofrece la empresa, utilizando los medios de comunicacion mas sintonizados y

leidos.

e La publicidad se la efectuara por television en Ecotel TV.
e También se publicara en Diario la Hora los productos que ofrece la

empresa.

COSTO

El presupuesto para realizar el presente objetivo sera financiado por la

empresa, luego del visto bueno del gerente y tendra un costo de $ 654.

RESPONSABLE

El principal responsable ser& el gerente de la empresa.

PLAN PRESUPUESTARIO

VALOR |CANTIDAD| VALOR |RESPONSABLE
DENOMINACION UNITARIO | MENSUAL | TOTAL

Paquete de publicidad

televisiva incluido

Produccién de Cuiia

Televisiva de 30 seg. 600 1 600| Gerente
Impresiones tamafio A4

Full color Diario La Hora 54 1 54

TOTAL 654
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OBJETIVO N°3

DISENAR UN PLAN DE CAPACITACION A LOS COLABORADORES PARA
LOGRAR SU PROGRESO PERSONAL Y LABORAL Y DE ESTA FORMA

MEJORAR EL SERVICIO A LOS CLIENTES.

INTRODUCCION

La capacitacion en la actualidad se ha convertido en un instrumento
fundamental para aprovechar al maximo la capacidad del personal de la
empresa. El presente plan abarca la propuesta y los mecanismos que se
requieren para ejecutar la capacitacion del personal de la empresa, cubriendo

las necesidades y aspirando que con ello se mejore el rendimiento del mismo.

DESCRIPCION DEL PLAN

Disefiar un plan de capacitacion para la empresa.

META

Que los empleados de la Empresa Aceros del Sur, fortalezcan sus
conocimientos y habilidades en un lapso de dos meses a partir de la

implementacion del plan de capacitacion.

ESTRATEGIA

El plan de capacitacion se lo hara en el SECAP y el SRI, asi ayudamos en

la preparacion del personal en respecto a la atencion hacia los clientes.
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TACTICA

La capacitacion se lo realizara con expertos q utilicen métodos adecuados,
tendrd tematicas en Servicio al Cliente y recursos humanos, Actualizacion de

Tributacion

COSTO

El costo al que asciende este objetivo estratégico se establece en base a los
precios proporcionados por el SECAP con el material incluido cuyo valor total

es $ 340.00 Délares.

RESPONSABLE

El gerente de la empresa.

PROPUESTA DEL PLAN DE CAPACITACION

Los cursos de capacitacion estan integrados al personal de la empresa y lo
dictaran instituciones acreditadas como el SECAP, y el SRI segun el

siguiente detalle.

Temética: Relaciones humanas, Servicio al Cliente y Actualizacion Tributaria.

Costo: $45.00 (SC) $35 (RH)
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PLAN DE CAPACITACION

N° | CONTENIDO | TIEMPO | INSTITUCION | HORARIO | PARTICIPAN | VALOR
DEL CURSO
1 Servicio y 5 Dias SECAP 19:00 4 140.00
atencibnal | (10H) 21:00 (35.00 clu)
cliente
2 | Relaciones 5 Dias SECAP 19:00 5 200.00
Humanas (10H) 21:00 (40.00 c/u)
3 | Actualizacion | 5 Dias SRI Virtual 1 0,00
de (2horas) (0.00)
Tributacion
TOTAL | 340.00

OBJETIVO N° 4

ELABORAR UN PLAN DE PROMOCIONES PARA MOTIVAR ALOS

CLIENTES FIELES DE LA EMPRESA Y LOGRAR MANTENER SU

POSICIONAMIEMTO FRENTE A LA COMPETENCIA.

INTRODUCCION

Las promociones que se brindaran

permitiran captar mayor clientela y

satisfacer las ya existentes impulsando asi la acogida de los productos que

ofrece la empresa

Las promociones que brindaran se realizaran por medio de un plan que

contendra.

e Llaveros
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e Esferograficos

DESCRIPCION DEL PROYECTO

Elaboracion de un plan de promociones en la empresa Aceros del Sur.

META

Generar un alago en los clientes al momento en que estos realizan una compra
en la empresa, produciendo complacencia en ellos y lograr su fidelizacion hacia
la Organizacion; incrementando de esta forma las ventas en el lapso de tres

meses.

ESTRATEGIA

e Buscar empresas que brinden precios coémodos en la elaboracion de los
esferograficos llaveros y calendarios y estas deben llenar las

expectativas de los clientes.

TACTICAS

Brindando obsequios con el logotipo de la empresa, esferograficos y llaveros,
ademas se entregaran calendarios en el mes de Diciembre y estos productos

deben ser atractivos para los clientes.

COSTO

El costo del presente plan es de $ 1025.00 el mismo que ser& cubierto con el

capital de la empresa.
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PROPUESTA DEL PLAN DE PROMOCIONES

Al brindar promociones se puede captar mayor clientela y por ende lograr que
la empresa gane mayor posicionamiento en el mercado; estas promociones se
distribuirdn en dos meses a partir de la implementacion del plan de marketing,

ademas se realizara la entrega de calendarios por navidad y fin de afio.

PLAN PRESUPUESTARIO

CANTIDAD | DESCRIPCION | PRECIO | PRECIO | TOTAL | RESPONSABLE
UNITARIO | TOTAL
1000 Esferograficos 0.23 23.00 230.00
1000 Llaveros 0.30 300.00 | 300.00
500 Calendarios 0.95 495.00 | 495.00 Gerente
(Diciembre)
TOTAL 1025.00

DISENO DEL LLAVERO

; , -
ACEROS DEL SUR
K , Av. 8deDicy
{unto ingpesa)
= Tel -07-2583419
o / LO4A, Ecuador
-~ 7 : E
/ .
y
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Disefios de los esferos
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PLAN DE OPERACION

AREA
OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN DE ACCION RESPONSABL | RESPONSABL | INVERSIO | TIEWP
E

Elaborar la filosofia | Proponer la misién, visibn y | Reunir al propietario y personal
empresarial de Aceros del | valores para la empresa, y asi | para dar a conocer la propuesta
Sur para mejorar su gestién | direccionar adecuadamente las | y adaptarla a sus actividades. Gerencia Gerente 23.00 1mes
y servicio al cliente. actividades empresariales.
Efectuar un plan de | Publicitar y dar a conocer a la | Seleccionar los medios de
publicidad a través de los | empresa en la ciudad de Loja, con | comunicacién de mayor sintonia,
medios de comunicacién, | énfasis en la calidad del servicioy | en horarios especiales, para
para dar conocer la gama de | los buenos precios. informar la variedad, -calidad, Gerencia Gerente 654.00 afio
productos que se ofrece en garantia del producto, y el buen
la empresa. servicio a domicilio.

Disefiar un  plan  de | Lograr la eficiencia del personal en | Contratar una empresa de
capacitacion para mejorar el | un 100%, mediante un Programa | capacitacion para el personal Gerencia Gert(ajnt(;e y 340.00 2
servicio al cliente. de Capacitacion. Vendedor meses
Elaborar un plan de | Alcanzar un mayor numero de | Contactar con empresas que

romociones para motivar a | clientes y fidelizar a los existentes | provean de articulos . 3
P . p_ . y . . b . . Gerencia Gerente 1025.00
los clientes fieles de la | mediante promociones atractivas. | promocionales a precios meses
empresa. convenientes.
TOTAL 2042.00 1 Afio
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h. CONCLUSIONES

Al culminar el presente trabajo investigativo, se ha creido conveniente
enunciar las siguientes conclusiones; las mismas q serviran como un
aporte de desarrollo comercial para la empresa ACEROS DEL SUR de

la ciudad de Loja.

v La empresa Aceros del Sur no cuenta con una filosofia empresarial

por lo que carece de objetivos y metas precisas.

v Aceros del sur no realiza publicidad, con lo cual se benefician otras

empresas de la competencia.

v' Se concluye que la empresa no capacita constantemente a sus

colaboradores.

v' La empresa aceros del sur no cuenta con un plan de promociones lo

cual le impide captar mayor clientela.

v El costo del plan de marketing tendra un valor total de $2042.00
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i. RECOMENDACIONES

Al culminar la presente investigacion se pone en consideracion las siguientes

recomendaciones:

v' Se recomienda realizar la filosofia empresarial propuesto, con la
finalidad que exista un buen ambiente de trabajo entre los

colaboradores de la empresa y mejorar su gestion.

v' Se recomienda implementar la campafia de publicidad para hacer
conocer la gama de productos que ofrece aceros del sur y asi lograr

gue las ventas se incrementen.

v Se recomienda que se tome en consideracion el plan de
capacitacion a los colaboradores de la empresa con la finalidad de

mejorar la atencion y servicio al cliente.

v Se recomienda que se ponga en ejecucion el plan de promociones
con lo cual la empresa se beneficiara ya que se lograra posicionar

en el mercado.

v Finalmente se recomienda que el plan de accién se lo realice
anualmente, esto le permitirda a la empresa tener actividades

concretas que le generen ingresos y estabilidad econémica.
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k. ANEXOS

ANEXO 1
FICHA DEL RESUMEN DEL PROYECTO
TEMA

PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA ACEROS DEL SUR DE LA
CIUDAD DE LOJA.

PROBLEMATICA

El marketing constituye una disciplina en desarrollo cuyo origen remonta a
principios de siglo. Comprende un campo de conocimientos que ha venido
evolucionando, pero que aun se encuentra en una etapa de desarrollo continuo
en busca de su construccion y consolidacion. En el tiempo transcurrido se ha
nutrido de otras disciplinas y ciencias para estructurar su funcién dentro del

campo empresarial.

Las empresas de éxito que operan en todo el mundo, consideran al marketing
como la principal herramienta para vender, satisfacer y desarrollarse. El
Marketing se relaciona intimamente con el crecimiento y desarrollo de la
empresa, pero basado en la satisfaccion de las necesidades de los
consumidores con un profundo estudio y andlisis de las mismas en un mercado
referencial u objetivo previamente seleccionado. La actividad del Marketing no
se circunscribe solo al &mbito empresarial que persigue superavit, ganancias o
utilidades, sino que se involucra también en el desarrollo de entidades y
organismos sin fines de lucro, por ello se dice que es un medio de desarrollo

social y empresarial.

El marketing como un proceso de alcance planetario ocupa un lugar en todo el
mundo, es utilizado por compradores y vendedores de los diferentes paises,
por lo tanto su conocimiento es globalizado pero el éxito de determinadas
empresas depende de la calidad de sus planificadores y la seriedad con la que
se investiguen los mercados. El marketing conlleva a un mejoramiento de

canales y redes de distribucibn ya que se preocupa por entregar valor
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agregado al cliente con incidencia directa en la decision de compra, puesto que
mientras mas real sea la expectativa de valor superior mayor sera la demanda
de productos inmersos en dicha compra.

A nivel pais grandes empresas han posicionado su marca comercial a través
de estrategias de marketing y amplias campafas de publicidad, logrando asi
acaparar amplios segmentos del mercado nacional, como lo ha logrado la
compafia Disensa por medio de sus franquiciados a nivel nacional, con
ingresos estimados de 150 millones por afio, con mas 800 trabajadores que se
involucran directamente en la actividad comercial y alrededor de 200
franquiciados a nivel nacional.

Nuestra ciudad y provincia no se ha caracterizado por ser una economia
atractiva para el Estado, ni como mercado de inversion financiera, ni tampoco
como mercado de produccion, sin embargo ha ganado muchisimo terreno el
consumismo con articulos diversos especialmente los de produccion china,
japonesa e india. La debilidad econdémica junto con el centralismo ha
ocasionado que la capital lojana continle actuando como un poder
centralizado, que no posee fuerza suficiente para enlazar y organizar todo su
territorio provincial en una region.

La actividad comercial de la provincia de Loja se ha caracterizado por su
limitado crecimiento, la cual estd concentrada en un grupo de personas
minoritarias con respecto a la poblacion cantonal y provincial, nuestra ciudad
no es ajena al monopolio de grandes marcas como Disensa y Direl que cubren
amplias zonas del mercado, y el resto esta repartido entre empresas grandes
como Acersa, Andec y el restante segmento para varios minoristas, entre ellos
ferreterias y pequefios almacenes de venta de materiales para la construccion.

Sin embargo, en el sector urbano la actividad comercial ha logrado generar
recursos para quienes estan dedicados al comercio, pero no ha provocado una
importante generacion de trabajo, ni permitido acumular sino que favorece
otras economias.

Las pocas empresas comerciales que en la ciudad han aplicado técnicas del
marketing han demostrado una ventaja competitiva y se han adelantado a sus
similares, muestra de ello es que pocas son las marcas que a nivel local se han

posicionado en la mente del consumidor, a sabiendas que solo en la camara de
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comercio de Loja se encuentran registrados 1071 establecimientos
comerciales, cuantas de estas marcas estan en la mente del consumidor?
Frente a ello es de suma importancia para la empresa Aceros del Sur contar
con un plan de marketing que le permita mejorar sus ventas mediante una
reestructuracion de su forma de vender y mostrar sus productos al mercado.

El empresario lojano, debe estar involucrado en una cultura empresarial que le
permita aceptar la valia de las técnicas modernas del marketing para una
adecuada comercializacion, el mercado esta lleno de oportunidades que han de
ser para quienes mejor empleen sus recursos y hagan mejor las cosas, esto
alienta y motiva para actuar en el mercado superando los miedos y los retos

gue impone esta actividad empresarial.

OBJETIVOS

Objetivo General

= Elaborar un plan de marketing para la empresa “Aceros de Sur‘ de la

ciudad de Loja.

Objetivos Especificos:

» Realizar un diagndéstico a lo interno y externo para conocer las fortalezas

oportunidades, debilidades, y amenazas de la empresa.

= Proponer un plan de marketing para poder contrarrestar los resultados
del analisis foda y el estudio de mercado.

METODOLOGIA

Para realizar el presente trabajo de investigacion se tomé en cuenta todos los
aspectos teoricos sobre el plan de marketing, los mismos que permitieron un

mejor conocimiento de las estrategias que aplicar durante el desarrollo del
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mismo, asi como también se utilizo los diferentes métodos y técnicas con la

finalidad de recolectar toda la informacién necesaria.

Para el desarrollo del presente proyecto se utilizé la técnica de la observacion
directa la misma que sirvio para recolectar informacion directa de la empresa y
su infraestructura; en cuanto a los empleados en lo que se refiere a la atencion
a los consumidores; y a los clientes en lo que se refiere al su gusto y

preferencia.

Asi mismo para realizar el andlisis interno de la empresa se aplicé la técnica
de la entrevista fue dirigida al gerente propietario de la empresa, con el

propdsito de determinar las fortalezas y amenazas que tiene la misma.

Para realizar el analisis externo se utilizo la técnica de la encuesta esta fue
dirigida a los clientes de la empresa, la misma que brindo informacion exacta
sobre la participacion de la empresa en el mercado y de esta forma se identificd

las oportunidades y amenazas.

Una vez recopilada la informacion necesaria se utilizé el método descriptivo, es
decir se realizaron las interpretaciones correspondientes y los analisis que
sirvieron de base para continuar con el estudio global de la presente

investigacion.

Asi mismo en lo que respecta al disefio del Plan de Marketing, una vez
identificada los diferentes pasos a seguir se utilizo el método bibliografico y
descriptivo para plantear las estrategias necesarias para incrementar las ventas

en la empresa Aceros del Sur.
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Método historico: La aplicacion de este método hara posible la recoleccion de
antecedentes historicos de la empresa “Aceros del Sur” respecto a su creacion,
fundadores, tiempo de funcionamiento, ubicacion, servicio y productos que

ofertan a la ciudadania.

CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Para poder determinar la muestra para la aplicacion de encuestas se elabord
el siguiente cuadro, en base a los datos proporcionados por el propietario: se
tom6é como referencia los clientes que se atienden en promedio por dia
laborado, asi se realizd la proyeccion de estos para un afio laborable, y se

obtuvo el siguiente resultado:

ATENCION A CLIENTES EN LA EMPRESA

DIARIO SEMANAL MENSUAL ANUAL

40 200 800 9600

La cantidad anual estimada de personas (cerrajeros, mecanicas industriales,
construccion, ing. civiles-arquitectos y comerciantes) que son atendidas es de
9600 por afio, para determinar el tamafio de la muestra utilice la siguiente

formula y obtuve el siguiente resultado:

n= Tamano de la muestra

N= Poblacién en estudio

e?=Margen de error

1= desviacion
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N
n=——-
1+e<N

9600
n= —
1+ (0,05)e 2 (9600)

n = 384

El nUmero de encuestas que se necesitd para obtener la informacién fue de

384 encuestas.
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ANEXO 2

ENTREVISTA APLICADA AL GERENTE DE LA EMPRESA ACEROS DEL
SUR

GUIA DE ENTREVISTA
AL GERENTE PROPIETARIO DE ACEROS DEL SUR

Con la finalidad de conocer mas acerca de su empresa y poder obtener informacién
necesaria para la elaboracion mi tesis, sirvase contestar las preguntas formuladas en la

siguiente entrevista.

39. ¢Como surgio la idea de negocio?

40. ¢{Qué tiempo de existencia tiene la empresa?

41. {Su empresa es familiar, individual, compaiiia o de otro clase?

42. ¢A qué tipo de personas esta dirigida su actividad empresarial?

43. Segun datos de ultimo censo, la tasa de crecimiento poblacional se ubica en

1,2%, éque opina ud. al respecto si le favorece o no esta situacion poblacional.
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7. ¢éEn la actualidad el salario minimo de un trabajador es de $292, cree ud que su
empresa tiene actualmente la capacidad de soportar un incremento salarial?

8. Segun datos del INEC los bienes que gravan IVA en el Ecuador, sufren
mensualmente una inflacidn del 0,39%, é¢cdmo afecta a su empresa este indicador?
9. La tasa actual de desempleo esta ubicada en el 4,6%, écomo aporta actualmente
ud. para sostener este indicador o disminuirlo en el mejor de los casos?

10. ¢Dispone de tecnologia actualizada para desarrollar sus actividades, de

facturacion contabilizacion del efectivo y mercaderias existentes.

11. ¢{Realiza compras y ventas a través del internet?
12. ¢En la empresa se mantiene una base de datos con la informacion personal de
sus clientes?

13. ¢Cuadles son las medidas de prevencidon que toma la empresa para no afectar al

medio ambiente?

14. ¢Desde sus inicios a la actualidad en que porcentaje ha crecido la empresa?

15. ¢Cree usted que la empresa ha logrado posicionarse en el mercado?
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16. ¢Conoce ud. cudles son los requerimientos de sus clientes?

18. éCudl es la cartera de productos que

19. ¢ Ofrece garantias en la mercaderia que comercializa? indique cuales

22. ¢El horario de atencidn esta acorde a los requerimientos de los clientes?

ofrece?

23 ¢Existen en el mercado productos sustitos o similares a los que Ud. comercializa?

24 ¢En base a que se determinan los precios?

25. ¢{Qué formas de pago acepta en su negocio?
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26 ¢(Cree q la localizaciéon g la empresa tiene actualmente es la adecuada para la

actividad q realiza?

28. ¢Se realiza publicidad para difundir la imagen de la empresa y dar a conocer los

productos q ofrece?

29. ¢ Ofrece algun tipo de promociones a sus clientes? indique cuales
30. ¢Cuales son los proveedores de la mercaderia que comercializa?

31. éCuales son las principales marcas que comercializa?

32. éNombre ud. cudles son sus principales competidores?

33. ¢Para evitar que sus competidores ganen mercado, que estrategias utiliza en la

actualidad?
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35. ¢Cuales son sus desventajas frente a la competencia?

37. éLa empresa cuenta con una misidn, vision y valores?

38. ¢En su empresa se ha realizado un plan de marketing?

iGracias por su colaboracién!
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ANEXO 3

ENCUESTA APLICADA A LA LOS EMPLEADOS DE LA EMPRESA
ACEROS DEL SUR (CUATRO EMPLEADOS)

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS EMPLEADOS DE LA EMPRESA ACEROS DEL
SUR
En calidad de estudiante de la UNL; y con la finalidad de realizar mi tesis de grado,
solicito a Ud. de la forma mas comedida se digne responder la presente encuesta.

1. El nivel de instruccién, que posee usted es:

Primaria [l
Secundaria [
Tecnologia
Superior

2. ¢Qué cargo desempefia en la empresa?

3. Sefiale entre que rangos oscila su remuneracion mensual ,:

$292-$392 [
$392 - $492 [l
$492 - $592 ]
$592 o0mas [

4. ¢Quétiempo lleva trabajando en la empresa?
1 mes— 6 meses

7 meses — 12 meses

13 meses — mas Il

5. ¢Conoce usted toda la gama de productos que comercializa la
empresa?

Todo con certeza ]

Solo lo necesario [

Aln es muy poco ]

6. Las alternativas de pago que la empresa ofrece a los clientes son:
Contado H Tarjeta de Crédito [

Otras ] Ninguna ]
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7. ¢Los precios de los productos que comercializa estan:

Por encima de la competencia ]
Igual que la competencia L]
Por debajo de la competencia []

8. La empresa cuenta con todos los productos que pueda requerir el
cliente?
si [ No [ POrQUE?:... e,

9. ¢Conoce usted si la empresa cuenta con una mision, vision y
objetivos?

10.Sefale lo que es importante para Ud. al momento de atender a un
cliente.

Escucharlo | Ayudarlo a elegir ]
Tratarlo con amabilidad [] Nada en especial ]
11.

Cree usted que el cliente es lo mas importante dentro de la empresa?

si No [

PO QU . . s
12.
Usted disfruta de su trabajo?
si O No [
PO QU . . e s

13.¢El espacio fisico donde desempefia sus actividades cree que es el
adecuado?

si [ No [

14. ;Usted dispone de las herramientas adecuadas para el desempefio de su
funcién?

si O No [
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15. ¢Recibe algun tipo de incentivos?

si O No [
Si su respuesta es negativa que podria sugerir como incentivos.................

16. ¢Ha recibido capacitacion por parte de la empresa?

si O No []

Si su respuesta es positiva indique con qué frecuencia recibe la capacitacion

17. Seiale los valores empresariales que usted pone en practica dentro de la
empresa

Honestidad ] Puntualidad [ Solidaridad []

Comparierismo  [] Respeto L] Otrosi.eeceveeeeecee.

18. ¢ Alguna sugerencia que usted podria dar a la empresa?

Aceros del Sur
Agradece su colaboracién
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ANEXO 4

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES DE ACEROS DEL SUR

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA ACEROS DELSUR
En calidad de estudiante de la UNL; y con la finalidad de realizar mi tesis de grado,
solicito a Ud. de la forma méas comedida se digne responder la presente encuesta.

1. ¢A qué actividad econdmica se dedica usted?

2. ¢Cuando usted requiere realizar una compra de materiales, usted

prefiere realizarla en Aceros del Sur?

st O Nno [

Por

[0 0T3P TP PPSPUPPRPRRRN

3. Con gue frecuencia compra usted en Aceros del Sur?

Diario L] Semanal L]
Quincenal Il Mensual

4. Pararealizar una compra usted considera:

Calidad [ Precio ] Presentacion [

5. Los materiales que usted adquiere en Aceros de Sur, tienen:
Marca garantizada H Precio comodo H

Calidad

6. ¢Cual es laforma de pago que usted utiliza para cancelar su compra?

Contado [ Tarjeta de Crédito ]

7. Laadquisicién de producto usted la realiza para:

Construcciones [ Industria L]
Usos varios ] OtrOS: oo

8. ¢Antes de tomar la decision de compra Ud. cotiza precios en otros
comercios?

s [ no O
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9. Mencione atres empresas similares que ud conozca en el mercado local

10. ¢ Qué aspectos le atraen de la empresa que usted no ha visto en otros
almacenes?

Productos de calidad [J La atencién al cliente [ Ubicacién L]
Precios competitivos Il El crédito ] Promociones
Variedad de productos [] Otros:...............

11.;Como consideran la atencién de los vendedores?
Excelente [] buena [] mala [
12.Indigue que tipo de promocion harecibido por parte de la empresa

Descuentos H Calendarios [ ]

Llaveros Gorras

Ninguna

Indique que tipo de promocién le gustaria
recibir:. .. ..o

13.Como se enter6 usted de la existencia de Aceros del Sur?

Television [ Radio
Periodico  [] Por medio de amigos [ ]
Oftros:................

14. ¢Por qué medios de comunicacion le gustaria enterarse de la publicidad
gue realice Aceros de Sur?

Television ( )

Ecotel () Uv television ( ) Tv Sur ()

Emision Matutina ( ) Emision Matutina ( ) Emision Matutina ( )
Emisién Vespertina ( ) Emisidén Vespertina ( ) Emision Vespertina ( )
Emision Nocturna ( ) Emision Nocturna ( ) Emision Nocturna ( )

Por favor indique el nombre de la programacion:
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e Radio ()

Super laser ( ) Poder ( ) La hechicera ( ) Matovelle ( ) Otra: .......
Manana ( ) Mafana ( ) Mafiana ( ) Manana ( ) Mafiana ( )
Tarde () Tarde () Tarde () Tarde () Tarde ()
Noche ( ) Noche ( ) Noche ( ) Noche () Noche ( )
e Prensa escrita ( )

La Hora () La crénica () Centinela () (0] 1 oo HNUURR

e Internet( )

Facebook () Twiter () Vivaloja.com () Otros: .evvereeveneene.

e Otros medios de comunicacion ( )

19. ¢ Alguna sugerencia que usted podria dar a la empresa?

INAIQUE: e

Gracias por su colaboracién
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