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a. TITULO

“PLAN QUINQUENAL DE MARKETING PARA LA EMPRESA “AGX
PLUS DISTRIBUIDOR AUTORIZADO DE LA CNT” DEL CANTON

LAGO AGRIO, PROVINCIA DE SUCUMBIOS”



b. RESUMEN

La propuesta de un Plan de Marketing, se cre0 para el desarrollo de la
actividad comercial de una empresa, lo cual es muy importante, puesto
gue este pretende atraer nuevos clientes, mantener y hacer crecer a los
clientes actuales satisfaciendo sus necesidades, creando clientes de alto
valor y constituyendo una relacién concreta con ellos, para obtener a

cambio valor de estos que se traduce en ingresos para la empresa.

La fase de promocién es la que con mayor énfasis se estudid, puesto que
aborda las técnicas empleadas por la empresa para buscar tener éxito en
el incremento de las ventas, este proceso busca llamar la atencion del
cliente, esto significa el empleo de alternativas como ofertas, concursos,
implementacion de puntos de exhibicién y ventas de productos, asi como
la activacibn mediante diferentes actividades del punto de ventas Local

comercial AGX Plus en la ciudad de Nueva Loja, canton Lago Agrio.

La publicidad es otra técnica de marketing que se utilizé con el mismo fin,
el incremento de ventas, pero buscando una frase, una idea, un logo que

le permita al cliente identificar facilmente a nuestra empresa.

En las empresas generalmente se crean planes de marketing anuales,
con su respectivo POA (Plan Operativo Anual), en este trabajo de
investigaciéon el periodo es quinquenal, todo esto se resume en la matriz

POQ (Plan Operativo Quinquenal), desarrollada en el capitulo de



Discusion, en el cual se presenta un analisis deductivo de las estrategias,
describiendo cada uno de los pasos, estableciendo actividades, tacticas,
medios, eventos, responsables, alcance, tiempo y costos de las

estrategias empleadas en lo relacionado con promocion y publicidad.

La metodologia de investigacion empleada permitio la recopilacion de
informacion primaria, secundaria y, desde la perspectiva de las técnicas
de trabajo empleadas, para responder a los objetivos planteados. Se
utilizé el método cientifico: inductivo, deductivo, descriptivo, apoyados en
técnicas de recoleccion de datos como son: encuestas, entrevistas,

observacion, revision bibliogréfica.

La necesidad de este estudio se basé principalmente, en las dificultades
que presentd para la empresa AGX Plus, en el canton Lago Agrio, en
definir un plan de marketing que promueva el reconocimiento, promocién y
publicidad, como distribuidor autorizado de la CORPORACION

NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES CNT EP.

Para lograr dicho objetivo se organizé el trabajo, con el fin de que las
acciones tuvieran el mayor impacto posible y por consiguiente, se refleje
en el incremento de ventas de los productos y servicios, y que estos sean
reconocidos en el ambito local, Ciudad de Nueva Loja y el Canton Lago

Agrio.



Ademas fue necesario describir en el plan de marketing, ademas de
buscar opciones para incrementar los beneficios de la empresa, lograr que
esta sea corresponsable con los trabajadores de la misma, buscando
objetivos complementarios, un beneficio mutuo; seguridad laboral,

capacitacion y recompensas econdmicas por metas de ventas cumplidas.

También es importante resaltar que el Plan Quinquenal de Marketing para
la Empresa AGX Plus, ademas de servir de guia de las actividades
promocién, publicidad y ventas, permitia normar ciertas actividades

administrativas y organizativas.

En conclusion, el Disefio de un Plan de Marketing para la Empresa AGX
Plus permite definir un nuevo esquema de trabajo, empleando técnicas de
promocion, publicidad y ventas que potencialicen la actividad comercial
de la empresa, alcanzando una cultura de servicio y atencién al cliente,
entregando a la comunidad un excelente servicio, una verdadera solucion
a los problemas de comunicacion; creando fuentes de trabajo y haciendo
que este esfuerzo se refleje en el corto plazo en un incremento de las
operaciones comerciales, ganar participacion en el mercado y resultados

financieros positivos.



ABSTRACT

The Marketing Plan proposal it is created to foster the trading activity,
something that is very important due to its ains goal is to attract new
clients, also keep and maintain the current ones satisfying their needs,
creating high-value customers and upholding a concrete relationship with
them in order to obtain in change the value from customers which

translates as financial income for the company.

The Promotion Phase was the most studied one, because it addresses the
techniques used by the company to succeed in an increase of the export
sales. This process seeks to draw the customer's attention; it meant the
use of alternatives such as discounts, offers, contests, implementation of
exhibition areas and product sales, as well as the establishment through
different activities from the point of sale AGX Plus located in Nueva Loja,

district of Lago Agrio.

Advertisement is another marketing technique that was used with the
same purpose, which is the increment in sales, but with the use of a
phrase, an idea, or a company logo that would allow customers to easily

identify our company.

In most of the companies the Annual Operative Plans (AOP) area created

annually, in the case of this research, it covered a fortnight period, covered



in the Fortnight Operative Plan matrix (FOP), developed in the chapter
“Discussion” that represents a deductive analysis of the strategies,
describing each stage, establishing activities, techniques, sources, events,
people in charge, coverage, time and costs of the strategies used in

promotion and advertisement.

The methodology of the investigation was mainly based on the difficulties
our company, AGX Plus, from Lago Agrio, faced in order to define a
marketing plan to promote recognition, promotion and advertisement, as
authorized distributor of the NATIONAL TELECOMMUNICATION
CORPORATION (NTC - EP). For achieving this goal the company had to
organize the tasks, so they really had a great impact on products and
services sales increase and accomplish the main goal: the recognition of
those commodities in the local niche, it means, Nueva Loja, district of Lago

Agrio.

Moreover, it was necessary to describe the marketing plan, apart from
looking for options to upscale the benefits of the company, with a view to
achieving that it shares responsibility with employees, looking for
complementary objectives, a mutual benefit, job security, training and

economic rewards by accomplished sales goals.

It is also relevant to highlight the importance of the Fornight Marketing

Plant for AGX Plus, besides working as a guide of the advertisement,



promotion and sales activities, it allowed to regulate certain management

and organizational tasks.

In conclusion, the design of a marketing plan for AGX Plus lets define a
new pattern of work by using promotion, advertising and sales techniques
that will improve the trading activity of the company, reaching a good
customer service culture by giving the community an excellent service, a
real solution to their problems with communication, also creating sources
of employment and making this effort worthy at a short term by increasing
the business operations, achieving a good market share and positive

financial results.



c. INTRODUCCION

La tesis “Plan quinquenal de marketing para la empresa AGX Plus
distribuidor autorizado de la CNT del canton Lago Agrio, provincia de
Sucumbios”, Es una herramienta de marketing importante que guiara los
esfuerzos encaminados a reconocimiento de la imagen y punto de venta
de AGX Plus en el cantdén Lago Agrio, ademas optimizara los recursos
disponibles para que sean enfocados en las actividades que mayor

resultado proporcionen a la empresa.

Anteriormente la empresa no habia elaborado un plan que guie el
desarrollo de sus actividades, siendo que la actividad principal de AGX
Plus es la de impulsar la comercializacion de los productos y servicios de
la CNT a través de canales indirectos a nivel nacional como AGX PLUS

distribuidor autorizado.

Por todo esto, un Plan de marketing; sera herramienta fundamental para
el desarrollo comercial del Centro de Atencion y Punto de Ventas. Definira
ideas claras y coherentes con la realidad del entorno y que servira como
guia para enfocar las acciones de la empresa, entendiendo que una
empresa que planifica tiene altas posibilidades de trascender en el
tiempo, cumplir los objetivos propuestos en el periodo determinado y
como resultado aumentar la participaciéon de mercado de la CNT en la

provincia de Sucumbios.



Con el proposito de disefiar un plan quinquenal de marketing para la
empresa AGX Plus distribuidor autorizado de la CNT, se desarrollara un
proceso de investigacion. para la obtencion de la informacién sera esta el
sustento de este estudio, se recopilara en base a un trabajo de campo,
mediante el empleo de una encuesta de satisfaccion del cliente, dirigida a
una muestra de 234 clientes de la base de datos de la empresa AGX Plus,
ademas se realizara una encuesta adicional para definir la ampliacion de
mercado, se aplicara a una muestra 382 personas que corresponden al
54% de la PEA. De la poblacion del cantén Lago Agrio, ademas se
realizara una entrevista dirigida al Sr. Gerente Ing. John De Howitt Lanas

de la Principal AGX Plus Ambato.

El analisis de esta informacion permitird establecer un diagndstico del
estado situacional de la empresa; antecedentes, marco legal, descripcion
organizativa y administrativa, el Talento Humano con el que cuenta la
empresa, ademas; se establece las caracteristicas comerciales de los
productos, bienes o servicios que oferta AGX Plus a sus clientes,
establece los productos con mayor aceptacion en el mercado y que mayor
utilidad generan, se analiza también el entorno, el ambito geogréfico, area
de influencia, la competencia, las empresas proveedoras, clientes
potenciales, que permiten aclarar las ideas para definir las estrategias y
acciones. Establecer habitos de consumo de los clientes, y de acuerdo a
estos, que planes y servicios son los que se adaptan mejor a esas

necesidades, se establece un calendario en las que las ventas de



productos y servicios de las caracteristicas que nosotros ofertamos tienen

mejor salida.

Todo lo anterior descrito permite consolidar el presente trabajo

investigativo, el mismo que se ajusta a la siguiente estructura académica:

Se inicia con la definicion del punto a. EI Tema, que responde a la
problematica particular que presenta AGX Plus, en el punto b. Resumen,
presenta un compendio y analisis de los métodos y técnicas de
investigacion, aplicadas en el desarrollo de la investigacion y lo que se
pretende alcanzar con la propuesta, el punto c. Introduccion, presenta un
contexto del proceso y desarrollo de la investigacion, como punto d.
Revision de la literatura, en la que se presenta conceptos y definiciones

de las fuentes de investigacion; libros, textos de investigacion.

El punto e. Métodos y técnicas que se utiliza para desarrollar el trabajo
investigativo, luego en el punto f. Resultados, se refleja la implementacion
de la teoria revisada en el capitulo anterior, asi también, se disefian y
aplican las técnicas de recoleccion de informaciéon primaria, que
responderan a los objetivos planteados. En el punto g. Discusién, plantea
el responder al objetivo general, y a los objetivos especificos que es el de
proponer un “Plan quinquenal de marketing para la empresa AGX Plus
distribuidor autorizado de la cnt del canton Lago Agrio, provincia de

Sucumbios, h. Conclusiones del trabajo investigado, en el punto i.

10



Recomendaciones del mismo, que responderan a las objetivos de la
investigacion, en el punto j. se presenta la bibliografia utilizada en todo el
proceso de investigacion y, para finaliza se presentara el punto k. Anexos,
son las evidencias que se presentan en el proceso de desarrollo de la

Tesis.
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d. REVISION DE LITERATURA

d.1. Plan de marketing

En el desarrollo de la investigacion, es necesario tener una base de
conceptos y definiciones que resultan claves durante el trabajo de
investigacion, asi como también, hacer referencia a ciertas técnicas y
teorias que guien el progreso del plan quinquenal de marketing para la
empresa AGX Plus distribuidor autorizado de la CNT del cantén Lago

Agrio, provincia de Sucumbios.

d.1.1. Definiciones de plan de marketing

Un plan de marketing es un documento escrito que detalla la situacion
actual con respecto a los clientes, los competidores y el entorno,
proporciona pautas para los objetivos, las acciones de marketing y las
asignaciones de recursos durante el periodo de planificaciébn para un

producto o servicio existente o propuesto (Mullins & Jamieson, 2013).

El plan de marketing lleva la idea desde la empresa hasta el publico, este
se puede convertir en un nuevo cliente y puede tomar una decisién en
relacion al producto o servicio. La preparacion de un plan y de un
programa de marketing, también determina el definir y formular el perfil de

los clientes que la compafiia atendera y como creara valor para ellos.

12



Hoy en dia la competitividad de las empresas depende en gran medida
del conocimiento de la tecnologia que esta a nuestra disposicion y de la
elaboracion de un buen plan de marketing que tenga claramente
definidos, entre otros, los objetivos estratégicos, el posicionamiento en el
mercado, la diferenciacion de la competencia y las estrategias de

marketing mix que nos sean propias (Baena, 2012).

El programa de marketing crea las relaciones con los clientes al poner en
accion la estrategia de Marketing. Esta consiste en la mezcla de Marketing
de la empresa, que es el conjunto de herramientas de marketing utilizadas

para implementar su estrategia de marketing.

Las principales herramientas de la mezcla de marketing se clasifican en 4
extensos grupos, llamados las “cuatro P” del marketing: Producto, Precio,

Punto de venta y Promocion (Kotler & Amstrong, 2013).

El plan de marketing es un documento escrito necesario para definir los
objetivos, acciones y tiempo, en todo plan de marketing el punto clave son

los objetivos para tener resultados claros y definir lo que queremos.

Los objetivos.- la satisfaccion del comprador - consumidor. Se trata de
crear una “joint marketing” entre fabricante y distribuidor, y disefiar
conjuntamente un plan operativo y eficaz con rentabilidad para ambas

partes (Fundesem Businness School, 2012).
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Las acciones.- define como vamos a lograr esos objetivos y.

El tiempo.- es el periodo en el vamos a lograr esos objetivos.

d.1.2. Pasos del marketing

e Identificar las necesidades, deseos y demandas del cliente

e Definir las variedades de la ofertas de marketing (productos, servicios,
y experiencias)

e Establecer el valor y la satisfaccion.

e Crear Intercambios y relaciones

e Conocer los mercados

La base fundamental del marketing, son las necesidades humanas,
(carencias percibidas), Estas necesidades y deseos de los consumidores,
se satisfacen con las ofertas de mercado, una vez alli los consumidores
se enfrentan a una gran coleccién de productos y servicios, que podrian
satisfacer una necesidad especifica, los clientes se forman expectativas
acerca del valor y la satisfaccion que diversas ofertas de marketing les
brindan, el marketing (Kotler & Amstrong, 2013) ocurre cuando las
personas necesitan satisfacer necesidades y deseos mediante relaciones
de intercambio, los conceptos de intercambio y relaciones nos llevan al
concepto de mercado en donde el conjunto de todos los compradores
reales y potenciales, son la oportunidad para ampliar la participacion de

un producto o servicio.
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Tales compradores comparten una necesidad o deseo en particular, el
cual puede satisfacerse mediante relaciones de intercambio, los
consumidores también realizan marketing cuando buscan productos,
interactian con las compafias para obtener informacion y realizar sus
compras, de hecho, las tecnologias digitales de hoy, desde los sitios web
y las redes sociales en linea, hasta los teléfonos celulares han dado poder
a los consumidores y han convertido al marketing en un asunto en verdad

interactivo (Arnstrong, 2012).

Es importante tener en cuenta en un diagnéstico de la situacion de la
unidad de negocio, el analizar el entorno externo e interno de la empresa,
buscando siempre una ventaja competitiva para lo cual es fundamental la
fijacion de objetivos y la definicion de una buena estrategia, para ello hay
que preguntarse, ¢ COmo establecer objetivos a largo plazo?, ¢Coémo dar
valor a sus clientes?, ¢Cémo hacer la empresa mas competitiva?, es
fundamental la fijacién de objetivos y la definicion de una buena estrategia

y un pensamiento estratégico a largo plazo.

Resulta clave y de vital importancia un estudio de mercado, el cual debe

tener una metodologia de investigacion clara y objetiva para determinar

las potencialidades que permitiran alcanzar el éxito.

Otro elemento clave para el desarrollo de un plan de marketing es del

estudio de las cuatro P's; estos cuatro elementos centrales permiten que

15



el cliente perciba el valor del producto o servicio y lo quiera comprar, y
ademas que la empresa invierta sus recursos de manera eficiente, esta
proceso esta determinado por el posicionamiento que quiera dar la
empresa a su producto en el mercado obijetivo elegido, en qué forma se
pretende que sea percibido por los clientes, teniendo en cuenta la

competencia (Rivera & Garcillan, 2012).

d.2. La planeacion estratégica de marketing

En la planeacidén estrategia de marketing, los directivos necesitan una
base para luego hacer planes para las principales areas funcionales en las
que figuran el marketing y la produccién, también, la mision, objetivos

globales que guiar la planeaciéon (Fundesem Businness School, 2012).

La planeacion estratégica de marketing es un proceso de 5 pasos:

e Se realiza el analisis de la situacion.

e Se trazan los objetivos de marketing.

e Se determina el posicionamiento y la ventaja diferencial.

e Se selecciona los mercados meta, demanda del mercado.
e Se disefia una mezcla de marketing estratégico.

e Se conoce el perfil de los clientes.

16



d.2.1. Analisis de la situacién

En el primer paso de la planeacién estratégica de marketing es el analisis
de la situacion, se examina a que ha llegado el plan futuro, Ello permite
decidir si es necesario revisar planes anteriores o bien disefiar planes

nuevos para cumplir con los objetivos.

El andlisis de la situacion abarca normalmente los factores ambientales
externos y los recursos internos no relacionados con el marketing (las
capacidades del departamento de investigacion y desarrollo, las finanzas,
las habilidades y el grado de las experiencia del personal), este tipo de
analisis también se incluyen los grupos de clientes a quien se atiende, las
estrategias con las cuales se les satisface, y las medidas fundamentales

del desempefio del marketing (Walker, Etzel, & Stanton, 2011).

d.2.2. Objetivos de marketing

El objetivo del marketing es crear valor para los clientes y obtener valor de
ellos a cambio, desde la comprension de las necesidades del cliente, el
disefio de estrategias de marketing impulsadas por los clientes y de
programas de marketing integrados, el establecimiento de relaciones con
el cliente y la obtencion de valor para la empresa, hasta analizaremos las
principales tendencias y fuerzas que afectan el marketing en esta época

de relaciones con el cliente (Arnstrong, 2012).

17



d.2.3. Se determina el posicionamiento y la ventaja diferencial

El posicionamiento y la definicion de la ventaja diferencial, abarca dos
decisiones complementarias: como posicionar un producto en el mercado

y como distinguirlo de sus competidores.

El posicionamiento como bien sabemos se refiere a la imagen del
producto en relacion con los productos competidores. Después de
posicionar el producto hay que encontrar una ventaja diferencial viable. La
ventaja diferencial se refiere cualquier caracteristica de una organizacion
o marca que los consumidores perciben deseable y distinta que la

competencia (Rivera F. , 2010).

d.2.4. Se selecciona los mercados meta, demanda del mercado

Como las empresas no puedes satisfacer a todos los segmento con
distintas necesidades, es prudente concentrarse en uno o algunos
segmentos. Un mercado meta como hemos estudiado es el grupo de
personas u organizaciones al que la empresa dirige su programa de

marketing (Rivera & Garcillian, 2012).

A fin de seleccionar estos mercados, la empresa debe de pronosticar la

demanda, es decir, las ventas en los segmentos de mercados que

parezcan promisorios.
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d.2.5. Se disefia una mezcla de marketing estratégico

Ayuda a detectar las necesidades para agruparlas y establecer los
diferentes segmentos que forman el mercado. También orienta la

clasificacion del segmento en cuanto a la calidad que presente.

Esta clasificacion esta en base al nivel de actividad y de competitividad
gue se espere encontrar, igualmente sirve para diagnosticar la calidad de
la empresa en funcion a los recursos que necesita para satisfacer
adecuadamente a los segmentos. Y asi, finalmente permite que la
empresa disefie las estrategias que le permitiran alcanzar sus objetivos

(Rivera & Garcillian, 2012).

d.3. El mercado

A medida que el conocimiento mundial crece, también se intensifica la
competencia global. Las empresas se estan expandiendo de manera
agresiva resulta importante el conocimiento del mercado y las
necesidades de los clientes.- Como un primer paso, los mercadélogos
deben entender las necesidades y los deseos del cliente, asi como el
mercado dentro del cual operan. Ahora examinaremos cinco conceptos
fundamentales del cliente y del mercado: 1) necesidades, deseos y
demandas; 2) ofertas de marketing (productos, servicios y experiencias);

3) valor y satisfaccion; 4) intercambios y relaciones y 5) mercados.
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d.3.1. Necesidades, deseos y demandas del cliente

El concepto fundamental que sustenta el marketing son las necesidades
humanas. Las necesidades humanas son estados de carencia percibida e
incluyen las necesidades fisicas basicas; de alimento, ropa, calidez y
seguridad; las necesidades sociales de pertenencia y afecto; y las
necesidades individuales de conocimientos y expresion personal, el
estudio de las necesidades admite el desarrollo de los bienes econémicos.

(Kotler & Amstrong, 2013)

Los mercadodlogos no crearon esas necesidades, sino que forman una
parte basica del caracter de los seres humanos. Los deseos son la forma
gue adoptan las necesidades humanas, moldeadas por la cultura y la

personalidad individual.

Un hombre estadounidense necesita alimentos pero desea una Big Mac,
papas fritas y una bebida gaseosa. Un individuo de Papua Nueva Guinea
necesita alimentos pero desea, arroz, camote y cerdo. Los deseos estan
moldeados por la sociedad en la que se vive y se describen en términos

de objetos que satisfacen necesidades (Mullins, 2013).

Cuando las necesidades estan respaldadas por el poder de compra, se

convierten en demandas. Las personas demandan productos cuyos

beneficios sumen la mayor cantidad de valor y de satisfaccion.

20



d.3.2. Ofertas de mercado: productos, servicios y experiencias

Las necesidades y los deseos de los consumidores se satisfacen con las
ofertas de mercado, es decir, cierta combinacion de productos, servicios,
informacion y experiencias que se ofrece a un mercado para satisfacer

una necesidad o un deseo.

Las ofertas de mercado no se limitan a productos fisicos., también
incluyen servicios, actividades o beneficios que se ofrecen en venta, que
son basicamente intangibles, inmateriales y que no derivan en la posesion

de algo (Kotler & Amstrong, 2013).

d.3.3. Valor y satisfaccion del cliente

Por lo general los consumidores se enfrentan a una gran coleccion de
productos y servicios que podrian satisfacer una necesidad especifica.
¢Como eligen entre tantas ofertas de mercado? En cuanto a las
expectativas los clientes se forman expectativas acerca del valor y la
satisfaccion que diversas ofertas de marketing les brindaran, y compran
de acuerdo con ellas. Los clientes satisfechos compran de nuevo y les
cuentan a otros individuos sobre sus buenas experiencias. Los clientes
insatisfechos con frecuencia se van con los competidores y desacreditan
el producto ante los demas. Los mercadodlogos deben ser cuidadosos al

establecer el nivel de expectativas correcto (Sorribes, 2015).
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d.3.4. Intercambios y relaciones

El marketing ocurre cuando las personas deciden satisfacer necesidades
y deseos mediante relaciones de intercambio. Un intercambio es el acto
de obtener de alguien un objeto deseado, ofreciéndole algo a cambio. En
el sentido mas amplio, el mercadblogo intenta provocar una respuesta

ante una oferta de mercado (Arnstrong, 2012).

La respuesta podria ser mas que el simple hecho de comprar o vender
productos y servicios. Por ejemplo, un candidato politico quiere votos, una
iglesia desea feligreses, una orquesta desea un publico, y un grupo de

accion social busca la aceptacion de ideas.

El marketing consiste en acciones que se realizan para disefiar y
mantener relaciones de intercambio deseables con audiencias meta, las

cuales implican productos, servicios, ideas u otros objetos.

Mas alla del simple hecho de retener buenos clientes para captar su valor
del tiempo de vida de cliente, una buena administracion de las relaciones
con ellos ayudaria a que los mercaddlogos incrementen su participacion

del cliente (Sorribes, 2015).

El nuevo sentido del marketing, es el de satisfacer las necesidades delos

clientes, comprendido esto, se desarrollaran productos que le
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proporcionen valor superior, fijara precios adecuados a sus productos,
ademas de distribuirlos y promoverlos eficientemente, estos productos se
venderan con facilidad. De acuerdo con Peter Drucker, “el propésito del
marketing es hacer que la venta sea innecesaria”. Las ventas y la

publicidad son parte de algo mas grande llamado mezcla de marketing.

d.3.5. Caracteristicas

El marketing implica servir a un mercado de consumidores finales, frente a
los competidores. La compafia y los competidores investigan el mercado
e interactian con los consumidores para entender sus necesidades.
Luego crean y envian sus ofertas de mercado y sus mensajes a los
consumidores, ya sea de forma directa o con intermediarios de marketing.
Todos los que participan en el sistema reciben la influencia de importantes
fuerzas del entorno (demogréficas, econémicas, naturales, tecnolégicas,

politicas y sociales/culturales) (Sorribes, 2015).

Cada elemento del sistema agrega valor para el siguiente nivel, las
flechas representan relaciones que deben establecerse y administrarse,
el éxito de una compaiiia al establecer sus relaciones redituables no solo
depende de sus propios actos, sino de lo bien que el sistema completo
funciona para cubrir las necesidades de los consumidores finales. Wal-
Mart no podria cumplir su promesa de precios bajos a menos que sus

proveedores le entreguen mercancia a bajo costo; ni Ford podria ofrecer
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una experiencia de alta calidad en la posesion de un automaovil, a menos
que sus distribuidores brinden un servicio y ventas excelentes (Kotler &

Amstrong, 2013).

d.4. Tendencias

Una tendencia es una direccion o secuencia de sucesos que tienen cierta
durabilidad, son predecibles y duraderas, revelan como sera el futuro,
cambios cualitativos o cuantitativos que pueden suceder en el tiempo, se
trata de cambios socioldgicos, psicologicos y de estado de animo, son
predecibles y tiene importancia econdémica, permiten adaptarnos y
aprovecharlo. Una tendencia es un patron subyacente de crecimiento o
declive de las ventas a largo plazo, resultado de cambios en la poblacién,
en el capital fijo macroeconémico y en la tecnologia. Se calcula
superponiendo una linea recta a los niveles de venta pasados. (Bowen &

Makens, 2011)

d.5. La competencia

para tener éxito en el mercado competitivo actual, las organizaciones
tienen que concentrarse en el cliente. Deben ganar clientes a los
competidores, para luego retenerlos y cultivarlos entregandoles un valor
mayor una compafiia debe entender primero tanto sus necesidades como

sus deseos (Arnstrong, 2012).
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d.5.1. Tipos de competencia

Una empresa generalmente afronta los siguientes tipos de competencia:

e La competencia de marca, venta de productos similares.

e Los productos sustitutivos satisfacen una misma necesidad.

e El tercer tipo de competencia, mas general, todas las compafias son

un rival del limitado poder adquisitivo de publico.

d.6. El producto

¢,Cual es la definicion de producto desde una perspectiva de marketing?
El Marketing se enfoca en alinear todas las actividades de la empresa
para brindar satisfaccion a través del producto o servicio ideal, que
permita superar las expectativas de sus clientes y desarrollar con ellos

relaciones de largo plazo (Garcia, 2012).

El concepto de producto sostiene que los consumidores prefieren los
productos que ofrecen particularmente lo mejor en cuanto a calidad en el
desempefio e innovacién. Desde este concepto, la estrategia de
marketing se enfoca en mejorar el producto de forma continua. La calidad
y la mejora del producto son elementos importantes de la mayor parte de
las estrategias de marketing. Sin embargo, enfocarse soélo en los
productos de la compafiia también podria provocar miopia de marketing.

(Arnstrong, 2012)
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"Un producto es el resultado de un esfuerzo creador que tiene un conjunto
de atributos tangibles e intangibles (empaque, color, precio, calidad,
marca, servicios y la reputacion del vendedor) los cuales son percibidos
por sus compradores (reales y potenciales), capaces de satisfacer sus
necesidades o deseos”. Por tanto, un producto puede ser un bien (una
guitarra), un servicio (un examen médico), una idea (los pasos para dejar
de fumar), una persona (un politico) o un lugar (playas paradisiacas para
vacacionar), y existe para 1) propositos de intercambio, 2) la satisfaccion
de necesidades o deseos y 3) para coadyuvar al logro de objetivos de una

organizacioén (lucrativa o no lucrativa) (Monsalve Padilla & Roman, 2009)

d.6.1. Posicionamiento del producto

El gerente debe tomar la decision relativa a como posicionar la oferta del
producto o servicio dentro de un segmento meta, es decir, disefiar el
producto y su programa de marketing para destacar los atributos y los
beneficios que pueden atraer a los clientes del segmento meta y para
distinguir de inmediato la oferta de la compafiia de la de los competidores.

(Mullins, 2013)

De ahi las necesidades de que realicen el posicionamiento, es decir, que
se proyecte una imagen de un producto y/o servicio con ventajas
competitivas, haciendo notorio los atributos y beneficos en relacion con

los productos y/o servicio de la competencia.

26



Algunas veces una estrategia de posicionamiento de una compafia
requiere relacion al producto con una clase de productos o con un
atributo, determinado también por la relacion precio y calidad, en funcion

con el mercado meta o con la mezcla de productos.

d.6.2. Expansion de la mezcla de productos

La expansion de la mezcla de productos se logra aumentando la
profundidad de una linea y/o el niumero de lineas que se ofrecen a los

consumidores.

Cuando una compairiia agrega un producto semejante a una linea ya
existente con el mismo nombre de la marca, esto se le llama extincién de

la linea.

Otra forma de expandir la mezcla de productos, llamada extincién de la

mezcla consiste en agregar una nueva linea de productos a los

actualmente existentes (Kotler & Amstrong, 2013).

d.7. Anéalisis FODA.

Muchos consideran al analisis FODA, como una de las herramientas

analitica que facilita sistematizar la informacion de marketing, constituye

en un marco de referencia sobre el mercado y sus variables, con fin de
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definir su capacidad competitiva en un periodo determinado. Por lo

general es utilizada por los niveles directivos, reuniendo informacion

externa e interna a efectos de establecer caracteristicas como; Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA) (Arnstrong, 2012).

Este andlisis combina el interior de la empresa (fortalezas y debilidades)

con las fuerzas externas (oportunidades y amenazas).

Las Fortalezas son aquellas caracteristicas mas importantes de la
empresa que la diferencian en forma positiva de otras y en
consecuencia potencian las posibilidades de crecimiento y desarrollo.
Las Debilidades son sus falencias, los aspectos en los cuales sera
necesario actuar rapidamente para no quedar en situacion critica. Una
de sus consecuencias puede ser la pérdida de participacion en el
mercado. Debemos tener en cuenta que las debilidades son la puerta
de entrada de las amenazas.

Las oportunidades son las posibilidades que presenta el mercado, y
podran ser validas si la empresa cuenta con las fortalezas para ello.

En tanto que Las Amenazas estdn compuestas por severas
condiciones que pueden afectar el desenvolvimiento de la empresa,
llegando en caso extremo, a su desaparicion. Por caso de una nueva
empresa de mayor poder economico financiero y la posibilidad cierta
de “robar” clientes, alterando asi la marcha de los negocios. (Sanchez,

2008).
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Como podemos minimizar el riesgo de una empresa, es cuando las
Fortalezas hacen que puedan aprovecharse las Oportunidades, en tanto
qgue las Debilidades se convierten rapidamente en Amenazas que pueden

dejar a la empresa fuera de competencia.

Es indudable entonces que resulta necesario aprovechar las
Oportunidades que presenta el mercado de trabajo para lo cual resulta
vital potenciar las Fortalezas, y superarse para que las Debilidades (que
es necesario convertir en fortalezas) no se conviertan en una Amenaza
que impida la supervivencia de la empresa. De manera fundamental a
través de la realizacion de nuevos negocios, actualizacion de la
tecnologia, la creacién de una organizacion eficiente, y la capacitacion de

los Recursos Humanos (Sanchez, 2008).

La realizacién sistemética de esta técnica de analisis de problemas
(FODA) permite realizar ejercicios para el logro de los objetivos que se

plantea la organizacion.

Ademas “capacita para el desarrollo de procesos mentales que permiten
el manejo y transformacion de la informacion, a través de la ejercitacion
de las habilidades analiticas y creativas de pensamiento; ya que no soélo
se busca comprender a través de la construccion y reconstruccion de
objetos de conocimiento, sino que se exige un pensamiento experto,

critico y creativo, manifestado a través de la originalidad, asi como de la
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comparacion, relacion, formulacién, evaluacion y proposicion de vy
modelos tanto alternativos como propios desde una perspectiva integral”.

Resulta buena técnica responder las siguientes preguntas:

o ¢En qué situacidn se encuentra la organizacion en este momento?

e ¢Hacia donde se dirige actualmente?

o ¢En qué situacion pretende estar la organizacion dentro de uno, tres o
cinco afnos?

e ¢COmMo se lograra esto?

La informacién que genera el andlisis de esta serie de preguntas,
proporcionara datos que permitiran definir conceptos sobre aspectos

como.

« ¢En qué negocio estamos?

o ¢En qué negocio deberiamos estar?

o ¢Cbmo se define el producto o productos principales?
o ¢Quiénes son los competidores presentes y futuros?
e ¢ Quiénes son los competidores principales?

o ¢A qué clientes atendemos?

o ¢A qué clientes deberiamos atender?

o ¢Qué clientes son mas rentables?

e ¢Cuales son los mercados potenciales?

e ¢Se atienden mercados nucleares?
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e ¢Cudles fuerzas y tendencias del medio que deben de ser
consideradas?
e ¢Cudl es la diferencia principal que tenemos respecto de nuestros

competidores presentes y futuros?

Este planteamiento del diagnostico FODA parece ser de instrumentacion
sencilla, pero debemos tener en cuenta que su implementacion puede
generar resistencias en algunos niveles de la organizacién, de manera

fundamental por desconocimiento (Sanchez, 2008).

El proceso para, planificar e implementar el FODA comprende seguir los

siguientes pasos:

« Integracion del equipo de trabajo,

« Disefio de una agenda de trabajo,

« Sesion de brainstorming (lluvia de ideas),

« Evaluacion de resistencias

« Seleccibn, analisis, y ordenamiento de los problemas,
« Alternativas estratégicas,

o Planificaciony

o Evaluacion permanente

Es necesario tener presente que es el paso siguiente es realizar una

matriz, de manera tal de eliminar subjetividades y tomar decisiones
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acertadas, solo asi el FODA sera realmente util para la toma de

decisiones empresarias (Chiavenato, 2013).

d.8. El analisis las fuerzas de Porter

Las 5 Fuerzas de Porter es un modelo holistico de competitividad
desarrollado por Michael Porter, para analizar cualquier industria en

términos de rentabilidad.

Segun Porter (1979), la rivalidad con los competidores viene dada por
cuatro elementos o fuerzas que combinadas crean una quinta fuerza: la
rivalidad entre los competidores, y como estas fuerzas inciden

directamente en las estrategias de la empresa.

Las cinco fuerzas quedarian configuradas como sigue:

(F1) Poder de negociacion de los clientes.

(F2) Poder de negociacion de los proveedores.

(F3) Amenaza de nuevos entrantes.

(F4) Amenaza de productos sustitutivos.

(F5) Rivalidad entre los competidores.

Como lo explica el propio autor las cinco fuerzas de Porter describe una

herramienta de analisis y gestion de marketing.
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d.8.1. Las 5 fuerzas de Michael Porter

Cada industria tiene unos analisis fundamentales diferentes pero las 5
fuerzas ayudan a determinar qué elementos impactan en la rentabilidad
en cada industria, cuales son las tendencias y las reglas del juego en la

industria, y cuales son las restricciones de acceso (Chavez, 2012).

Las aerolineas, por ejemplo han estado en la zona de menor rentabilidad
durante décadas. Dichas empresas Iluchan en un entorno
extremadamente competido (F5), indiferenciado y muy disputado en
cuanto a precios (F1). Pese a ser un sector tan competido, cualquiera que
alquile un avion puede entrar al mercado, y hay nuevas aerolineas

constantemente (F3).

Mientras que otros negocios paralelos como la fabricacion de aviones
(Boeing, Airbus, Rolls Royce, General Electric) o incluso la explotacion
aeroportuaria son muy rentables, las aerolineas no lo son por los factores

anteriormente mencionados.

Ademas es facil encontrar sustitutivos a las aerolineas (F4): viajar en tren,

bus o automévil, o enviar las mercancias por mar.

Otro factor, es el gran poder de negociacion de los proveedores (F2),

pilotos y personal de vuelo muy sindicalizado, capaz de paralizar toda la
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actividad durante semanas con una huelga. Otras industrias como el

software pueden ser muy rentables.

Por ello el modelo de las 5 fuerzas de Michel Porter ayuda a identificar
qué sectores son mas atractivos y cuales no lo son. Sin embargo, el
marco de rentabilidad de un negocio cambia, y cada vez mas deprisa.
Algunos factores tecnolégicos como Internet por ejemplo han
reconfigurado las cinco fuerzas en muchas industrias (turismo, medios de
comunicacién, etc.) extinguiendo a muchas empresas y dando lugar a

otras nuevas (Allen & Gorgeon, 2008).

El modelo de las 5 fuerzas de Porter no aporta una mera fotografia

estatica de un sector, sino que trata de desentrafiar la dinamica de dicho

sector, identificando los factores clave para la rentabilidad de la misma.

Las fuerzas competitivas de Porter en detalle se poden disgregar cada

fuerza en varios factores:

d.8.1.1. Poder de negociacién de los clientes

o Concentracion de compradores respecto a la concentracion de

compainiias.

e Grado de dependencia de los canales de distribucion.
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o Posibilidad de negociacion, especialmente en industrias con muchos
costes fijos.

e Volumen comprador.

o Costes o facilidades del cliente de cambiar de empresa.

o Disponibilidad de informacién para el comprador.

o Capacidad de integrarse hacia atras.

« Existencia de sustitutivos.

« Sensibilidad del comprador al precio.

« Ventaja diferencial (exclusividad) del producto.

e Andlisis RFM del cliente (Compra Recientemente, Frecuentemente,

Margen de Ingresos que deja) (Sanchez, 2008).

d.8.1.2. Poder de negociacion de los proveedores

« Facilidades o costes para el cambio de proveedor.

« Grado de diferenciacion de los productos del proveedor.

e Presencia de productos sustitutivos.

o Concentracion de los proveedores.

e Solidaridad de los empleados (ejemplo: sindicatos).

« Amenaza de integracion vertical hacia adelante de terceros y los
proveedores.

« Amenaza de integracion vertical de la organizacion hacia atras de los
competidores.

e Relacion costo de los proveedores y al coste final (Sanchez, 2008).
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d.8.1.3. Amenaza de nuevos entrantes

« Existencia de barreras de entrada.

o [Economias de escala.

« Diferencias de producto en propiedad.
e Valor de la marca.

o Costes de cambio.

o Requerimientos de capital.

e Acceso a la distribucion.

e Ventajas absolutas en coste.

e Ventajas en la curva de aprendizaje.
o Represalias esperadas.

e Procesos claves

e Acceso a canales de distribucion.

« Mejoras en la tecnologia (Sanchez, 2008).

d.8.1.4. Amenaza de productos sustitutivos

o Propension del comprador a sustituir.

e Precios relativos de los productos sustitutos.
o Coste o facilidad de cambio del comprador.

« Nivel percibido de diferenciacion de producto.
« Disponibilidad de sustitutos cercanos.

e Presion sobre los precios.
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d.8.1.5. Rivalidad entre los competidores

e Poder de los compradores.

o Poder de los proveedores.

e« Amenaza de nuevos competidores.

e« Amenaza de productos sustitutivos.

e Crecimiento industrial.

e Sobrecapacidad industrial.

e Barreras de salida.

o Diversidad de competidores.

o Complejidad informacional y asimetria.

e Valor de la marca.

o Cuota de coste fijo por valor afiadido.

« Estudie el ambiente externo en especial el ambiente industrial.

« Alto potencial para los rendimientos superiores al promedio.

« Identifique la estrategia que requiere la industria atractiva para obtener
RSP (rendimientos superiores al promedio).

o Desarrolle o adquiera los activos y habilidades necesarios para poner

en préactica la estrategia (Martinez & Gutierrez, 2012).

d.9. Marketing Mix. (Las 4 P’s)

De una estrategia de marketing integral que combine estos cuatro

aspectos centrales de forma coherente, alineada y orientada a tu publico
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objetivo, dependera en gran parte del éxito comercial de tus productos o
servicios. Las cuatro P’s, es lo que hace una empresa, para establecer el
precio, las caracteristicas, el lugar de distribucioén y la promocién de un
producto, pero, al establecer esas cosas, deben traer a los clientes que
quieran a la empresa de verdad. Crea una relacion afectiva con los
clientes, hacer vibrar a tus clientes y a tus empleados. Esto implica que
existen personas que quieren participar en tu empresa y no solo en el
futuro de tus productos, sino también en el futuro de tus publicidades, unir

al publico a la empresa (Arnstrong, 2012).

Estos elementos son:

d.9.1. El Producto.- Referente a la parte tangible, es decir lo que se

siente y lo que se puede percibir de este.

El producto debe cumplir las expectativas del cliente si quiere sobrevivir
en el mundo competitivo de hoy. Un producto que no es bueno podra
sobrevivir hasta la primera compra, cuando el cliente compruebe que no
es lo que buscaba, no o volverd comprar mas. Ni siquiera una gran marca

podra salvarlo (Ferro, 2011).

Todos los aspectos del producto son importantes, desde los ingredientes

o partes que lo conforman hasta el empaque que lo contiene. Si una

empresa desea que un producto funcione, debe escuchar a los
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consumidores o posibles consumidores, adaptarse a ellos y adelantarse a

satisfacer sus necesidades.

d.9.2. El Precio.- Es una apreciacion subjetiva de valor acorde a lo que se
promete de un producto o servicio. Decidir el precio para un producto
puede ser la clave de éxito o fracaso. Normalmente, el costo esta basado
en un analisis financiero de todos los gastos que se requieren para su
fabricacion o distribucion considerando una ganancia sensata. Si el precio
definido es demasiado alto, el publico lo rechazara o lo utilizara en muy
pocas oportunidades, si el precio es muy bajo, el cliente puede pensar

gue no es bueno o que probablemente sea de baja calidad (Ferro, 2011).

Las marcas se posicionan de acuerdo al precio que tienen. Muchas veces
los productos no valen lo que son pero el publico esta dispuesto a pagarlo

porque la marca esta de moda y crea estatus.

Desde esta perspectiva: si los consumidores buscarian Unicamente un
producto “légicamente”, pagarian entre USD 10.00 o USD 12,00 por un
pantalébn jean como los que venden en Pelileo. Sin embargo, estan
dispuestos a pagar mas de 10 veces por un producto similar pero con

marca Diesel o Guess (Ferro, 2011).

d.9.3. La Promociodn.- La promocién o publicidad es la fuerza de ventas,

la técnica, la gestidn. Aqui necesitamos de los medios de comunicacion.
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Las empresas utilizan la publicidad para comunicar los beneficios de su
marca. La construccion de la marca se basa en la informacion que recibe
el consumidor a través de la publicidad a lo largo del tiempo. La
planificacion de la publicidad es béasica para crear una personalidad

definida de la marca, mostrar los objetivos y conquistar al puablico objetivo.

Hay muchas marcas que llaman la atencién de un grupo de gente y no de
otro, esto se debe a que las marcas; atraen, enamoran a los que tienen
un estilo de vida donde esa marca cuadra bien, y todo lo contrario cuando
la marca se siente lejana a su forma de vida. La publicidad se basa en el
estudio del grupo obijetivo, sus gustos, opiniones, insights y actividades

diarias (Ferro, 2011).

Es importante que la marca se muestre firme, sélida y definida, mostrando
su personalidad de una forma clara y precisa. La publicidad atrae a
grupos que no son necesariamente clientes de la marca, sin embargo,

crean una imagen que es percibida por todos los que la ven.

Normalmente, los consumidores forman una actitud hacia una marca
segun la publicidad que ven de ellas, si les gustan se sentirA mas atraidos
a comprar dicha marca o de lo contrario no seran clientes de ella nunca.
Auln sin haber probado el producto jamas, el puablico tiene una percepcion
de cdmo es este gracias a la imagen que se ha generado con la

publicidad (Ferro, 2011).
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La publicidad normalmente no es barata, crear un buen material
publicitario o un comercial de television y pautarlo puede costar millones,
sin embargo, gracias a las nuevas tecnologias y la expansion de la
utilizacion de redes sociales, las marcas han encontrado caminos para
llegar a sus consumidores mas efectivamente y sin invertir tanto en su

produccion de publicidad.

La musica, las imagenes y la edicion del material publicitario creardn un
ambiente donde el cliente debera sentirse a gusto con la marca. De esta
manera la publicidad se volvera “apetecible” o interesante para los

posibles consumidores.

d.9.4. La Plaza.- Es definir la distribucion, el lugar dénde est4 mi cliente
cuales son sus gustos, sus preferencias, cuales son sus deseos para
poder satisfacer su necesidad. Es dejar que tus clientes objetivos sepan
como te diferencias de los otros competidores al ofrecer diferencias y no

solo similitudes (Kotler & Amstrong, 2013).

No se debe olvidar que el producto debe estar disponible en los sitios que
el cliente lo requiera. Coordinar la logistica para una buena distribucion es
basico para el éxito de un producto. Hay que investigar también si nuestro
consumidor prefiere comprar su producto en un centro comercial, en una
tienda de barrio, en un supermercado o prefiere que le llegue a la casa

comprado en el internet o teléfono.
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Es importante entender que no todos los clientes quieren comprar sus
productos en lugares amplios, muchos prefieren la exclusividad, sentirse
importantes y un trato personalizado. Todos los detalles de la logistica de
distribucion deberan ser analizados previos al lanzamiento del producto

(Kotler & Amstrong, 2013).

d.10. Empresa  Publica CORPORACION NACIONAL DE

TELECOMUNICACIONES (CNT EP).

d.10.1. Contexto histérico

En el Ecuador se establecio el servicio telegrafico en 1871 durante la
segunda presidencia de Gabriel Garcia Moreno, siendo el Poder Ejecutivo
el responsable de su administracion. Posteriormente, en 1900, se instal6
en Quito la primera central telefénica del pais, comercializdndose cientos
de teléfonos de carbono. En 1922 se instalaron las primeras centrales
semiautomaticas en Quito y Guayaquil. En 1943 se cred la empresa Radio
Internacional del Ecuador, de propiedad estatal, para servicios
internacionales de telegrafia y telefonia. En 1950 existia en el Ecuador un
amplio despliegue de lineas fisicas para los servicios telefénicos y

telegraficos (Senplades, 2013).

Durante el gobierno del general Guillermo Rodriguez Lara, en 1972, se
crea el primer monopolio estatal de telecomunicaciones bajo el nombre de

Instituto Ecuatoriano de Telecomunicaciones (IETEL) “el cual fue
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constituido por la fusion de la empresa de telecomunicaciones norte
(empresa de teléfonos de Quito, ETQ), la Empresa de
Telecomunicaciones Sur (empresa de teléfonos de Guayaquil, ETG), la
Empresa Cables y Radio del Estado y el Departamento Nacional de
frecuencias”. A partir de la creaciéon del (IETEL), a lo largo de la historia
ecuatoriana se pueden destacar cuatro cambios importantes para las

telecomunicaciones (Senplades, 2013).

La primera transicion se dio en 1992 con la promulgacion de la Ley
Especial de Telecomunicaciones mediante la cual el (IETEL) se convierte

en EMETEL.

En este mismo afio se crea la Superintendencia de Telecomunicaciones

(SUPTEL) como organismo de regulacion y control.

Luego, con la finalidad de privatizarse, EMETEL fue constituida como
sociedad andnima en el afio 1995 a partir de la expedicion de la Ley
Reformatoria a la Ley Especial de Telecomunicaciones y como unico
accionista de la empresa al Fondo de Solidaridad. Mediante esta ley
también se crean: el Consejo Nacional de Telecomunicaciones
(CONATEL), para regular y administrar las telecomunicaciones; la
Secretaria Nacional de Telecomunicaciones (SENATEL) para ejecutar las
politicas de telecomunicaciones a nivel nacional, y el Consejo Nacional de

Radiodifusion y Television (CONARTEL) para la administracion y
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regulacion de radio y television. Las funciones de la SUPTEL se
restringieron al monitoreo y control del espectro radioeléctrico, operadores
y concesionarios. En 1997, EMETEL fue escindida en las empresas
estatales ANDINATEL S.A. y PACIFICTEL S.A., siendo su propietario el
Fondo de Solidaridad, entidad que tenia por disposicion legal la potestad
de vender las empresas a la iniciativa privada e invertir los excedentes
que generaban las empresas en proyectos de desarrollo social; pero
legalmente, este fondo no podia reinvertir recursos para mejorar los
rendimientos empresariales. Finalmente, en 2008 se cred la Corporacion
Nacional de Telecomunicaciones, como empresa publica a partir de la

fusidn de estas dos sociedades andnimas (Senplades, 2013).

d.10.2. Misién Empresarial

‘Unimos a todos los ecuatorianos integrando nuestro pais al mundo,

mediante la provision de soluciones de telecomunicaciones innovadoras,

con talento humano comprometido y calidad de servicio de clase mundial”

(CNT, 2013).

d.10.3. Vision Empresarial

“Ser la empresa lider de telecomunicaciones del pais, por la excelencia en

su gestion, el valor agregado que ofrece a sus clientes y el servicio a la

sociedad, que sea orgullo de los ecuatorianos” (CNT, 2013).
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d.10.4. Objetivos estratégicos empresariales

e Incrementar la cobertura y la base de clientes en todas las lineas de
negocio de la empresa.

e Incrementar el acceso de los ciudadanos a la banda ancha y
tecnologia de la informaciébn y comunicacién, en funcién de la
planificacion territorial.

e Proveer productos y servicios de telecomunicaciones convergentes,
innovadores, de calidad y con excelencia en la atencién al cliente.

e Incrementar la participacién de la CNT como principal proveedor de
telecomunicaciones en el sector publico.

e Mantener la sostenibilidad financiera de la empresa en el largo plazo

(Senplades, 2013)

d.10.5. Actividad empresarial

Una parte del gasto publico debe redirigirse prioritariamente a la
reactivacion de la economia nacional, economia del trabajo y del sector
empresarial convergente con un proyecto de desarrollo integral e

integrador de la sociedad (CNT, 2013).

Los sistemas fiscales deben favorecer esas actividades y captar las rentas

monopolicas. Los sistemas de regulacion del mercado deben operar

efectivamente, con participacion democratica de todos los interesados.
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Una parte significativa de los sistemas publicos de investigacion,
formacion y transferencia de conocimiento tecnoldgico y organizativo
deben orientarse hacia esos sectores que requieren transformacion y

apoyo (Coraggio, 2011).

d.10.6. Valores Empresariales

e Trabajamos en equipo.

¢ Actuamos con integridad.

e Comprometidos con el servicio

e Cumplimos con los objetivos empresariales

e Somos socialmente responsables.

d.10.7. Principales proyectos

e Fortalecimiento organizacional

¢ Inclusion social

¢ Infraestructura de transporte

¢ Infraestructura de telecomunicaciones
¢ Internet, datos

e Servicio movil

e Tecnologias de la informacién

e Telefonia fija

e Telefonia Mévil

e Televisién
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d.10.8. Corporaciéon Nacional de Telecomunicaciones CNT EP

Con el fin de brindar un mejor servicio a las y los ecuatorianos, nace la
CORPORACION NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES (CNT) S.A, el
30 de octubre de 2008, de la fusion de las extintas empresas ANDINATEL
S.A. y PACIFICTEL S.A.; para posteriormente, el 14 de enero de 2010,
convertirse en una empresa totalmente publica la CORPORACION
NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES (CNT) EP, empresa lider en el

mercado de las telecomunicaciones del Ecuador (CNT, 2013).

Posteriormente, el 30 de julio del 2010 se oficializ6 la fusion entre CNT y
la telefonia movil ALEGRO, lo que permiti6 desarrollar la cartera de
productos, mejorando los paquetes de servicios y la convergencia de
tecnologias, lo cual le permite a CNT competir con las actuales empresas

de telefonia CLARO y MOVISTAR (CNT, 2013).

A la empresa publica le corresponde prestar todos los servicios de
telecomunicaciones: finales y portadores; servicios de valor agregado;
servicios de audio y video por suscripcion, radiodifusion y los demas
servicios que se incluyan a futuro dentro de este sector estratégico,
recientemente ingresando al mercado ecuatoriano con los servicios de
CNT TV, y siendo el primer operador de telefonia celular en implementar
la tecnologia de banda ancha moévil 4G LTE, que inicialmente cubre las

ciudades de Quito, Guayaquil, Ambato, Manta, Portoviejo.
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e. MATERIALES Y METODOS

e.l. Materiales

o Utiles de oficina

e Equipo de Computacion
e Camara fotografica

e Flash Memory

e Calculadora

e Perfiles

e.2. Métodos

Para el desarrollo de la presente investigacion se tomara en consideracion

los siguientes métodos.

e.2.1. Método Cientifico.- La metodologia de investigacion utilizada en el
estudio fue: el método descriptivo para el disefio y aplicacion de una
entrevista al Gerente de la empresa AGX Plus, también se la utilizé en el
analisis de las encuestas; una hecha a los clientes de la base de datos de
la empresa con el fin de evaluar la calidad del servicio, preferencias y
expectativas del nuevo punto. La otra se la realiz6 a una muestra de la
poblacién del canton Lago Agrio para analizar el mercado local y también

se utilizé la técnica de revision bibliogréfica para el fundamento técnico.
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e.2.2. Método Inductivo.- En este caso se utiliz6 para determinar el
grado de aceptacion del canal indirecto de distribucion de los productos y

servicios de la CNT.

e.2.3. Método Deductivo.- Se aplicO este método para analizar las
teorias sobre el Plan de marketing que constituyen una ley general que

seran aplicadas para determinar la posibilidad del proyecto propuesto.

e.2.4. Método Descriptivo.- Se utilizé para recabar informacion de la
empresa AGX Plus, estableciendo debilidades y aciertos en el mercado
local (cantdn Lago Agrio), lo que permiti6 realizar el diagnostico

situacional y sobre esa base plantear la propuesta.

e.3. Técnicas

Se utilizaron ademas diversas técnicas de investigacion como son la

encuesta, la entrevista, la observacion; se apoya también en datos

secundarios de libros, registros, revistas, folletos, etc.

La Entrevista: Se la aplicé al Gerente de la empresa y a los 4 empleados

directos de la empresa.

La Encuesta: Se entreg0 a los entrevistados o informantes un

cuestionario que cada uno los llene libremente, la encuesta se aplicé a los
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clientes del centro de atencion AGX Plus, que son en un total 540, que se
encuentran registrados en la base de datos de la empresa y a la muestra

poblacional del cantén Lago Agrio.

e.3.1. Revisidon Bibliografica: Permitira fundamentar la investigacion a

través de libros, revistas, articulos, paginas web entre otros.

e.3.2. Poblacion y muestra: para la realizaciéon de los encuestas. Una
que va dirigida a los clientes de la empresa AGX Plus “Encuesta de
satisfaccion al cliente”, para los 540 clientes que posee actualmente la

empresa.

Ademas, se elaborara una encuesta para determinar el tipo y crecimiento

de mercado “Encuesta de ampliacion de mercado” sobre una base

poblacional del cantén Lago Agrio de 90.289 Habitantes.

Para el calculo de tamafio de la muestra se utilizara la siguiente formula

N = zz*p*q*N
N*e+22*p*q
z=(1,96)
p=(05)
q=(0,5)
e = (0,05)

N = universo proyectado
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Calculo del tamafio de la muestra para la encuesta de encuesta de

satisfaccion al cliente (N = 540 clientes de la empresa)

2***
n:z pP*q*N

N*e+22 *pP*q

(1,96)**(0,5)*(0,5)*(540)
" (540)*(0,05)%+(1,96)?*(0.5)*(0.5)

| (614.40)
(2.62)

n=234

Calculo del tamafio de la muestra para la encuesta de ampliacion de
mercado (N = 91.744, PEA 54.0% Fuente: INEC Censo de poblacion y
vivienda 2010) (N =91.744 x 54% = 49.541).

zz*p*q*N

Nn =

(1,96)2*(0,5)*(0,5)*(58.471)
" (58.471)*(0,05)%+(1,96)2*(0.5)*(0.5)

- (56.155,55)
(147,14)

n =382
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Previo al calculo de la muestra para la encuesta de ampliacion de
mercado, se procedio a la proyeccion de la PEA, tal como se muestra en

siguiente cuadro:

Cuadro No. 01

Proyeccion de la poblacién 2015

PROYECCION CRECIMIENTO POBLACIONAL

N Tasa de incremento
ANOS Poblacional 3.37% anual PEA 54%
2010 91.744,00 49.541,76
2011 94.835,77 51.211,32
2012 98.031,74 52.937,14
2013 101.335,41 54,721,12
2014 104.750,41 56.565,22
2015 108.280,50 58.471,47
Fuente: INEC

Elaborado: El Autor

e.4. Disefio de Investigacion

Para el desarrollo de la investigacion se procedié en primer lugar a
disefiar los instrumentos de investigacion, a efectos de realizar el
diagnéstico de la empresa, y conocer cual es la realidad de la misma y
cudl es su posicion actual y prever el futuro; la informacion se presenta en
cuadros y graficos estadisticos para su andlisis e interpretacion

correspondiente.

En base a la informacion que se recopild, en la entrevista y sendas
encuestas, se utilizé diferentes herramientas como es el andlisis FODA,

gue permitié determinar cuéles son las fortalezas y oportunidades que
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tiene la empresa, asi como las debilidades y amenazas. También se
recurri6 a los modelos de Porter, las cinco fuerzas competitivas que
influyen en la estrategia competitiva de una compafia para determinando

las resultados a largo plazo del mercado.

Posterior a ello se elabord la matriz del perfil competitivo; y, una vez
determinada y contrastada la informacion se procede a determinar cuales
van a ser los objetivos estratégicos y en base a ello realizar la propuesta

del Plan de Marketing.

Por ultimo se procedid a redactar las respectivas conclusiones y

recomendaciones del presente estudio.
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f. RESULTADOS

f.1. Resultados de la entrevista gerente de la empresa AGX Plus

distribuidor autorizado de la CNT.

1. ;Cuanto tiempo estad presente la empresa AGX Plus como

distribuidor autorizado de la CNT en el mercado local?

R/ AGX Plus es distribuidor autorizado de la CNT (CORPORACION
NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES). Se apertura al mercado fue
en el aflo 2014 en el mes de junio, esto gracias a una licitacidbn que
ganamos con la CNT EP para ser los distribuidores autorizados exclusivos
a nivel Nacional, como canal indirecto; ofertando los diferentes productos

y servicios que brinda la CNT EP.

2. ¢Cuél es la mision de la empresa AGX Plus como distribuidor

autorizado de la CNT?

R/ MISION

Ser un grupo lider de soluciones integrales de telecomunicaciones a nivel

Nacional, proporcionando a nuestros clientes servicios de gran valor,

innovadores, a través del desarrollo humano, y de la aplicacion y

administracion de tecnologia de punta.
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3. ¢Cuél es la vision de la empresa AGX Plus como distribuidor

autorizado de la CNT?

R/ VISION

Consolidar el liderazgo de AGX Plus, expandiendo su penetracion en los
mercados donde opera, para ser una de las empresas de mas rapido y
mayor crecimiento a nivel nacional a través de la prestacion de servicios

de calidad.

4. ¢Cuél es el objetivo principal de la empresa AGX Plus como

distribuidor autorizado de la CNT?

R/ Trabajar hacia el liderazgo en la comercializacién de los productos y
servicios ofertados por la CNT abarcando el mercado Nacional mediante

la practica de la excelencia.

5. ¢Cudl es el nivel de aceptacion en el mercado, de los productos y

servicios de la CNT, comercializados por la empresa AGX Plus?

R/ Nos sentimos orgullosos del trabajo que hemos venido desempefiando,
puesto que cada mes la tendencia de aceptacion por parte de los clientes
va en aumento. Cada dia somos mas reconocidos en el mercado nacional

y ya nos identifican como distribuidores de la CNT. En muchas ocasiones
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cuesta entender la fusion de la empresa privada con la publica pero todo
es en pro al mejoramiento y crecimiento como Corporacion Nacional de

Telecomunicaciones.

6. ¢Cudl es el principal producto de la empresa AGX Plus como

distribuidor autorizado de la CNT?

R/ La oferta de productos y servicios de la CNT es bastante amplia, pero
nuestro enfoque esta dirigido a todo lo relacionado a la telefonia y el
internet movil, puesto que cada dia la inversion en redes y antenas para el
mercado movil es mucho mas alta y en estos momentos contamos con

servicios de muy buena calidad.

7. ¢Cual es la principal estrategia de la empresa AGX Plus como
distribuidor autorizado de la CNT, para el crecimiento vy

consolidacion en el de mercadeo local?

R/ Nuestra estrategia se enfoca en la calidad de atencion y servicio al
cliente, consideramos que el cliente se le debe atender de la mejor
manera, puesto que nuestra empresa funciona en base a ellos. Buscamos
minimizar el tiempo en los procesos de contratacion con el fin de que los
clientes puedan disfrutar de nuestros servicios de inmediato. Adicional a
todo lo anterior nuestros asesores realizan visitas externas con el fin de

realizar asesorias personalizadas sin ningun costo adicional.
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8. ¢Cuédles son las expectativas que se generan en el Canton Lago
Agrio, Provincia de Sucumbios, en cuanto al potencial y crecimiento

de las ventas?

R/ Segun estadisticas de la CNT, la demanda en la provincia de
Sucumbios es muy alta, esto es gracias a las tarifas que manejamos en
nuestros servicios las cuales son las mas econdmicas del mercado.
Adicional se estan realizando dia a dia mejoras en la cobertura y todos

nuestros clientes navegan en tecnologia HSPA+ (3.75G).

9. ¢Cudles son las proyecciones futuras en cuanto al mejoramiento
de la cobertura y del servicio en la red celular de CNT en la Provincia

de Sucumbios?

R/ La CNT como Empresa Publica cuenta con todo el apoyo legal y
econdmico del gobierno, esto abre las puertas para que cada dia se
aumente la inversion en instalacion y funcionamiento de redes y antenas a

nivel nacional.

En la provincia de Sucumbios actualmente se han habilitado nodos en
Puerto del Carmen, Dureno, Gonzalo Pizarro y Reventador, entre tanto
esta en construccion los nodos en las parroquia EI Eno y en Nueva Loja
en el barrio Pablo Alberca, esto forma parte de un plan de cooperacion

para brindar a la empresa franquiciada AGX Plus, el apoyo tecnologico
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que sustente la campafia comercial y de marketing, mejorando la
cobertura del servicio en el canton Lago Agrio y la provincia de

Sucumbios.

10. ¢Cuél es la principal ventaja competitiva de AGX Plus como
distribuidor autorizado de la CNT, para la comercializacion de los
productos y servicio CNT, sobre las otros puntos de venta de las

operadora MOVISTAR y CLARO?

R/ Contamos con Centros de atencion con modulos completamente
equipados, espacios amplios para que nuestros clientes se sientan
comodos. Adicional se ha creado un sistema denominado SIERVO, el
cual permite agilizar cada uno de los pasos para la contratacion de
nuestros servicios y adicional ejerce un filtro para que toda la

documentacion este completa y perfectamente diligenciada.

11. ¢(Cudl es la imagen corporativa de organizacional de AGX Plus,
como distribuidor autorizado de la CNT que quiere vender a los

clientes?

R/ Nuestra imagen Corporativa desea proyectar un estilo juvenil, moderno
donde reflejamos los avances tecnolOgicos, para que todos nuestros
clientes disfruten de los mejores servicios de conectividad en todos los

lugares del pais y en especial de nuestra provincia.
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f.2. Resultados de las encuestas realizadas a los clientes de AGX

Plus

ENCUESTA DE SATISFACION DEL CLIENTE

La encuesta fue disefiada para la obtencion de informacion primaria en
base a los elementos del marketing mix para el disefio del Plan
quinquenal de marketing para la empresa AGX Plus, distribuidor
autorizado de la CNT del canton Lago Agrio. La informacién obtenida en
la presente encuesta permitira establecer puntos objetivos de analisis
para la implementacion de estrategias con el fin de elaborar un plan de
marketing que buscara reforzar la actividad comercial y administrativa de
la empresa, logrando en la mercado la recordacion de marca,
reconocimiento del punto de venta, definir las necesidades, gustos y

preferencias asi como expectativas del producto.

Para la realizacién de las encuestas. Se parte de una base de clientes
gue posee actualmente la empresa. Quienes han adquirido servicios de
telefonia movil, siendo los de mayor aceptacion; planes individuales de
USD $19.00 USD y $ 29.00 USD doélares de los Estados Unidos de

Ameérica.

Es asi que se plantea interrogantes desde los elementos del marketing

mix: Producto, Precio, Plaza y Promocion.
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1. La cobertura de red que ofrece la CNT, cubre sus necesidades de

comunicacion en voz e internet movil.

Cuadro No. 02

La cobertura de red que ofrece la CNT

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Por(fe_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente Satisfecho 28.00 11.97 11.97 11.97
Satisfecho 96.00 41.03 41.03 52.99
Poco Satisfecho 81.00 34.62 34.62 87.61
\Validos Insatisfecho 11.00 4,70 4,70 92.31
Totalmente Insatisfecho 9.00 3.85 3.85 96.15
NS/NC 9.00 3.85 3.85 100.00
Total 234.00 100.00 100.00
Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 01
Elaborado: EI Autor
Grafico No. 01
La cobertura de red que ofrece la CNT
Totalmente NS/NC
Insatisfecho 3.85% Totalmente
3.85% Satisfecho
Insatisfecho 11.97%
4.70%
Poco
Satisfecho
34.62% Satisfecho
41.03%

Fuente: Cuadro No. 02
Elaborado: EI Autor

Andlisis.- En relacion a la cobertura de la red CNT, de la encuesta se
determina que, el 41,03% esta satisfecho, el 34.62% esta poco satisfecho,
el 11.97% est4 totalmente satisfecho, el 4.70% dice estar insatisfecho, el
3.85% esta totalmente insatisfecho, un 3.85% no contesta. Se puede decir

gue existe un muy alto grado de satisfaccion en cuanto a la cobertura.
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2. La velocidad de navegacion de su plan de datos movil CNT,
optimiza de manera notable su tiempo.

Cuadro No. 03
La velocidad de navegacion

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Por(fgntaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente Satisfecho 47.00 20.09 20.09 20.09
Satisfecho 127.00 54.27 54.27 74.36
Poco Satisfecho 31.00 13.25 13.25 87.61
\Validos Insatisfecho 19.00 8.12 8.12 95.73
Totalmente Insatisfecho 1.00 0.43 0.43 96.15
NS/NC 9.00 3.85 3.85 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 02
Elaborado: EIl Autor

Grafico No. 02

La velocidad de navegacion

Totalmente
Insatisfecho
0.43%

NS/NC
3.85%

Insatisfecho
8.12%

Totalmente

I?oco Satisfecho
Satisfecho 20.09%
13.25%

Satisfecho
54.27%

Fuente: Cuadro No. 03
Elaborado: EI Autor

Andlisis.- En cuanto a la velocidad de navegaciéon en la red CNT, de la
encuesta; el 54.27% estd satisfecho, el 20.09% esta totalmente
satisfecho, el 13.25% esta poco satisfecho, el 8.12% esta insatisfecho, el
0.43% esta totalmente insatisfecho, un 3.85% no contesta. Es decir, hay

un alto grado de satisfaccién en cuanto a la velocidad de navegacion.
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3. Su decision de cambiarse a CNT como proveedor de servicios
maoviles con su plan contratado, cubre sus expectativas.

Cuadro No. 04
Cambio a CNT como proveedor de servicios moéviles

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porggntaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente Satisfecho 38.00 16.24 16.24 16.24
Satisfecho 97.00 41.45 41.45 57.69
Poco Satisfecho 69.00 29.49 29.49 87.18
Validos Insatisfecho 12.00 5.13 5.13 92.31
Totalmente Insatisfecho 9.00 3.85 3.85 96.15
NS/NC 9.00 3.85 3.85 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 03
Elaborado: EIl Autor

Gréfico No. 03
Cambio a CNT como proveedor de servicios méviles

Totalmente NS/NC
Insatisfecho

3.85%
3.85%
Insatisfecho
5.13%

Totalmente
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Andlisis.- La decision de cambiarse a CNT, de la encuesta se determina;
el 41.45% esta satisfecho, el 29.49% esta poco satisfecho, el 16.24% esta
totalmente satisfecho, el 5.13% estd insatisfecho, el 3.85% esta
totalmente insatisfecho, un 3.85% no contesta. Se puede decir, hay un

alto grado de satisfaccién en cuanto a la velocidad de navegacion.
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4. En relacion a los puntos de recarga, hay los suficientes locales

comerciales en la provincia para realizar recargas de CNT.

Cuadro No. 05

Puntos de recarga hay suficientes

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porcfgntaje Porcentaje
vélido acumulado
Totalmente Satisfecho 19.00 8.12 8.12 8.12
Satisfecho 78.00 33.33 33.33 41.45
Poco Satisfecho 80.00 34.19 34.19 75.64
Vélidos  Insatisfecho 19.00 8.12 8.12 83.76
Totalmente Insatisfecho 9.00 3.85 3.85 87.61
NS/NC 29.00 12.39 12.39 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 04
Elaborado: El Autor

Grafico No. 04
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Andlisis.- Haciendo referencia a los puntos de recarga, de la encuesta se
determina; el 34.19% esta poco satisfecho, el 33.33% esta satisfecho, el
8.12% esta totalmente satisfecho, también el 8.12% esta insatisfecho, el
3.85% esta totalmente insatisfecho, un 12.39% no contesta. En resumen,

hay un alto grado de satisfaccién en cuanto a la velocidad de navegacion.
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5. En base a su experiencia con CNT movil, es
para sus familiares y amigos.

Cuadro No. 06
Experiencia con CNT movil

una buena opcion

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porggntaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente Satisfecho 38.00 16.24 16.24 16.24
Satisfecho 128.00 54.70 54.70 70.94
Poco Satisfecho 40.00 17.09 17.09 88.03
Validos Insatisfecho 1.00 0.43 0.43 88.46
Totalmente Insatisfecho 18.00 7.69 7.69 96.15
NS/NC 9.00 3.85 3.85 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 05
Elaborado: EIl Autor
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Fuente: Cuadro No. 06
Elaborado: El Autor

Andlisis.- CNT movil es una buena opcion para sus familiares y amigos;
el 54.70% esta satisfecho, el 17.09% esta poco satisfecho, el 16.24% esta
totalmente satisfecho, también el 7.60% esta insatisfecho, el 3.85% esta
no contesta, un 0.43% esta totalmente insatisfecho. En consideracion, hay

un alto grado de satisfaccion en cuanto que CNT es una buena opcion.
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6. ElI costo mensual que cancela por su plan CNT Movil, es

equivalente con el beneficio que recibe.

Cuadro No. 07

Costo mensual que cancela por su plan

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porggnta]e Porcentaje
vélido acumulado
Totalmente Satisfecho 66.00 28.21 28.21 28.21
Satisfecho 101.00 43.16 43.16 71.37
Validos Poco Satisfecho 40.00 17.09 17.09 88.46
Totalmente Insatisfecho 9.00 3.85 3.85 92.31
NS/NC 18.00 7.69 7.69 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 06
Elaborado: El Autor
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Fuente: Cuadro No. 07
Elaborado: EI Autor

Andlisis.- En relacion a la percepcién del beneficio que recibe por el
costo mensual de su plan; el 43.16% esta satisfecho, el 28.21% esta
totalmente satisfecho, el 17.09% esta poco satisfecho, también el 3.85%
esta totalmente insatisfecho, el 7.69% esta no contesta. En decir, hay un
alto grado de satisfaccién en cuanto a la percepcion de los beneficios del

plan en relacién con su costo.
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7. La tarifa por minuto que maneja la CNT movil a numeros CNT

movil, son los mas bajos del mercado.

Cuadro No. 08

Tarifa por minuto que maneja la CNT mévil

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porggntaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente Satisfecho 85.00 36.32 36.32 36.32
Satisfecho 83.00 35.47 35.47 71.79
. Poco Satisfecho 38.00 16.24 16.24 88.03
Validos .
Totalmente Insatisfecho 18.00 7.69 7.69 95.73
NS/NC 10.00 4.27 4.27 100.00
Total 332.00 100.00 100.00
Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 07
Elaborado: El Autor
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Fuente: Cuadro No. 08
Elaborado: El Autor

Andlisis.- En cuanto a la tarifa que maneja CNT mdévil a otros niameros
CNT,; el 36.32% esta totalmente satisfecho, el 35.47% esté satisfecho, el
16.24% esta poco satisfecho, el 7.69% esta totalmente insatisfecho, el
4.27% esta no contesta, En efecto, hay un alto grado de satisfaccion en

cuanto lo que tiene que ver con las tarifas entre nimeros CNT.
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8. La tarifa por minuto que maneja la CNT movil, a otras operadoras
(MOVISTAR y CLARO), le permite comunicarse con tranquilidad.

Cuadro No. 09

Tarifa de CNT mévil a otras operadoras

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Po\;gﬁggaje :(?Jﬁf&:gi
Totalmente Satisfecho 47.00 20.09 20.09 20.09
Satisfecho 128.00 54.70 54.70 74.79
Poco Satisfecho 22.00 9.40 9.40 84.19
\VValidos Insatisfecho 9.00 3.85 3.85 88.03
Totalmente Insatisfecho 18.00 7.69 7.69 95.73
NS/NC 10.00 4.27 4.27 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 08
Elaborado: El Autor
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Fuente: Cuadro No. 09
Elaborado: El Autor

Andlisis.- En relacion a las tarifas que maneja CNT para otras operadoras
telefonicas; el 54.70% estd satisfecho, el 20.09% esta totalmente
satisfecho, el 9.40% esta poco satisfecho, el 7.69% esta totalmente
insatisfecho, el 3.85% esta insatisfecho, 4.27% no contesta. Es decir, hay

muy buen aceptacion a las tarifas que maneja CNT a otras operadora.
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9. La modalidad de pago (Débito bancario) que maneja actualmente
la CNT, resulta ser conveniente para los abonados (clientes).

Cuadro No. 10

Modalidad de pago que maneja actualmente la CNT

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porc'gntaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente Satisfecho 47.00 20.09 20.09 20.09
Satisfecho 121.00 51.71 51.71 71.79
. Poco Satisfecho 29.00 12.39 12.39 84.19
\Validos .
Insatisfecho 9.00 3.85 3.85 88.03
NS/NC 28.00 11.97 11.97 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 09
Elaborado: El Autor
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Fuente: Cuadro No. 10
Elaborado: EI Autor

Andlisis.- Las opciones de pago que maneja CNT, le resultan
convenientes; el 51.71% est4 satisfecho, el 20.09% esta totalmente
satisfecho, el 12.39% esta poco satisfecho, el 11.97% no contestan, el
3.85% esta insatisfecho, Se puede decir que hay muy buen acogida a las

opciones de pago que presenta CNT.
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10. Al comparar con otras operadoras (MOVISTAR Y CLARO), los

costos de los planes Moviles que oferta la CNT son la mejor opcion.

Cuadro No. 11

Costos con otras operadoras

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porc;gntaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente Satisfecho 98.00 41.88 41.88 41.88
Satisfecho 80.00 34.19 34.19 76.07
. Poco Satisfecho 28.00 11.97 11.97 88.03
\alidos .
Totalmente Insatisfecho 9.00 3.85 3.85 91.88
NS/NC 19.00 8.12 8.12 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 10
Elaborado: El Autor
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Andlisis.- Al comparar costos y planes con otras operadoras mdaviles es
mejor opcion los planes de CNT; el 41.88% esta totalmente satisfecho, el
34.19% esta satisfecho, el 11.97% esta poco satisfecho, el 3.85% esta
totalmente insatisfecho, el 8.12% no contestan, es decir que hay muy

buen respuesta a los costos de los planes de CNT.
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11. Las visitas externas a instituciones publicas y privadas que
realizan nuestros asesores comerciales, son una buena iniciativa
para dar a conocer el punto de venta AGX Distribuidor CNT.

Cuadro No. 12

Visitas externas institucionales

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Por(fgntaje Porcentaje
valido acumulado
Validos Totalmente Satisfecho 87.00 37.18 37.18 37.18
Satisfecho 117.00 50.00 50.00 87.18
Poco Satisfecho 3.00 1.28 1.28 88.46
Totalmente Insatisfecho 9.00 3.85 3.85 92.31
NS/NC 18.00 7.69 7.69 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 11
Elaborado: El Autor
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Elaborado: EI Autor

Andlisis.- Las ventas externas de nuestros asesores comerciales como
iniciativa de ventas, como las considera; el 50.00% estéa satisfecho, el
37.18% esta totalmente satisfecho, el 7.69% no contesta, el 3.85% esta
totalmente insatisfecho, el 1.28% considera estar poco satisfecho. Para

este caso se puede decir que hay buena respuesta a esta iniciativa.
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12. La ubicacion de nuestro Centro franquiciado de atencién CNT,

permite realizar sus tramites de manera agil y rapida.

Cuadro No. 13
Ubicacion de nuestro centro franquiciado CNT

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Por(fgntaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente Satisfecho 47.00 20.09 20.09 20.09
Satisfecho 139.00 59.40 59.40 79.49
Valid Poco Satisfecho 29.00 12.39 12.39 91.88
a00S  otaimente Insatisfecho 9.00 3.85 3.85 95.73
NS/NC 10.00 4.27 4.27 100.00
Total 234.00 100.00 100.00
Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, pregunta No. 12
Elaborado: El Autor
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Elaborado: El Autor

Andlisis.- Como considera la ubicacion del punto de ventas AGX Plus, el
59.40% esté satisfecho, el 20.09% esté totalmente satisfecho, el 12.39%
poco satisfecho, el 4.27% no contesta, el 3.85% se considera totalmente
insatisfecho. se puede decir que hay una muy buena aceptaciéon a la

ubicacion del centro franquiciado, punto de venta AGX Plus.
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13. Nuestra oferta de teléfonos celulares, accesorios y servicios
moviles; cubres sus expectativas en comparacion con lo que ofrecen
otros centros de atencion de telefonia celular locales.

Cuadro No. 14

Oferta de teléfonos celulares, accesorios

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Por(fgntaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente Satisfecho 20.00 8.55 8.55 8.55
Satisfecho 135.00 57.69 57.69 66.24
. Poco Satisfecho 49.00 20.94 20.94 87.18
\Validos .
Totalmente Insatisfecho 10.00 4.27 4.27 91.45
NS/NC 20.00 8.55 8.55 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 13
Elaborado: El Autor
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Andlisis.- Cubres sus expectativas nuestra oferta de teléfonos celulares,
accesorios y servicios moviles; el 57.69% esta satisfecho, el 20.94% poco
satisfecho, el 8.55% expresa estar totalmente satisfecho, 8.55% se no
contesta, el 4.27% totalmente insatisfecho, Se puede decir que hay una

buena aceptacion en cuanto a la variedad de teléfonos y accesorios.
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14. La exhibicion de nuestros productos en el area asignada, asi
como el material publicitario dentro de los puntos de venta y
atencién al cliente le parece atrayente.

Cuadro No. 15
Exhibicién de nuestros productos en el area asighada

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porcfgnta]e Porcentaje
vélido acumulado
Totalmente Satisfecho 68.00 29.06 29.06 29.06
Satisfecho 106.00 45.30 45.30 74.36
. Poco Satisfecho 40.00 17.09 17.09 91.45
Validos .
Insatisfecho 10.00 4.27 4.27 95.73
NS/NC 10.00 4.27 4.27 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 14
Elaborado: El Autor
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Andlisis.- La exhibicion de los productos, material publicitario en el punto
de ventas le parece atrayente; el 45.30% esta satisfecho, el 29.06%
totalmente satisfecho, el 17.09% estar poco satisfecho, 4.27% esta
insatisfecho, el 4.27% no contesta, en este caso existe una muy buena

aceptaciéon en cuanto a la publicidad y a la presentacion de productos.
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15. Es de su agrado la imagen corporativa y la infraestructura que

ofrecemos en nuestro centro de atencion al cliente.

Cuadro No. 16

Aceptacion de laimagen corporativa

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porc’etntaje Porcentaje
vélido acumulado
Totalmente Satisfecho 38.00 16.24 16.24 16.24
Satisfecho 151.00 64.53 64.53 80.77
Vélidos  Poco Satisfecho 36.00 15.38 15.38 96.15
NS/NC 9.00 3.85 3.85 100.00

Total 234 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 15
Elaborado: El Autor
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Fuente: Cuadro No. 16
Elaborado: EI Autor

Analisis.- Qué opinion tiene de nuestra imagen corporativa y presentacion
del punto de ventas; el 64.53% esta satisfecho, el 16.24% totalmente
satisfecho, el 15.38% estar poco satisfecho, 3.85% no contesta. Por lo
expuesto se puede decir que hay una buena aceptaciéon a la imagen

corporativa propuesta de la empresa.
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16. En relacion a las promociones que ofrece la CNT en sus planes

de telefonia moéviles, internet movil, costo de llamadas, entre otros.

Satisfacen sus expectativas.

Cuadro No. 17

Planes de telefonia movil, internet movil

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Por(fe_nta]e Porcentaje
valido acumulado
Totalmente Satisfecho 59.00 25.21 25.21 25.21
Satisfecho 135.00 57.69 57.69 82.91
. Poco Satisfecho 21.00 8.97 8.97 91.88
Vélidos .
Insatisfecho 9.00 3.85 3.85 95.73
NS/NC 10.00 4.27 4.27 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 16
Elaborado: El Autor

Gréafico No. 16
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Andlisis.- Satisface sus expectativas las promociones que ofrece CNT, en
sus planes de telefonia mdvil, internet; el 57.69% esta satisfecho, el
25.21% esta totalmente satisfecho, el 8.97% poco satisfecho, 4.27% no
contesta, el 3.85% insatisfecho. Por lo anterior se puede decir que hay

una buena aceptacion en cuanto a las promociones de CNT.
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17. Las camparfias de publicidad (en TV, volantes, catadlogos) que

utiliza la CNT para ofertar nuevos productos y servicios es efectiva

Cuadro No. 18

Campafas de publicidad que utiliza CNT

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porggntaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente Satisfecho 55.00 23.50 23.50 23.50
Satisfecho 111.00 47.44 47.44 70.94
. Poco Satisfecho 48.00 20.51 20.51 91.45
validos | atisfecho 19.00 8.12 8.12 99.57
NS/NC 1.00 0.43 0.43 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 17
Elaborado: El Autor
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Andlisis.- Cree que las campafas publicitarias para ofertar productos y
servicios de CNT es efectiva, el 47.44% esta satisfecho, el 23.50% esta
totalmente satisfecho, el 20.51% poco satisfecho, 8.12% insatisfecho, el
0.43% no contesta. Se puede decir que hay una efectiva campafia de

promocién y publicidad para productos y servicios CNT.
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18. La conformacion de una red de mercadeo para impulsar las

ventas de los productos y servicios CNT, es una muy buena opcion

Cuadro No. 19

Conformacion de unared de mercado

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Por(fgntaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente Satisfecho 55.00 23.50 23.50 23.50
Satisfecho 147.00 62.82 62.82 86.32
. Poco Satisfecho 22.00 9.40 9.40 95.73
validos Totalmente Insatisfecho 9.00 3.85 3.85 99.57
NS/NC 1.00 0.43 0.43 100.00
Total 234.00 100.00 100.00
Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 18
Elaborado: El Autor
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Fuente: Cuadro No. 19
Elaborado: El Autor

Andlisis.- Cree que la conformacion de una red de mercado pueda
impulsar las ventas; el 62.82% esta satisfecho, el 23.50% esta totalmente
satisfecho, el 9.40% poco satisfecho, el 3.85% est4d totalmente
insatisfecho, el 0,43% no contesta. Por lo anterior se puede afirmar que

conformar una red para impulsar las ventas es una buena opcién.
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19. Es de su agrado que AGX Plus Distribuidor autorizado de CNT
realice promociones en fechas especiales

Cuadro No. 20
Agrado que AGX Plus Distribuidor autorizado de CNT

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porggntaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente Satisfecho 66.00 28.21 28.21 28.21
Satisfecho 118.00 50.43 50.43 78.63
Poco Satisfecho 20.00 8.55 8.55 87.18
Vaélidos  Insatisfecho 1.00 0.43 0.43 87.61
Totalmente Insatisfecho 9.00 3.85 3.85 91.45
NS/NC 20.00 8.55 8.55 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 19
Elaborado: EIl Autor
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Elaborado: El Autor

Andlisis.- Es de su agrado que AGX plus en su punto de ventas realice
promociones en fechas especiales; el 50.43% esta satisfecho, el 28.21%
totalmente satisfecho, el 8.55% poco satisfecho, 8.55% no contesta el
3.85% esta totalmente insatisfecho, el 0,43% Insatisfecho. En tal sentido

se puede afirmar existe apoyo para promociones en fechas especiales.
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20. Qué opinidn tiene en relacidén a nuestra iniciativa de utilizar las
redes sociales como un medio de promocién de nuestra empresa

Cuadro No. 21

Redes sociales como medio de promocion

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porcfgntaje Porcentaje
vélido acumulado
Totalmente Satisfecho 104.00 44.44 44.44 44.44
Satisfecho 99.00 42.31 42.31 86.75
Validos Poco Satisfecho 10.00 4.27 4.27 91.03
Totalmente Insatisfecho 10.00 4.27 4.27 95.30
NS/NC 11.00 4,70 4,70 100.00
Total 234.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de AGX Plus, Pregunta No. 20
Elaborado: El Autor
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Analisis.- Para el caso de utilizar las redes sociales como medio de
promocion; el 44.44% esta totalmente satisfecho, el 42.31% satisfecho, el
4.27% esta poco satisfecho, 4.27% totalmente insatisfecho, el 4.70% no
contesta. Se puede decir que hay una aceptacion para la idea de utilizar y

realizar promocion por las redes sociales.
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f.3. Resultados de las encuestas realizadas de ampliaciéon de

mercado para la empresa AGX Plus

ENCUESTA DE AMPLIACION DE MERCADO

La encuesta fue disefiada en base a los elementos del marketing, bajo
ese concepto se aspira obtener informacion importante del mercado local
cantdén Lago Agrio, encuesta dirigida a una muestra de 382 personas, que
corresponde al 54% de la poblacidbn econdmicamente activa del canton
Lago Agrio, en base al censo de poblacion y vivienda INEC del afio 2010
proyectada al afio 2016, con una tasa de crecimiento del 3.37%, anual.

(Ver Cuadro No. 01)

El levantamiento de esta informacion permitird obtener hallazgos,
realizar inferencias, relaciones, afirmaciones importantes que seran de
mucha importancia en la elaboracion del plan de marketing. La opinion de
la poblacién encuestada, se torna fundamental para direccionar las
estrategias, mediante las cuales se va ampliar la participacion de

mercado.

Al mismo tiempo la encuesta de ampliacién de mercado, nos va ayudar a
segmentar los potenciales clientes, tener una opinion muy acertada para
tomar las mejores decisiones y asegurarnos en un alto porcentaje que el

desarrollo del plan de marketing sera un éxito.

80



1. Edad de los clientes

Cuadro No. 22

Rango de edades de los clientes

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
18 a 24 afios 99.00 25.92 25.92 25.92
25 a 30 afios 140.00 36.65 36.65 62.57
31 a 36 afios 58.00 15.18 15.18 77.75
Vélidos 37 a 42 afios 33.00 8.64 8.64 86.39
49 a 54 afios 38.00 9.95 9.95 96.34
55 a 60 afios 14.00 3.66 3.66 100.00
Total 382.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, Pregunta No. 01
Elaborado: El Autor

Grafico No. 21
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Fuente: Cuadro No. 22
Elaborado: El Autor

Andlisis.- La distribucion de los rengos de edades de los encuestados se
presenta asi; de 25 a 30 afios el 36.65% de 18 a 24 afios el 25.92% de 31
a 36 afos, el 15.18%, de 49 a 54 afos el 9.95%, de 37 a 42 afios el
8.64% de 55 a 60 el 3.66% La mayor distribucion en los rangos de edad

de los encuestados en los grupos de 25 a 36 afios y de 18 a 24 afos.
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2. Sexo

Cuadro No. 23

Sexo de los encuestados

Alternativa Frecuencia Porcentaje ::J‘;?Jgi
Femenino 181 47,4 47,4
\Validos Masculino 201 52,6 100,0
Total 382 100,0

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado. pregunta No 02

Elaborado: El Autor

Grafico No. 22
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Fuente: Cuadro No. 23
Elaborado: El Autor

Andlisis.- En la encuesta la distribucion de los rengos por sexo se

presenta de la siguiente manera el 52.62% corresponden a encuestas

realizadas a personas del sexo masculino y el 47.38% corresponden a

encuestas realizadas a personas del sexo femenino.
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3. Ocupacion

Cuadro No. 24
Ocupacion de los encuestados

Alternativa . . Por§e.:ntaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Estudiante 43.00 11.26 11.26 11.26
Independiente 48.00 12.57 12.57 23.82
. Senidor Publico 69.00 18.06 18.06 41.88
validos - leado Privado 167.00 43.72 43.72 85.60
Duefios de negocios 55.00 14.40 14.40 100.00

Total 382.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 03
Elaborado: El Autor

Grafico No. 23
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Andlisis.- La ocupacién de los encuestados se presenta de la siguiente
manera; el 43.72% corresponden a empleados privados, el 18.06% a
empleados del sector publico, el 14.40% corresponde a duefios de
12.57% 11.26% corresponde a

negocios, el Independientes, y el

estudiantes
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4. Conoce usted, que Ila Corporacion Nacional de
Telecomunicaciones CNT EP, empresa publica del Ecuador es
proveedora de servicios de telefonia fija y movil, internet fijo y mévil,
television satelital a nivel nacional.

Cuadro No. 25

Conocen los encuestados, los servicos de CNT

Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
Vélidos  Si 382.00 100.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No 04
Elaborado: El Autor

Alternativa Frecuencia | Porcentaje

Gréafico No. 24
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Fuente: Cuadro No. 25
Elaborado: El Autor

Andlisis.- Se defini6 como importante el reconocimiento de la marca
como tal de CNT EP, en la mente de los que conformen nuestro mercado
meta, y relacionarlos ademas con los servicios que la empresa brinda.
Como es: telefonia fija y movil, internet fijo y mdavil, television satelital.

Para este caso existe un total grado de reconocimiento de la empresa.
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5. Qué caracteristicas y cualidades de telefonia movil

de la

Corporacién Nacional de Telecomunicaciones CNT EP, empresa

publica del Ecuador conoce.

Cuadro No. 26

Caracteristicas y cualidades de la telefonia movil

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porggntaje Porcentaje
vélido acumulado
Tecnologia mas avanzada 44,00 11,52 11,52 11,52
Promoc[ones mensuales 22.00 576 576 17,28
del servicio
Internet (LTE) 4G movil 84,00 21,99 21,99 39,27
WhatsApp y Facebook 100,00 26,18 26,18 65,45
ilimitado
Variedad en planes de 59,00 15,45 15,45 80,89
servicio
Celulares de ultima
generacion 20,00 5,24 5,24 86,13
WhatsApp y Facebook
ilimitado; Variedad en 10,00 2,62 2,62 88,74
. planes de servicio
Vélidos . i

Tecnologia mas avanzada,
Internet 4G movil;
WhatsApp y Facebook 14,00 3,66 3,66 92,41
ilimitado
Tecnologia mas avanzada,;
Internet 4G movil; 8,00 2,09 2,00 94,50
Celulares de ultima
generacion
Tecnologia mas avanzada;
promociones mensuales
del servicio; Internet 4G 21,00 5,50 5,50 100,00
movil; WhatsApp y
Facebook ilimitado
Total 382,00 100,00 100,00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 05
Elaborado: El Autor
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Gréfico No. 25
Caracteristicas y cualidades de la telefonia movil
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Fuente: Cuadro No. 26
Elaborado: El Autor

Andlisis.- Caracteristicas y cualidades de telefonia movil de CNT conoce
importancia son: servicio de WhatsApp y Facebook ilimitados con el
26.18%, Internet (LTE) 4G mdvil. Con el 21.99%, Variedad en planes de
servicio con el 15.45%, Tecnologia mas avanzada con el 11.5%,
promociones mensuales del servicio 5.76%, promociones y tecnologia
mas avanzada servicio de internet 4G 5.50%, Celulares de ultima
generacion 5.24%, tecnologia mas avanzada servicio de internet 4G
3.66%, de WhatsApp y Facebook ilimitados 2.62%, Celulares de ultima
generacion para reses 4G 2.09%, de aqui destacamos a las
caracteristicas que mas valoran los usuarios es las redes sociales y el

internet 4G.
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6. Qué caracteristicas usted mas considera al momento de elegir una

operadora de servicio de telefonia celular primero lugar.

Cuadro No. 27
Caracteristicas principales que Ud. considera

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porgqntaje Porcentaje
valido acumulado
Precio, primero 155.00 40.58 40.58 40.58
Cobertura de servicio,primero 162.00 42.41 42.41 82.98
Vélidos  Velocidad de navegacion, primero 44.00 11.52 11.52 94.50
Atencion al cliente, primero 21.00 5.50 5.50 100.00
Total 382.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 06
Elaborado: El Autor

Gréafico No. 26
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Analisis.- A la hora de elegir una operadora de servicio de telefonia

celular, que caracteristicas o cualidades Ud. considera las mas
importantes; 42.41% la cobertura, el 40.58% el precio, el 11.52% la
velocidad de navegacion y el 5.50% la atencién al cliente. Para este caso

las caracteristicas mas valoradas son la cobertura del servicio y el precio.
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7. Quién es actualmente su proveedor de servicios de telefonia

movil.
Cuadro No. 28
Proveedor de servicio
Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porge_nta]e Porcentaje
valido acumulado
Claro 303.00 79.32 79.32 79.32
. CNT Movil 69.00 18.06 18.06 97.38
Vélidos

NS/NC 10.00 2.62 2.62 100.00

Total 382.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 07
Elaborado: El Autor

Grafico No. 27
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Elaborado: El Autor

Andlisis.- Quién es actualmente su proveedor de servicios de telefonia
movil; los encuestados responden asi; 79.32% la claro, el 18.58% CNT
Movil, el 2.62% no contesta. Es muy evidente que la participacién en el
mercado local de la telefonia Claro es muy importante y es un reflejo de

ambito nacional se debe definir estrategias para apuntar a este segmento.
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8. Qué plan de servicio de telefonia movil posee actualmente.

Cuadro No. 29
Plan actual de telefonia

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porc,e_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Prepago 161.00 42.15 42.15 42.15
Pospago personal 148.00 38.74 38.74 80.89
vélidos  Plan corporativo 34.00 8.90 8.90 89.79
NS/NC 39.00 10.21 10.21 100.00
Total 382.00 100.00 100.00
Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 08
Elaborado: EI Autor
Grafico No. 28
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Fuente: Cuadro No. 29
Elaborado: El Autor

Andlisis.- En referencia al plan de servicio de telefonia movil que posee

actualmente, los encuestados afirman; 42.15% prepago, el 38.74% pos

pago, el 10.21% no contesta, el 8.90% plan corporativo. De esto podemos

establecer que el servicio de telefonia pre pago es el mas utilizado en el

mercado local.
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9. De una escala del 1 al 5; donde 1 es totalmente insatisfecho y 5 es
totalmente satisfecho, el servicio de telefonia movil que usted posee,
con su proveedor y el plan, han satisfecho sus requerimientos.

Cuadro No. 30

Nivel de satisfaccion en relacién al servicio actual

Alternativa Frecuencia Porcentaje Porgce_ntaje Porcentaje
valido acumulado
‘T‘otalmente insatisfecho 32.00 8.38 8.38 8.38
Insatisfecho 51.00 13.35 13.35 21.73
. Indiferente 188.00 49.21 49.21 70.94
Validos .
Satisfecho 83.00 21.73 21.73 92.67
NS/NC 28.00 7.33 7.33 100.00
Total 382.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 09
Elaborado: El Autor

Gréafico No. 29
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Andlisis.- En relacion a los requerimientos y nivel de satisfaccion de su
plan mévil; 49.21% dice estar indiferente, el 21,73% Satisfecho, el 13.35%
Insatisfecho, el 8.38% totalmente insatisfecho, el 7.33% no contesta. De
esta manera, se puede decir que casi la mayoria le es indiferente en

cuanto a la satisfaccion de los requerimientos.
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10. Considera usted, que los precios de los productos ofrecidos por

la CNT EP, empresa publica del Ecuador son.

Cuadro No. 31

Consideraciones respecto a precio.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porggntaje Porcentaje
valido acumulado
Excesivos 14.00 3.66 3.66 3.66
Competitivos 154.00 40.31 40.31 43.98
Vélidos  Econémicos 204.00 53.40 53.40 97.38
NS/NC 10.00 2.62 2.62 100.00

Total 382.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 10
Elaborado: El Autor

Grafico No. 30
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Elaborado: El Autor

Andlisis.- En relacion a la pregunta como considera usted a los precios
de los productos ofrecidos por la CNT; 53.40% dicen ser econémicos, el
40,31% competitivos, el 3.66% Excesivos, el 2.62% no contesta.
Analizando esta pregunta, los encuestados expresan que los productos

ofrecidos por CNT son mas econdémicos.
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11. Sabia que AGX Plus, es una empresa que trabaja en alianza
estratégica con CNT EP, empresa publica del Ecuador con el fin de
impulsar la comercializacion de los productos y servicios de CNT.

Cuadro No. 32
Sabia de la alianza estratégica de CNT

Alternativa Frecuencia | Porcentaje PorcE(e_ntaJe Porcentaje

valido acumulado

Si 200.00 52.36 52.36 52.36

Validos No 182.00 47.64 47.64 100.00
Total 382.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 11
Elaborado: El Autor

Gréafico No. 31
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Andlisis.- En este punto se pretende conocer si los encuestados saben

de la alianza estratégica de

CNT Corporaciéon Nacional de

Telecomunicaciones, con AGX Plus.

Con el fin de impulsar la
comercializacion de los productos de CNT. De los encuestados el
52.36%sefala que si conoce de esta alianza estratégica, en tanto que el

47.6%, expresa no conocer dicha alianza.
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12. Con relacion a la ubicacion de AGX Plus Distribuidor autorizado

de CNT en Nueva Loja, considera usted que se encuentra en un

sector: (Av. Jorge Aflazco y Vicente Narvaez).

Cuadro No. 33
Ubicacion de AGX Plus

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porc;gntaje Porcentaje

valido acumulado

Muy estratégico 230.00 60.21 60.21 60.21

. Poco estratégico 115.00 30.10 30.10 90.31

validos  \sine 37.00 9.69 9.69 100.00
Total 382.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No 12
Elaborado: El Autor

Gréafico No. 32
Ubicacion de AGX Plus

NS/NC
9,69%

Poco estratégico
30,10%

Muy estratégico
60,21%

Fuente: Cuadro No. 33
Elaborado: El Autor

Andlisis.- Se desea conocer gque tan bien ubicado esta el punto de venta
de la empresa AGX Plus Distribuidor Autorizado de CNT, en la ciudad de
Nueva Loja, el 60.21% encuentra que esta en un sitio muy estratégico, el
30.10% que se encuentra en un lugar poco estratégico, el 9.69% no
contesta, Es decir los encuestados consideran que el punto de ventas se

encuentra ubicado estratégicamente.
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13. Que canales de promocion y venta para el mercado local le

parece efectivo para AGX Plus Distribuidor autorizado de CNT.

Cuadro No. 34
Canales de promocién

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Por(fgntaje Porcentaje
valido acumulado
Venta directa en el local 85.00 22.25 22.25 22.25
Visista puerta a puerta 223.00 58.38 58.38 80.63
. Ventas multinivel 10.00 2.62 2.62 83.25
validos e dios publicitarios 29.00 7.59 7.59 90.84
Redes sociales 35.00 9.16 9.16 100.00
Total 382.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 13

Elaborado: El Autor

Gréafico No. 33
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Analisis.- Que opinién tienen los encuestados en relacion a los canales

de promocion y venta, que propone la empresa AGX, los encuestados

opinan que el 58.38% promocion de puerta en puerta, el 22.25% venta

directa en el local, el 9.16% mediante redes sociales tercer, el 7.59% por

medios publicitarios locales, el 2.62% mediante ventas multinivel. Se

puede decir que los medios tradicionales son los mas aceptados.
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14. Qué productos adicionales cree usted que deberia ofertar AGX

Plus Distribuidor autorizado de CNT.

Cuadro No. 35

Productos que deberia ofertar AGX Plus

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Portfe_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Computadores portatiles 54.00 14.14 14.14 14.14
Validos Varie.d.ad de equipos 244.00 63.87 63.87 78.01
Servicio técnico 84.00 21.99 21.99 100.00
Total 382.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 14
Elaborado: El Autor

Gréafico No. 34
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Andlisis.- En relacion a productos adiciénales que se podrian ofertar en
el punto de venta a los clientes, en este caso los encuestados
manifiestan, el 63.87% opina que deberia la empresa tener variedad de
equipos moviles y un 21.99% opina que servicio técnico y un 14.14%
expresa que computadores portatiles, en un porcentaje muy importante

sefialan que la variedad de equipos maoviles deberian ser ofertados.
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15. Qué Caracteristicas de servicio de post venta mas destacaria.

Cuadro No. 36

Servicio post Venta destacados

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porggntaje Porcentaje
valido acumulado
Encuesta de satisfaccion 14.00 3.66 3.66 3.66
Servicio técnico 128.00 33.51 33.51 37.17
Oferta preferenciales 113.00 29.58 29.58 66.75
Vélidos  Descuentos 63.00 16.49 16.49 83.25
Promociones por referidos 32.00 8.38 8.38 91.62
Otros 32.00 8.38 8.38 100.00
Total 382.00 100.00 100.00
Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 15
Elaborado: El Autor
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Elaborado: El Autor

Andlisis.- Que caracteristicas del servicio post venta destacaria como
mas importantes, en tal sentido el 33.51% opinan el servicio técnico, el
29.58% las ofertas preferenciales, el 16.49% los descuentos, el 8.38%
promociones por referidos, el 8.38% otros, el 3.66% Encuestas de

satisfaccion, es asi; las ofertas especiales y el servicio técnico destacan.
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16. Que marcas de equipos (Smartphone) movil prefiere.

Cuadro No. 37

Equipos Moviles preferidos

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Por(fgntaje Porcentaje
valido acumulado
LG 20.00 5.24 5.24 5.24
Samsung 238.00 62.30 62.30 67.54
. Sony 42.00 10.99 10.99 78.53
Vélidos
Apple 8.00 2.09 2.09 80.63
Otros 74.00 19.37 19.37 100.00
Total 382.00 100.00 100.00
Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 16
Elaborado: El Autor
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Elaborado: El Autor

Andlisis.- En relacion a las marcas y equipos celulares que mas prefieren
son; el 62.30% prefieren la marca SAMSUNG, en 10.99% la marca
SONY, el 19.37% otros, el 5.24% la marca LG, el 2.09% la marca Apple.
Es decir que sin lugar a dudas la marca mas preferida por el mercado es

la marca SAMSUNG.
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17. Cuanto considera usted que estaria dispuesto a invertir, para
cambiar su equipo de telefonia celular por uno de mejor tecnologia.

Cuadro No. 38
Capacidad de adquisicion

USD En délares de los Estados Unidos de América

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porggntaje Porcentaje
vélido | acumulado
USD 400.00 - USD 600.00 282.00 73.82 73.82 73.82
Validos USD 601.00 - USD 800.00 86.00 2251 2251 96.34
USD 800.00 - USD 1000.00 14.00 3.66 3.66 100.00
Total 382.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 17
Elaborado: El Autor

Gréfico No. 37
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Andlisis.- Al preguntar el costo que estarian dispuestos a invertir al

cambiar su equipo de telefonia celular, las conclusiones son las
siguientes, el 73.82%, escogen el rango de $400 a $600, el 22.51%, el
rango de $601 a $800 el 366%, escogi6 el rango de $801 a $1000. factor

a tomar en cuenta al momento de ofertar los equipos telefénicos.
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18. Qué tipo de pago usted prefiere al momento de la compra de un
equipos de telefonia (Smartphone) movil.

Cuadro No. 39
Tipos de pago

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porggntaje Porcentaje
vélido acumulado
Tarjetas de crédito 64.00 16.75 16.75 16.75
Crédito directo 76.00 19.90 19.90 36.65
Validos Débito bancario 130.00 34.03 34.03 70.68
Otros 112.00 29.32 29.32 100.00
Total 382.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 18
Elaborado: El Autor

Grafico No. 38
Tipos de pago

Tarjetas de crédito

Otros 16,75%

Crédito directo
19,90%

Débito bancario
34,03%

Fuente: Cuadro No. 39
Elaborado: El Autor

Andlisis.- Respecto a las facilidades o formas de pago en la compra de
un equipo telefénico, los encuestados opinan, el 34.03% débito bancario,
el 29.32% otros y 19.90% Crédito directo y el 16.75% Tarjeta de credito.
En este sentido la forma de pago con débito bancario es el mas aceptado

en el mercado.
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19. En qué plaza adquiere usted sus quipos de telefonia celular.

Cuadro No. 40

Lugar de compra de equipos

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porggntaje Porcentaje

valido acumulado

Mercado local (Lago Agrio) 243.00 63.61 63.61 63.61

. Fuera de la provincia (Quito) 52.00 13.61 13.61 77.23

validos . era del Ecuador (Colombia, EE.UU) 87.00 2.77 2277| 100,00
Total 382.00 100.00 100.00

Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No. 19
Elaborado: El Autor

Gréafico No. 39

Lugar de compra de equipos

Mercado local (Lago Fuerade la
Agrio) provincia (Quito)
63,61% 13,61%

Fuera del Ecuador
(Colombia, EE.UU)
22,77%

Fuente: Cuadro No. 40
Elaborado: El Autor

Andlisis.- El lugar que generalmente adquiere los equipos telefénicos,
resulta importante por el factor geografico de la ciudad de Nueva Loja,
misma que queda cerca de la frontera con el vecino pais de Colombia.
Siendo asi, los valores obtenidos son: el 63.61% en el mercado local, el
22.77% en Colombia y un 13,61% fuera de la provincia (Quito), sigue

siendo la primera opcion Lago Agrio para la compra de un equipo.
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20. Qué accesorios para celulares, cree que son mas comerciales.

Cuadro No. 41

Accesorios mas comerciales

Alternativa Frecuencia | Porcentaje Porcfe_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Carcasas 79.00 20.68 20.68 20.68
Estuches 97.00 25.39 25.39 46.07
Micas 56.00 14.66 14.66 60.73
Validos  Auriculares 21.00 5.50 5.50 66.23
Cargadores 42.00 10.99 10.99 77.23
Otros 87.00 22.77 22.77 100.00
Total 382.00 100.00 100.00
Fuente: Encuesta Ampliacion de Mercado, pregunta No 20
Elaborado: El Autor
Gréfico No. 40
Accesorios mas comerciales
Micas Auriculares Cargadores

14,66% 5,50% 10,99%

Estuches
25,39%

Otros
22,77%

Carcasas
20,68%

Fuente: Cuadro No. 41
Elaborado: El Autor

Andlisis.- En relacion a qué tipo de accesorios para celulares, cree que
son mas comerciales, los encuestados define: el 25.39% estuches, el
22.77 otros, el 20.68% carcasas, 14.66% micas, 10.99% cargadores, el
5.50% Auriculares, en esta pregunta no se puede determinar si existe uno

u otro de preferencia.
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g. DISCUSION

g.1l. Antecedentes

AGX PRODUCTS ECUADOR S.A. posee una amplia experiencia en el
ambito de servicios de tecnologia, la formacién incluye conocimientos en
comercializacion y distribucion de sistemas y desarrollo de equipos
tecnolégicos, orientada al desarrollo de productos de tecnologia,

enfocandose en dos campos fundamentales:

e Equipos para evaluacion de las habilidades de las personas: Con gran
énfasis en Seguridad Industrial y en la evaluacion de conductores, la
linea de equipos “Test System” de AGX Products ayudan a evaluar las

capacidades fisicas y psicol6gicas de las personas.

e Servicios de tecnologia de la informacion (IT) para la administracion de

centros médicos de salud ocupacional, basadas en el sistema SIMA.

La empresa, AGX PLUS DISTRIBUIDOR AUTORIZADO DE LA CNT EP,
Nueva Loja; inicia sus actividades el 15 de diciembre del 2014, el centro
de atencién al cliente, AGX PLUS DISTRIBUIDOR AUTORIZADO DE LA
CNT , ubicado en calles Jorge Aifasco 524 y Vicente Narvaez planta baja
del edificio de la Gobernacion, local arrendado. Siendo su actividad

principal: La comercializacion de productos y servicios moviles CNT.
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g.2. Comprobacién de los objetivos de la propuesta

g.2.1. Objetivo general

“Elaborar un Plan de Marketing para la empresa “AGX PLUS
DISTRIBUIDOR AUTORIZADO DE LA CNT” del canton Lago Agrio,

provincia de Sucumbios”

Para alcanzar este objetivo, se realizd una investigacion descriptiva
cualitativa y cuantitrativa, utilizando técnicas de entrevista al gerente de la
empresa, encuestas dirigidas a clientes de la empresa para determinar el
grado se satisfaccion, en variables de los factores del marketing mix, esto
con con el fin de establecer alternativas encaminadas a mejorar la calidad
de la atencion al cliente, conocer la calidad del servicio y costos de los
planes en relacion con la competencia, la opifiibn de los clientes en
relacion con la imagen corporativa, de los servicios en nuestro punto de

venta, promociones especiales, canales de distribucion, entre otros.

Tambien se realiz6 una encuesta de ampliacion de mercado en el cantén
Lago Agrio, para determinar caracteristicas generales y particulares del
mercado identificando elementos como; nichos de mercado, competencia
directa, preferencias y necesidades de los clientes, determinar el nivel de
reconocimiento de la marca CNT, nivel de satisfaccion de su plan en

relacion con el beneficio que percibe, reconocimiento del punto de ventas
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AGX plus, productos y servicios adicionales que se podria ofertar, también
basados en las entrevistas y analisis bibliografico se logra disefiar una

matriz FODA, como elemento principal del diagndstico.

Los factores PEST, desempefian un importante papel en la descripcion de
las oportunidades de creacion de valor de una estrategia, también
permiten considerar las oportunidades y amenazas, desde los factores

politico, econémico, social y tecnoldgico.

Mediante la elaboracién del plan de marketing, se documento a través del
levantamiento de linea base, como se van alcanzar todos los objetivos
estratégicos en el punto de ventas de AGX plus, tomando como punto de
partida la opinién de los clientes y poblacion econémicamente activa del

canton Lago agrio.

El analisis de los factores internos fue el punto de partida, en la busqueda
de conocer la situacion la situacion actual de la empresa, mediante las
técnicas de investigacion utilizadas, se pudo identificar las areas donde se
debe mejorar con el propésito de alcanzar el objetivo general, buscando
buenos cimientos a traveés de las expectativas, las percepciones y los
niveles de satisfaccion de los clientes lo cual no proporcion6 informacion
muy valiosa para la segmentacion, direccionamiento, diferenciacion y

posicionamiento.
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g.3. Objetivo especifico 1

“Diagnosticar el estado situacional de la empresa “AGX Plus

DISTRIBUIDOR AUTORIZADO DE LA CNT” del cantén Lago Agrio”

g.3.1. Andlisis PEST

Cuadro No. 42
Andlisis PEST

Precios de la competencia
Devaluacion de la moneda

Reduccion de los ingresos
Colombiana

Precios bajos del petréleo
de consumidores

Inestabilidad Econémica

PRONOSTICO ECONOMICO

Tecnologia de la

X Migracion
competencia

Capacidad multinacional Desempleo

ANALISIS PEST

Infraestructura tecnolégica Pobreza

Velocidad de los cambios Zona deprimida

Mayor cobertura Elevado contrabando

PRONOSTICO TECNOLOGICO

PRONOSTICO SOCIO CULTURAL

PRONOSTICO POLITICO LEGALE
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Fuente: Entrevista Gerente AGX Plus
Elaborado: El Autor

Esta herramienta es muy util para analizar el entorno y no excluye a

ninguna empresa, por lo tanto se debe tomar en cuenta para analizar
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particularmente como afecta la empresa AGX plus en los ambitos politico,
econdémico, social y tecnoldgico (PEST). Estos factores mencionados

pueden influyen de manera favorable o desfavorable.

Prondstico Politico: Para el actual gobierno es una prioridad fortalecer
las instituciones publicas, lo cual es un factor determinante para la
empresa, ya que se puede generar una oportunidad al ser un canal
indirecto en la distribucién de los productos y servicios de la CNT EP. El
gobierno de Correa, no ve con buenos 0jos que empresas extranjeras
como CLARO y MOVISTAR que tienen la mayor participaciéon en el

mercado de las telecomunicaciones se lleven las utilidades a otros paises.

Pronostico Econdmico: Las condiciones economicas del Ecuador no
estan en su mejor momento debido a los bajos precios del petrdleo y la
devaluacion de la moneda en los paises vecinos, lo cual ha frenado la
inversion en tecnologia. Como consecuencia se videncia una carencia
econdmica generalizada aplacando el desarrollo de las empresas por
cuanto se ve reducido el ingreso de los consumidores, motivo por el cual

es de suma importancia contemplar el pronéstico econémico.

La inflacion es un factor determinante para la inversion, si la inflacion para
el afio 2016 estara por encima del 3% anual, un pais que tenga una
inflacibn mas alta menor inversion se tendra, las tasas de desempleo han

aumentado, lo cual agrava la situacion economica.
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Prondstico Social: semejante a los anteriores factores este ambiente
también es actor que puede generar oportunidades o amenazas para la
empresa, actualmente el canton Lago agrio esta siendo muy afectado, las
empresas petroleras han dejado de operar lo cual aumenta el indice de
pobreza, adicional el contrabando aumenta debido a la devaluacion del
peso colombiano, por lo tanto hay que ser muy competitivos para poder

tener una demanda para los productos que AGX plus ofrece al mercado.

Prondstico Tecnoldgico: La tecnologia se ha convertido parte de
nuestras vidas, podemos afirmar que una sociedad sin tecnologia es una
sociedad prehistorica. La tecnologia evoluciona tan veloz por lo que nos
vemos obligados a sustituir unas herramientas por otras casi de inmediato
La ventaja de vender tecnologia moderna es aumentar la productividad y
la efectividad, por lo que cada vez hay mas oportunidades, el gobierno
ecuatoriano ha visto la necesidad de invertir en tecnologia de punta, y

convertir a la CNT (EP) en un actor mas importante del marcado local.

Casi todas nuestras actividades diarias se pueden ahora realizar de
manera virtual, desde pagar los servicios basicos, hacer transferencias
bancarias, compras on line y conferencias, en nuestro pais hay mas
lineas moviles que cantidad de habitantes, lo cual indica que este

mercado es muy atractivo y competido.
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g.3.2. Analisis FODA

Matriz No.01
Andlisis Diagndstico FODA

INTERNAS

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
1.- Precios de venta de servicio CNT, méas
bajos que la competencia. 1.- Productos y servicios de AGX plus sin
2.- Tecnologia de CNT la mas avanzada reconocimiento en el mercado local.
para brindar el servicio. 2.- Falta de confianza en la calidad del
3.- Equipo de asesores de ventas bien servicio.
capacitado. 3.- Falta de un Plan de Marketing

4.- Muy buena aceptacién de la imagen
corporativa y de las estrategias de ventas

de AGX.
EXTERNAS

OPORTUNIDADES (O) AMENAZAS (A)
1.- Ser socio estratégico de la CNT y Unico
proveedor autorizado en el cantén. 1.- Cobertura del servicio se limita a
2.- Captar clientes, insatisfechos de otras sectores urbano.
operadoras por el costo. 2.- La competencia acapara un porcentaje
3.- Ingreso a nichos desatendidos por las muy importante del mercado.
otras operadoras. 3.- Incumplimiento en fechas de pagos por
4.- Ubicacion del local se encuentra en un | concepto de comisiones y bonos por parte
sitio estratégico y muy comercial en la de CNT

ciudad de Nueva Loja

Fuente: Entrevista Gerente General AGX Plus
Elaborado: El Autor

Mediante la matriz FODA se puede ver la situacion actual de la empresa,
gue nos permite tomar decisiones a corde con los objetivos planteados,
para este trabajo investigativo la matriz FODA es el nexo que nos permite
pasar de analisis interno y externo a la formulacion y seleccién de

estrategias.
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g.4. Objetivo especifico 2

“Definir las caracteristicas comerciales de los productos, bienes o

servicios que oferta a sus clientes”

g.4.1. Productos y servicios

Distribuidor de productos y servicios de telecomunicaciones de la CNT.

g.4.2. Caracteristica del producto

La empresa AGX plus es distribuidor autorizado de servicios de telefonia
movil, de CNT EP. La variedad de productos y servicios en telefonia, que

ofrece CNT moévil son:

e CNT CHIP e Datos moéviles BB
e Tarifa Diferenciada e Equipos Prepago
e Telefonia Mévil Prepago e Alcatel one touch
e Telefonia Movil Pos pago e Samsung
e Multiplan Personas e Nokia
e Internet Movil para e LG
Smartphones e Plan Smartphone
e Plan internet smarphone e Plan Banda Ancha Movil
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g.4.3. AGX plus Lago Agrio

Los servicios que ofrece de la (CORPORACION NACIONAL DE
TELECOMUNICACIONES EMPRESA PUBLICA) CNT EP. Estan dirigidos
a todos los segmentos de la sociedad ecuatoriana, con el fin de brindar
servicios de telecomunicaciones, en este sentido se desarrollaran
estrategias y promociones que permitan dar a conocer las ventajas
tecnoldgicas y comerciales de todos los productos CNT, con estrategias
de promocién y publicidad, en medios escritos y audiovisuales; selectivas

(corporativo) y masivas (usuarios en general).

La empresa AGX Plus Lago Agrio, como distribuidor autorizado de CNT
EP, estd autorizado a comercializar todos los productos y servicios del
portafolio de productos de la CNT, pero en especial y dada las
caracteristicas ha enfocado su mayor esfuerzo a la venta y
comercializacion de los productos que mayor salida al mercado tienen y
mayor rentabilidad le generan a la empresa, de esta manera se presenta

la variedad de productos y servicios en telefonia, que ofrece AGX Plus.

g.4.3.1. Telefonia movil

Telefonia movil

¢ Planes individuales de telefonia movil pos pago
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Cuadro No. 43
Planes Telefonia Movil

USD. En délares de los Estados Unidos de América

Planes moviles (HSPA+/LTE) 9.99
Planes moviles (HSPA+/LTE) 19.99
Planes moviles (HSPA+/LTE) 29.99
Planes moviles (HSPA+/LTE) 39.99
Planes moviles (HSPA+/LTE) 49.99
Planes moviles (HSPA+/LTE) 59.99

Fuente: Guia comercial CNT
Elaboracion: El Autor

Cuadro No. 44
Planes méviles (LTE CONTROL 4G)

USD En délares de los Estados Unidos de América

LTE CONTROL 4G 29 29.00
LTE CONTROL 4G 39 39.00
LTE CONTROL 4G 49 49.00
LTE CONTROL 4G 95 95.00
LTE CONTROL 4G 140 140.00

Fuente: Guia comercial CNT
Elaboracion: El Autor

g.4.3.2. Caracteristicas y condiciones planes datos + voz:

e Una vez activada la linea, el usuario contara con un paquete de

megas, un paquete de minutos de voz a todas las operadoras y SMS

segun el plan contratado.
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Planes en modalidad pos pago controlados con acceso a voz y datos
por demanda una vez consumidos los minutos y MB incluidos en el
plan.

Estos planes incluyen una bolsa de minutos adicional para todas las
operadoras fijas y mdviles a nivel nacional que se les asignara de
acuerdo al cargo basico mensual contratado.

Una vez terminados los minutos se cobrara del saldo disponible o del
Paguete de Voz contratad, la tarifa En net de $0,04 a nimeros fijos y
moviles CNT y a tarifa Off net de $0,15 a numeros fijos y moéviles de
otras operadoras a nivel nacional.

Los datos asignados permite acceso a todo tipo de descargas
Facebook y WhatsApp ilimitado aplica Gnicamente bajo las
aplicaciones oficiales de WhatsApp y Facebook.

El consumo del contenido de nativo en aplicaciones Facebook y
WhatsApp no se descontaran de la cuota de MB principal disponible.
Una vez finalizadas la cuota de MB del plan principal, el cliente podra
seguir haciendo de las aplicaciones Facebook y WhatsApp de forma
ilimitada a través de la aplicacion oficial de Facebook y WhatsApp.
Para realizar llamadas internacionales, los planes controlados deberan
contratar un Paquete de voz adicional.

El paquete de SMS asignado, no podra ser utilizado para SMS
internacionales.

No poseen rollover; si el cliente no utiliza dentro del mes lo pierde.

Velocidad hasta 20/4 Mbps para datos.
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Grafico No. 41
Imagen corporativa de CNT

Fuente: Pagina oficial CNT EP.
Elaborado: El Autor

Gréafico No. 42

Imagen corporativa de AGX Plus

Fuente: Pagina de Facebook de AGX Plus
Elaborado: El Autor

113



g.5. Objetivo especifico 3

“Analizar el entorno, el ambito geografico, area de influencia, la
competencia, las empresas proveedoras, clientes potenciales, como

figuras que intervienen en el proceso de compra”.

g.5.1. Analisis del Entorno

Segun el Ultimo ordenamiento territorial, la provincia de Sucumbios
pertenece a la Regidén Norte zona 1, ocupa un lugar geografico y politico
estratégico en el conjunto del territorio nacional. Limita al norte con la
Republica de Colombia, al sur con la Republica de Pera y las provincias
de Orellana y Napo, al este con la Republica de Peru, al oeste con las
provincias de Carchi, Imbabura y Pichincha, Sucumbios, por su ubicacion
geografica y sus riquezas naturales en flora y fauna es considerada como
una de las mas importantes reservas naturales que existentes en el

Ecuador.

El canton Lago Agrio, es el més importante de la provincia, la conforman
las Parroquias: Pacayacu, El Eno, Dureno, General Farfan, Santa Cecilia
y Jambeli. Aqui se desarrolla en mayor volumen las actividades
econdémicas distribuidas por las que generan mayor ingreso, de esta
manera se presentan: EI Comercio al por mayor y menor, La

Administracion Publica y Defensa, Las Actividades de alojamiento,
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servicio de comidas, Ensefianza, Industrias Manufactureras, otras
actividades de servicio, Actividades profesionales y técnicas, distribuidas
en sectores como: la minera y la explotacion petrolera, la explotacion
maderera, el comercio, sector servicios, la piscicultura, agricola y la

ganadera.

La provincia de Sucumbios, y el cantén Lago Agro, limitan en su frontera
norte con Colombia, y por sus caracteristicas geograficas se convierte en
un lugar estratégico para el fomento del comercio internacional;
desarrollando actividades de transporte, logistica, turismo, comercio,
pues grandes proyectos como; los corredores econémicos: Bogota — Lago
Agrio — Puerto Providencia — Mana y Manta — Lago Agrio — Manaos. Se
proyectan pada dinamizar el comercio y la economia siendo los
beneficiarios directos los habitantes de la frontera, con oportunidades de
empleo directo e indirecto, exportacion e importacion de productos,

preferencia y libertad de movilizarse en la zona de integracion fronteriza.

La poblacion del cantén es de 91.700 habitantes, (Fuente: INEC — Censo
de Poblacién y Vivienda 2010) la superficie es de 3138.8 Km2. La capital
del cantén y la provincia es la ciudad de Nueva Loja, la regién pasé a
constituirse en uno de los principales centros de produccion petrolera del
ecuatoriano, gracias a lo cual logré un gran crecimiento comercial, que la
ha convertido en uno de los focos de desarrollo mas importantes del

Ecuador.
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g.5.2. Macro localizacion

Canton: Lago Agrio
Parroquia: Nueva Loja
Latitud: 0.010278
Longitud: -76.8828

Temperatura Promedio: 25°C

Grafico No. 43
Mapa del Ecuador
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Fuente: Mapacarreteras.org
Elaborado: El Autor
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Grafico No. 44
Mapa de la Provincia de Sucumbios
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Fuente: www.codeso.com/TurismoEcuador/Mapa_Sucumbios
Elaborado: EIl Autor

Grafico No. 45

Mapa de la Ciudad de Nueva Loja
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Fuente: Plan de ordenamiento territorial Municipio Lago Agrio
Elaboracioén: El Autor
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Cuadro No. 45
Organigrama Estructural

Gerente General
John de Howitt

Gerente Administrativo

Gerente Comercial Rubi Paladines

Ximena Medina

Asesor de ventas 1
NATALIA JIMENEZ

Contador

Jimena Ojeda
Asesor de ventas 2

WILLAN ABAD

Asesor de ventas 3
STALYN SACON

Servicios Generales

Ma. Teresa Montaluisa

Asesor de ventas 4
MARYURI CASTILLO

Asesor de ventas 5
FERNANDO CARAGUAY

Asesor de ventas 6
FERNANDA FALCONES

Fuente: AGX Plus Lago Agrio
Elaboracién: El Autor

118



g.5.3. Analisis del entorno competitivo Fuerzas de Porter

Cuadro No. 46

Las cinco fuerzas de Porter

COMPETIDORES

POTENCIALES

1

PROVEEDORES _ COMPETENCIA - COMPRADORES

\ 4

PRODUCTOS
SUTITUTOS

Fuente: Periodico-marketing.com
Elaboracion: El Autor

g.5.3.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

En el mercado de Lago Agrio de encuentran presentes los puntos de

servicio al cliente de la marca CLARO, MOVISTAR y CNT.

En el posible caso de ingresos de nuevos competidores, son las tiendas
gue comercializan desde equipos celulares, tiempo aire de varias
operadoras otra forma de competidores directos constituyen las
campafias de venta y representantes de empresas foraneas que por
temporadas realizan campafias en las instituciones tanto publicas como

privadas.
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g.5.3.2. Poder de negociacion de los proveedores

La empresa AGX Plus Distribuidor como distribuidor de productos y
servicios de la Corporacion Nacional de Telecomunicaciones CNT EP,
por intermedio de AGX Plus nacional con sede en la ciudad de Ambato,
establece promociones e impone presupuestos de ventas, porcentaje de
comisiones, bonificaciones y premios por alcanzar las metas de ventas

al distribuidor AGX Plus en la ciudad de Nueva Loja.

Un problema dificil que se presenta para la empresa, es el hecho de que
los tiempos de pago por la facturacibn mensual, no se cumplen y se
dilatan mucho tiempo, lo que causa problemas en el flujo de caja de
AGX Plus Lago Agrio, muchas veces incertidumbre y desmotivacion que

influye directamente en la produccion.

AGX Plus se encarga de la venta, pero se presenta inconvenientes a la

hora de instalaciones y soporte técnico por parte de CNT:

El representante nacional de AGX Plus, por las caracteristicas
comerciales y contractuales, no tiene poder de negociacion para el
momento de proponer condiciones sobre margenes de ganancia,
palazos de pago, comisiones y bonificaciones, y siendo que CNT, es
anico proveedor de productos y servicio que comercializamos, esto se

convierte en una debilidad muy grande para la empresa.
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g.5.3.3. Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacion de los compradores en este caso es minimo,
por la cantidad de clientes y ademas porque este producto se ha

convertido en muy necesario para la vida cotidiana.

Las reglamentaciones actuales amparan al cliente, cuando se trata

sobre todo en la deficiente calidad del producto o servicio.

En cuanto a los costos, la CNT, ingresa en el mercado de telefonia movil
para conseguir equiparar las fuerzas del mercado, compitiendo por
precios, y obligando a las otras operadoras a redefinir sus esquemas en

cuanto a costos y precios por sus productos y servicios.

g.5.3.4. Amenaza de productos sustitutos

Por el avance en la tecnologia, aplicadas a las telecomunicaciones;
aparecen nuevas formas de mantenernos comunicados, de una manera

u otra estas tecnologias son las que compiten entre si.

Es muy relevante diferenciar que tipo de servicio se ofrece a diferentes
clientes segmentados por edades, los jovenes prefieren servicios con
mayor cantidad de saldo en internet, en cambio los mas adultos,

prefieren aun realizar llamadas por celular.
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g.5.3.5. Rivalidad entre competidores

El mercado de telecomunicaciones y telefonia movil, constituye
basicamente un mercado de oligopolio, en cuanto a la definicion

conceptual de este.

Es asi, que a nivel nacional estos tres competidores de telefonia movil:
PORTA, MOVISTAR y CNT, esta ultima estatal, quienes rivalizan en el
mercado de las telecomunicaciones, las dos primeras son empresas
multinacionales, y capital forAneo, quienes por mucho tiempo han
trabajado en el mercado local, imponiendo en cierta medida sus tarifas,
logrando ademas acaparar una muy importante parte del pastel del

mercado local.

En la ciudad de Nueva Loja, es el reflejo del mercado nacional y sucede
exactamente lo mismo, pero es importante mencionar que, en los
estudios de mercado tanto el de satisfaccion del cliente y ampliacion de
mercado se puede determinar un alto grado de insatisfaccion, por varios
motivos, entre los mas importantes estan los costos y las saturacion del

servicio y trato al cliente.

En nuestro pais a pesar que solo son 3 empresas competidoras, es alto

el nivel de competencia por cuanto no somos la excepcion en el interés

de adquirir tecnologia para estar siempre comunicados.
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g.6. Objetivo especifico 4

“Segmentar la clientela y definir sus héabitos de compra y

consumo”

Es muy importante determinar los habitos de consumo y compra de los
clientes de la empresa y los potenciales para definir estrategias de
marketing para ello el disefio de las encuestas tanto de satisfaccion al
cliente y la de ampliacién de mercado arrojan resultados interesantes que

se exponen a continuacion.

g.6.1. Analisis de la encuesta de satisfaccién al cliente

Encuesta disefiada a clientes que conocen a AGX Plus, y que han tenido

una experiencia en la compra de productos o servicios, de este estudio se

obtiene los siguientes resultados.

g.6.1.1. Producto

e Una de las principales caracteristicas que debe tener el producto como

tal “servicio de telefonia celular”, es la cobertura.

e Otra caracteristica es la velocidad de navegacion aspecto que toma

fuerza con la aparicion de los teléfonos inteligentes (Smartphone)
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g.6.1.2. Precio

e Los clientes conocen y resaltan que la relacion Beneficio / Costo del

producto es muy satisfactorio.

e Las tarifas que maneja la CNT, costo por minuto, son los mas bajos

del mercado, ante esto los encuestados expresan su satisfaccion.

g.6.1.3. Plaza

e Las ventas externas bajo la modalidad de visitas de los asesores
comerciales a instituciones publicas y privadas es muy bien visto por

los encuestados.

e La imagen corporativa de AGX Plus y la infraestructura que esta
presente en el local, punto de atencion al cliente es muy valorado por

los encuestados.

g.6.2. Analisis de la encuesta de ampliacion de mercado

Encuesta disefiada a clientes potenciales que no conocen que AGX Plus

es distribuidor de la CNT, y que no han tenido una experiencia en la

compra de productos o servicios, de este estudio se obtiene los siguientes

resultados:
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g.6.2.1. Caracteristicas principales

e Una primera segmentacion del mercado es establecer rangos de
edades, en la encuesta relacionamos a segmentos de mayor consumo
de 25 a 30 afios el 36.65% y de 18 a 24 afios con el 25.92% (Grafico

No. 21)

e Otra segmentacién de mercado es por ocupacién; asi los empleados

privados con un 43.72% y del sector publico 18.06% (Grafico No. 23)

e Las caracteristica del servicio que mas valor el cliente, son las redes

sociales ilimitadas con el 26.18% e internet 21.99% (Grafico No. 25)

e Las cualidades que debe tener el servicio de un operador de telefonia
movil, los principales, cobertura 42.41% y precio (econémico), 40,58%

(Grafico No. 26)

e Los encuestados consideran que la CNT, trabaja con los precios mas

bajos del mercado. (Grafico No. 30)

e Consideran los encuestados que la localizacion del punto de atencion

al cliente, esta ubicado en un sector muy estratégico (Grafico No. 32)

e Una caracteristica en lo que tiene que ver con el servicio post venta,

los clientes destacan el servicio al cliente y ofertas preferenciales.
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e La marca de teléfono mas valorado por los encuestados es la marca

SAMSUNG. (Grafico No. 36)

e De las opciones propuestas, relacionadas al precio a pagar por un
nuevo equipo, con el 73.82%, esta en el rango entre USD $ 400 y USD

$ 600 dolares de los Estados Unidos de América (Grafico No. 37)

g.7. Objetivo especifico 5

“Definir la estrategia de precios y calculo de margenes como

factores determinantes para el incremento de las ventas”.

En funcién de las ventas histéricas, los productos que mas demanda el
mercado local presentan, son los planes controlados de USD $ 19,99
dolares de los Estados Unidos de América y USD $ 29.99, délares de los
Estados Unidos de América en la que se incluyen servicio de DATOS +
VOZ, (minutos de voz) tiempo aire para llamar a teléfonos CNT, y otras
operadoras; redes sociales Facebook, WhatsApp, Twitter, Messenger
ilimitados, mensajes de texto SMS ilimitados, megas para internet movil

de alta velocidad.

Los precios de venta son regulados por la CNT a nivel nacional, y

comunicados cada mes a toda la red de canales directos e indirectos en la

guia comercial, es decir son precios fijos.
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Cuadro No. 47
Paquetes de internet Smartphone

USD. En délares de los Estados Unidos de América

Internet HSPA + 500MB Smartphone 9,99 Abierto/Contratado 500MB

Internet HSPA + 700MB Smartphone 14,99 Abierto/Contratado 700MB

Internet HSPA + 1024MB Smartphone 19,99 Abierto/Contratado 1024MB

Internet HSPA + 2000MB Smartphone 29,99 Abierto/Contratado 2000MB

Internet HSPA + 4000MB Smartphone 49,99 Abierto/Contratado 4000MB

Fuente: Guia comercial CNT.
Elaboracion: El Autor

Cuadro No. 48

Reporte de ventas ler. semestre 2015
USD En délares de los Estados Unidos de América

MESES VENTAS #PLANES |COMISION+BONO
DICIEMBRE/14 93.97 5 244.32
ENERO 469.74 29 1679.32
FEBRERO 519.74 26 1351.23
MARZO 514.69 32 1376.85
ABRIL 815.58 42 2189.62
MAYO 1931.15 92 5286.4
JUNIO 1473.27 76 4017.93

Fuente: Guia comercial CNT.
Elaboracion: El Autor

El reporte de ventas del distribuidor AGX plus muestra claramente la
aceptacion de la poblacion y la curva de crecimiento ha sido constante, lo
gue hace ver a los inversionistas que hay muy buenas oportunidades de
crecimiento en el canton, y lo importante de invertir en un plan de
marketing que consolide la empresa con una participacion importante de

mercado.
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Gréafico No. 46

Reporte de ventas ler. semestre 2015
USD. En délares de los Estados Unidos de América

VENTAS CNT-AGX SEMESTRE A 2015
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TOTAL VENDIDO

815,58

469.74 519.74 514.69

500
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DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO

Fuente: Gerencia comercial AGX Lago Agrio.
Elaboracion: El Autor

En el gréafico se aprecia el crecimiento de las ventas desde la apertura de
la empresa AGX Plus, Lago Agrio, en el periodo Diciembre — Junio,
obteniendo un crecimiento sostenible y alcanzando un maximo en el mes
de mayo, este crecimiento de las ventas esta relacionado a las
promiciones y planes mas econémicos que oferta CNT, al mercado

nacional, con el fin de lograr una mayor participacion del mecado.

Los margenes de utilidad bruta para AGX plus, por cada plan que se
venda son 2.6 tarifas basicas del valor contratado por el cliente, es decir si
el cliente adquiere un plan pos pago controlado de USD 19.99 délares de
los Estados Unidos de América, la comision incluyendo el bono por
cumplimiento para AGX es de USD 49.98 dolares de los Estados Unidos
de América. Exactamente la comision es 1.625 y el bono 0.975 de la

tarifa basica contratada.
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g.8. Objetivo especifico 6

“Proponer un sistema de prevision de ventas, como metodologia de

respaldo en épocas de estacionalidad”.

Para la realizacion de previsiones a medio y largo plazo, es necesaria la
observacion de la evoluciéon de las principales variables, asi como la

evaluacion de su impacto en crecimiento de las ventas del negocio.

Ademas se determinard con una mayor exactitud la prevision de la
demanda, y seria mejor si se emplea un método de prevision que emplee
datos de comportamiento real, en lugar de las tendencias o las
intenciones, para predecir el comportamiento, también puede ayudar la

utilizaciéon de los escenarios.

g.8.1. Anédlisis de las encuestas

1.- En la encuesta de satisfaccion del cliente se obtiene una muy buena

aceptacion a la iniciativa de realice promociones en fechas especiales,

también la alternativa de realizar promocion por medios alternativos como

son las redes sociales.

2.- En la encuesta de ampliacion de mercado la aceptacion en relacion al

servicio de post venta, fue bien vista.
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g.8.2. Propuesta

Elaborar una estrategia que permita aprovechar la aceptacion de
iniciativas como son: la promocion y comercializacion de nuestros
productos y servicios en fechas especiales, misma que se desarrolla

dentro del plan operativo quinquenal (POQ)

g.9. Objetivo especifico 7

Elaborar un Plan de Marketing para la empresa “AGX PLUS

DISTRIBUIDOR AUTORIZADO DE LA CNT” del cantén Lago Agrio,

provincia de Sucumbios.

El proposito del plan de marketing disefiado para la empresa AGX Plus,

es establecer las estrategias comerciales que se debe implantar en

nuestra empresa para alcanzar el maximo beneficio y analizar detalles en

nuestro negocio para extraer las principales ventajas competitivas.

g.9.1. Propuesta de la visién

Se hace una propuesta de visién para el centro de atencion al cliente en

el canton Lago agrio, se utiliza el formato que esta a continuacion
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Cuadro No. 49
Formato de la declaracién de la visién

PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA AGX PLUS

FORMATO PARA LA DECLARACION DE LA VISION

Fecha de elaboracién: Diciembre 2015 |Responsable: Gerencia

ACTIVIDADES A EJECUTARSE: Determinacion de la Vision de la empresa

a) Alternativas basicas

Definicion de Visién.- Como Vision se entiende una apreciacion del ideal y en positiva de lo que
desea la organizacién o la empresa alcanzar en el futuro, basandose en sus fortalezas, se
relaciona también con: los valores, los principios y sus compromisos.

Debe ser precisa, simple y al mismo tiempo retadora. La vision debe ser conocida y compartida
por toda la organizacién sus proveedores y clientes.

La visidn debe ser coherente con la mision, debe expresar lo que la empresa quiere en el futuro.

Caracteristicas de la Vision:

1.- Dimension del tiempo 6.- Realista

2.- Integradora 7.- Utilizar un lenguaje motivador

3.- Positiva 8.- Crear sinergias en la organizaciéon
4.- Alentadora 9.- Transversal

5.- Proyectar suefios y esperanzas 10.- Holistico

Preguntas para la definicién de la Vision.

¢ Horizonte temporal de la mision? Horizonte de la vision 5 afios

Empresa distribuidora de productos y

¢ Qué y como queremos ser dentro de x afios? - . . .
servicios relacionados con la telefonia movil

; EN QUS NoS queremos convertir? Lideres del mercado regién norte de la
< H

Amazonia
¢Para quién trabajamos? La ciudadania del cant6n Lago Agrio.
¢Enqué nos diferenciamos? Prestacién de senvicios de calidad

¢ Qué valores respetamos? . . - .
Trabajo, Austeridad, Responsabilidad social

Valores: Austeridad
Trabajo Respeto
Responsabilidad social Solidaridad
b) Formulacién de la Vision y Principios

Vision:

Para el 2019 afianzar el liderazgo de AGX Plus en el nororiente de la regidn amazonica,
expandiendo su penetracion para ser una de las empresas de mas rapido y mayor crecimiento

sostenible de la regién a través de la prestacion de servicios de calidad.

Elaborado: Revisado Por: Aprobado Por: Pagina:
Williams Cercado

Fuente: Gerencia comercial AGX Lago Agrio.
Elaboracion: El Autor

131



Cuadro No. 50

Formato de la declaracién de la misién

PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA AGX PLUS

FORMATO PARA LA DECLARACION DE LA MISION

Fecha de elaboracion: Diciembre 2015

|Responsable: Gerencia

ACTIVIDADES A EJECUTARSE: Determinacion de la Mision de la empresa

a) Alternativas basicas

Definicion de Misién.- Entendida la Misién como la razén de ser de la empresa, se expresa
mediante una oracién que define el proposito fundamental de la organizacion.

Misién es la imagen actual que enfoca los esfuerzos que realiza la empresa.

La Misién Describe el rol que desempefia actualmente la organizacién para el logro de su vision.

Caracteristicas de la Misién:

1.- Clara, Concisay concreta

2.- Entendible

3.- Orientada a los consumidores

4.- Establece fundamentos

5.- Suministra una direccién y préposito

6.- Ambiciosa

7.- Actualizarse periodicamente

8.- Crear sinergias en la organizacion
9.- Comunicar la etica de la empresa.

Preguntas para la definicion de la Mision.

¢ Quiénes somos?

Empresa lider

¢A qué nos dedicamos?

Brindar soluciones en telecomunicaciones

¢Para quién lo hacemos?

Nuestros cliente

¢Por qué y para qué hacemos lo que hacemos?

brindar productos y servicios de gran valor
agregado,

¢, Donde lo hacemos?

En el canton Lago Agrio.

¢,Cémo lo hacemos?

Desarrollando al recurso humano y utilizando
a mejor tecnologia posible

b) Formulacion de la Mision

Mision:

Ser una empresa que preste soluciones en telecomunicaciones al norte de la Amazonia,

brindando a nuestros clientes, productos y servicios de gran valor agregado; innovadores,

alternativos, justos. Desarrollando del recurso humano y utilizando la mejor tecnologia posible.

Elaborado: Revisado Por:

Williams Cercado

Aprobado Por: Pagina:

Fuente: Gerencia comercial AGX Lago Agrio.
Elaboracion: El Autor
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g.9.2. Propuesta de la Misién

La propuesta de misién se desarrolla en el cuadro No. 50 siguiendo paso
a paso las caracteristicas que se deben de tomar en cuenta para la

formulacioén.

g.9.3. Valores corporativos

Nuestros valores corporativos apoyan nuestra misién y sustentan tanto

nuestros Principios Empresariales como nuestros Principios de Conducta.

Nuestros valores son las cualidades que nos distinguen y nos orientan,
nuestra labor cotidiana los tiene siempre presentes y los pone en practica

como norma de vida, los valores de la cultura corporativa son:

g.9.3.1. Trabajo

Para nosotros el trabajo es un valor porque sélo a través de él podemos
cubrir nuestras necesidades y, al mismo tiempo, servir a los demas. El
trabajo es la oportunidad que nos brinda la vida para transformar y
mejorar el ambiente en que vivimos. Las obras mas meritorias vy
trascendentes de las personas se han conseguido mediante el trabajo.

Con el trabajo se desarrolla la creatividad, la sensibilidad artistica, la

inventiva, asi como formas enriquecedoras de relaciones humanas.
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Trabajar es un privilegio, para el individual y el colectivo poniendo en

practica valores al servicio de nuestros clientes y de la sociedad.

g.9.3.2. Crecimiento

En AGX Plus estamos convencidos explotar capacidades individuales,
manteniendo una conducta de superacion y orientada al largo y
consecucién de metas personales y corporativa. Las personas —al igual
gue las empresas— somos seres en potencia; siempre existe una nueva
posibilidad, y tnicamente trabajo podremos conocer y desarrollar nuestras

capacidades.

0.9.3.3. Responsabilidad social

Un mundo sin fronteras, es lo que se encuentra hoy en dia con la
aplicacion de la tecnologia a la comunicacién, de esta manera es
imposible vivir de manera aislada. Lo cierto es que toda actividad -
personal o colectiva - repercute en la sociedad y por ende, se necesita
compromiso y actitud de servicio hacia la comunidad. Realizar bien
nuestro trabajo, cumplir lo contratado con nuestros clientes y proveedores,
respetar la legislacion vigente y cuidar nuestros recursos; financieros,

humanos o materiales, son formas de practicar este valor.
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0.9.3.4. Austeridad y consecuencia con nuestro entorno

Ser austero significa cuidar y utilizar eficientemente lo que tenemos

optimizar el uso de los recursos evitando desperdicios, esto implica gastar

lo necesario y prescindir de lo intil.

g.10. Plan operativo quinquenal

“Redactar un plan de Marketing Quinquenal”

Matriz No. 02

Matriz de Alto Impacto

OPORTUNIDADES (O)

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

1.- Precios de venta de senicio CNT, mas
bajos que la competencia.

2.- Tecnologia de CNT la méas avanzada
para brindar el senicio.

3.- Equipo de asesores de ventas bien
capacitado.

4.- Muy buena aceptacion de la imagen
corporativa y de las estrategias de ventas
de AGX

1.- Productos y senicos de AGX plus sin
reconocimiento en el mercado local.

2.- Falta de confianza en la calidad del
senicio.

3.- Falta de un Plan de Marketing

FO

DO

1.- Ser socio estratégico de la CNT y
Unico proveedor autorizado en el cantén.
2.- Captar clientes, insatisfechos de otras
operadoras por el costo.

3.- Ingreso a nichos desatendidos por las
otras operadoras.

4.- Ubicacion del local se encuentra en un
sitio estrategico y muy comercial en la
ciudad de Nueva Loja

F1-0O2.- Conquistar nuevos clientes con la
oferta de planes, los mas econémicos del
mercado, mediante una campafia de
promocioén y ventas.

F4-04.- Aprovechar la ubicacién del local
por su potencial comercial

D1-O2.- Lograr un reconocimiento de la
marca AGX Plus en el cantén Lago Agrio.

AMENAZAS (A)

FA

DA

1.- Cobertura del senvcio se limita a
sectores urbano.

2.- La competencia acapara un porcentaje
muy importante del mercado.

3.- Incumplimiento en fechas de pagos por|
concepto de comisiones y bonos por
parte de CNT

F1-Al.- Aprovechar las promociones y
precios de CNT y el equipo de ventas y
gracias a la aceptacion, de la imagen
corporativa de AGX, para competir en el
mercado local con las operadoras de
senicio mowil

D3-A2- Implementar un plan de marketing
para empresa AGX plus

Fuente: Gerencia comercial AGX Lago Agrio.

Elaboracion: El Autor
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Cuadro No. 51
Mapa Estratégico

AFIANZAR EL LIDERAZGO DE AGX

PLUS EN EL NORORIENTE DE LA
REGION AMAZONICA, EXPANDIENDO
SU PENETRACION PARA SER UNA DE

LAS EMPRESAS DE MAS RAPIDO Y
MAYOR CRECIMIENTO DE LA REGION

NOISIA

ATRAVES DE LA PRESTACION DE

SERVICIOS DE CALIDAD.
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DEL PUNTO DE VENTA

CONSTITUIRSE EN UNA EMPRESA LIDER DE SOLUCIONES
EN TELECOMUNICACIONES A NIVEL REGIONAL BRINDANDO

DEFINIR ESTRATEGIAS DE
COMPETENCIA

AGX PLUS COMO
DISTRIBUIDOR
AUTORIZADO DE CNT
EN EL CANTON LAGO

APROVECHAR LA
UBICACION DEL
LOCAL

LEVANTAMIENTO DE
LINEA BASE

ANUESTROS CLIENTES, PRODUCTOS Y SERVICIOS DE
GRAN VALOR AGREGADO; INNOVADORES, ALTERNATIVOS,
JUSTOS. DESARROLLANDO DEL RECURSO HUMANO Y

NOISIN

OLOGIA POSIBLE.

i\

UTILIZANDO LA MEJOR TECI

Fuente: Gerencia comercial AGX Lago Agrio.

Elaboracion: El Autor.
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g.10.1. Matriz de Impacto FODA ponderado

La matriz de impacto FODA ponderado, enlista factores externos e
internos, que describe la situacion actual de la empresa, y es un
instrumento viable para realizar andlisis, e influye en el desempefio de la
organizacion, determina la capacidad de la gestion interna y externa de la
empresa, para tomar decisiones acordes a los objetivos y politicas
formuladas, este andlisis se describe a continuacion y seguidamente se

realiza la matriz.

1.- Asignar un peso ponderado entre 0.00 (no importante) hasta 1.00 (muy
importante), el valor apunta a que mientras mas alto sea el peso es mas
importante el factor para el desempefio de la empresa, La sumatoria de

los pesos debe ser 1.00

2.- Asignar una calificacién, peso ponderado entre un rango de 1y 4,

donde el 1 es irrelevante y el 4 se evalia muy importante,
3.- Efectuar la multiplicacion del peso de cada factor para su calificacion
correspondiente, para determinar una calificacion ponderada de cada

factor, ya sea fortaleza o debilidad,

4.- Sumar las calificaciones ponderar de cada factor para determinar el

total ponderado de la organizacién en su conjunto.
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Matriz No. 03
Matriz de ponderacion de Factores Internos y Externos

Peso
No. Descriocid p lificacis
0 escripcion eso Calificacion Ponderado
ANALISIS EXTERNO
OPORTUNIDADES
1 Ser socio estrat_eglco dela CNT,y unico 015 A 060
proveedor autorizado en el canton.
5 Captar clientes, insatisfechos de otras 0.14 3 042
operadoras por el costo.
3 Ingreso a nichos desatendidos por las 0.14 3 0.42
otras operadoras.
Ubicacion del local se encuentra en un
4 |sitio estratégico y muy comercial en la 0,15 4 0,60
ciudad de Nueva Loja
AMENAZAS
1 Cobertura del servicio se limita a 0.15 4 0.32
sectores urbano.
5 La com petencia acapara un porcentaje 013 4 0.24
muy importante del mercado.
3 Incumplimiento en fechas de pagos por 0.14 3 021
CNT.
TOTAL FACTORES EXTERNOS 1,00 2,81
ANALISIS INTERNO
FORTALEZAS
1 Prguos de venta de sery|C|o CNT, mas 0.14 4 0.32
bajos que la competencia.
9 Tecnolggla de CNT.Ig mas avanzada 013 4 032
para brindar el servicio.
3 Equq de asesores de ventas bien 013 3 032
capacitado.
Muy buena aceptacion de la imagen
4 |corporativa y de las estrategias de 0,14 3 0,32
ventas de AGX.
DEBILIDADES
1 Productos sin reconocimiento en el 0.15 4 032
mercado local.
9 Falta de confianza en la calidad del 0.14 3 032
producto.
3 |Falta de un Plan de Marketing 0,17 4 0,32
TOTALES FACTORES INTERNOS 1,00 2,24

Fuente: Gerencia comercial AGX Lago Agrio.
Elaboracioén: El Autor
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g.10.2. Objetivos estratégicos de la Empresa AGX Plus,

determinados en la matriz FODA

Las conclusiones de la matriz de correlacion FODA, definen; 6 objetivos,
los mismos que se ajustan a la mision y vision y marcaran el camino a

corto y mediano plazo, en la consecucion del éxito de la empresa.

Objetivo 1.- F1-O2.- Conquistar nuevos clientes con la oferta de
planes, los mas econémicos del mercado, mediante una camparfa de

promocién y ventas.

e Objetivo 2.- F4-O4.- Aprovechar la ubicacion del local por su potencial

comercial

e Objetivo 3.- D1-O2.- Lograr un reconocimiento de la marca AGX Plus

en el cantén Lago Agrio.

e Obijetivo 4.- F1-Al.- Aprovechar las promociones, los precios de CNT,
el equipo de ventas y gracias a la aceptacion de la imagen corporativa

AGX, competir en el mercado local con otras operadoras

g.10.3. Pan Operativo Quinquenal de la empresa AGX Plus.

El disefio de un plan operativo para cinco afos, enumera los objetivos y

directrices para los préximos 5 afios y permite implantar una guia para
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alcanzar los objetivos estratégicos; las estrategias, componentes,
actividades, tacticas procesos, responsables, logistica, recursos, metas,

participantes, periodo de aplicacion, beneficiarios, registros.

Para cada Objetivo estratégico, se describen las acciones o actividades a
emprender con el fin de dar respuesta a la pregunta ¢Como lo vamos a
conseguir?, cada una de estas acciones deben ser socializadas, con el
personal de la empresa AGX Plus, capacitdndolos con las herramientas y
conocimientos para emprender en esta tarea, motivandolos a participar al
logro de cada una de las acciones propuestas, trabajando ademas en un

plan de recompensas.

El cumplimiento de este plan operativo se reflejara en mejores resultados
econémicos, imagen y prestigio de la empresa, mejores condiciones
laborales, mejor comunicacién, ordenamiento y consolidaciébn como
organizacion, todo esto desde el punto de vista cualitativo, desde el punto
de vista cuantitativo, se definirdn los recursos necesarios; de Talento
Humano, Tecnoldgicos, Econdémicos y Financieros, que se relejaran en
términos de unidades monetarias, necesarias para llevar a cabo este plan

operativo anual de la empresa, mismo que se define a continuacion.
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Cuadro No. 52

Cuadro de Objetivos

OBJETIVO 1 Conquistar nuevos clientes con la oferta de planes, los
mas economicos del mercado, mediante una campafa
de promocion y ventas.

OBJETIVO 2 Aprovechar la ubicacion del local por su potencial
comercial

OBJETIVO 3 Lograr un reconocimiento de la marca AGX Plus en el
canton Lago Agrio.

OBJETIVO 4 Aprovechar las promociones, los precios de CNT, el
equipo de ventas y gracias a la aceptacion de la imagen
corporativa AGX, competir en el mercado local con
otras operadoras

Fuente: Matriz de alto impacto
Elaboracion: El Autor

g.10.4. Objetivo Estratégico No. 1

Conquistar nuevos clientes con la oferta de planes, los mas

econdémicos del mercado, mediante una campafia de promocion y

ventas.

g.10.4.1. Estrategia

Definir nuevos horarios (Turnos de Trabajo) para que todos los asesores

comerciales hagan gestion de ventas externas.

g.10.4.2. Tactica

e Proceso de induccion, para ofertar los productos y servicios en

instituciones publicas y privadas.
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o Contratar la elaboracidon de los articulos promocionales con los
logotipos de CNT al 70%; y AGX plus al 30% de acuerdo al manual.

o Ubicar un stand en lugares de mayor concentracion de personas en la
ciudad en convenio con CNT matriz.

« Visitas programadas a parroquias vecinas para desarrollar campafias

de promocion y ventas.

g.10.4.3. Presupuesto

Cuadro No. 53
Prsupuesto Objetivo N° 1

Ne Concepto Cantidad UXﬁlgr:o X:Loaz

1 Proceso de induccion 104 10,50 1.092,00

2 Material Promocional 1.036,11

3 Stand promocional 1 160,00 160,00

4 Vistas programadas 24 120,00 2.880,00
TOTAL 5.168,11

Fuente: Anexo N° 18
Elaboracion: El Autor

g.10.4.4. Meta

Incrementar la venta de planes pos pago en un 5% cada afio hasta el

25% al afio 2020.
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Matriz No. 04
Objetivo Estrategico No. 1

USD. En délares de los Estados Unidos de América

Objetivo Estratégico 1:
Conquistar nuevos clientes con la oferta de planes, los mas econdmicos del mercado, mediante una campafia de promociény ventas.

ESTRATEGIA

TACTICA

META

RESPONSABLE

INDICADORES

PLAZO

PRESUPUESTO

Proceso de induccion, para
ofertar los productos y
senvicios eninstituciones
publicas y privadas

Definir nuevos
horarios (Turnos
de Trabajo) para

que todos los

Contratar la elaboracion de
los articulos promocionales
conlos logotipos de CNT al
70%; y AGX plus al 30%

asesores
comerciales

hagan gestién de

ventas externas.

Ubicar un stand en lugares
de mayor concentracion de
personas en la ciudad en
convenio con CNT matriz

Visitas programadas a
parroquias vecinas para
desarrollar camparias de
promocion y ventas.

Incrementar la venta de

planes pos pago enun

5% cada afio hasta el
25% al afio 2020.

Jefe Comercial

Jefe Comercial

Jefe Comercial

Jefe Comercial

Numero de adquirientes
inmediatos / Numero de
participantes

Esta actividad se realizara
desde el mes de julio del 2015
hasta junio del 2016, 2 vez por
semana (104 eventos)

Esta actividad se realizara
durante un afio todas las
semanas. Los articulos
promocionales se entregaran
durante todo el periodo

Esta actividad se realizara
durante un Semestre 1 vez por
semana (24 Ocasiones)

Esta actividad se realizara
durante un Semestre 1 vez por
semana (24 Ocasiones)

El presupuesto del
objetivo asciende a la
cantidad de USD
5,168.11 los mismos
que seran financiados
por la propia empresa

Costo de la implementacién : USD 5,168.11

Resultados esperados

1.- Promocionar los productos y servicios de AGX Plus Lago Agrio.

2.- Generar ventas externas

3.- Generar base de datos de referidos

Fuente: Gerencia comercial AGX Lago Agrio.

Elaboracion: El Autor
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g.10.5. Objetivo Estratégico No. 2

Aprovechar la ubicacion del local por su potencial comercial

g.10.5.1. Estrategia

Aprovechar la ubicacion del local comercial de AGX plus para el desarrollo

de actividades comerciales complementarias ya que por su localizacién en

la zona lo permite.

g.10.5.2. Tactica

o Comercializar accesorios para equipos de telefonia mévil (estuches,

carcasa, micas, memorias, baterias externas, etc.)

e Analizar la conveniencia o no de comercializar productos tecnolégicos

especializados como (PC, laptops, tablets, equipos celulares de alta

gama, etc.)

g.10.5.3. Presupuesto

g9.10.5.4. Meta

Hasta fines del afio 2020 la empresa lograra introducir el 100% la venta de

productos complementarios
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Cuadro No. 54
Prsupuesto Objetivo N° 2

USD. En ddlares de los Estados Unidos de América

ACCESORIOS DE CELULARES 1.800,00
EQUIPOS CELULARES

60,00

Fuente: Anexo 19.
Elaboracion: El Autor.
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Matriz No. 05
Objetivo Estrategico No. 2

Objetivo Estratégico 2:

Aprovechar la ubicacion del local por su potencial comercial

localizacién enla
zona lo permite.

especializados como
(tablets, equipos
celulares de alta
gama, etc.)

ESTRATEGIA TACTICA META RESPONSABLE INDICADORES PLAZO |PRESUPUESTO
Comercializar
accesorios para
Aprovechar la equipos de telefonia Gerente General
ubicacion del movil (estuches, Gerente comercial un afio
local comercial |¢27¢@5& mll;: ats, .
de AGX plus memoras, balerias . . Ventas anuales de
externas, etc.) Lograr introducir el 20% .
para el desarrollo Analizar la anual la venta de esta linea de
de actividades L q roductos productos / 15.600,00
comerciales |cOTvenienciaono de P . proyeccion de
.__|comercializar complementarios
complementarias ventas
ya que por su productos Gerente General
tecnoldgicos Gerente comercial un afio

Costo de la implementacién : USD 15.600,00

Resultados esperados

1.- Venta de articulos complementarios

2.- Generar ventas en el local

3.- Generar trafico de personas en el local

Fuente: Gerencia comercial AGX Lago Agrio.

Elaboracion: El Autor
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g.10.6. Objetivo Estratégico No. 3

Lograr un reconocimiento de la marca AGX Plus y el punto de ventas

en el cantén Lago Agrio

g.10.6.1. Estrategia

Generar un reconocimiento de la marca AGX plus y su punto de venta en
la ciudad de Nueva Loja, Canton Lago agrio mediante un adecuado

manejo de la imagen corporativa

g.10.6.2. Tactica

« Disefiar una campafa publicitaria que permita informar, persuadir y
recordar en los consumidores la marca AGX plus. apoyados por los
diferentes medios publicitarios (avisos, vayas, afiches, pautas y spots
en radio), de esta manera se busca cautivar nuevos clientes.

o Coordinar la logistica, permisos en lugares de mayor concentracion de

personas, para instalar un stand comercial.

g.10.6.3. Meta

Hasta fines del afio 2020 la empresa aumentara en un 15% anual el

namero de clientes a través de la utilizacion de medios publicitarios.

147



g.10.6.4. Presupuesto

Cuadro No. 55
Prsupuesto Objetivo N° 3

USD. En délares de los Estados Unidos de América

1 |Cufias Radiales Radio Sucumbios 15 40,00

600,00 | 7.200,00

‘ 2 ‘Material publicitario ‘ ‘ ‘ ‘ 3.350,00\

Fuente: Anexo 20, 21y 22.
Elaboracion: El Autor
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Matriz No. 06

Objetivo Estrategico No. 3

Objetivo Estratégico 3:

Lograr un reconocimiento de la marca AGX Plus y el punto de ventas en el cantdon Lago Agrio

ESTRATEGIA TACTICA META RESPONSABLE INDICADORES PLAZO |PRESUPUESTO
Generarun |Disefar una
reconocimiento |campafia publicitaria Gerente General
de lamarca |que permita informar, Gerente comercial un afo
AGX plusysu |persuadir y recordar Hasta fines del afio 2020
Sr:J T;Oc?u?j\;zn;i |en o COf)l\SCU;QIdIOVGS la empresa aumentara en Clientes afio actual
. amarca piuS un 15% anual el nimero . ~
Nueva Loja, . . , / clientes afio 10.550,00
Cantén Lago Coordinar la de clientes a través de la asado
agrio mediagnte logistica, permisos utilizacion de medios P
un adecuado  |€" lugares de mayor publicitarios Gerente General
) concentracion de Gerente comercial un afio
manejo de la
) personas, para
imagen :
. instalar un stand
corporativa

comercial

Costo de la implementacién : USD 10.5

50,00

Resultados esperados

1.- Lograr un alto reconocimiento de marca

2.- Generar sentido de pertenencia

3.- Generar volumen de personas en el local

Fuente: Gerencia comercial AGX Lago Agrio.

Elaboracion: El Autor
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g.10.7. Objetivo Estratégico No. 4

Aprovechar las promociones, los precios de CNT, el equipo de
ventas y gracias a la aceptacion de la imagen corporativa AGX,

competir en el mercado local con otras operadoras.

g.10.7.1. Estrategia

Planificar estratégicamente, sacar el maximo provecho de las fortalezas

para ganar mayor participacion de mercado local.

g.10.7.2. Tactica

o Contratar un estudio de mercado para determinar la competencia
directa y oportunidades de negocio.

o Contratar los servicios de asesoria y de capacitacion expertos en el
tema de "Taller de Excelencia en el servicio al cliente”.

o Disefiar una campafa para promover la calidad del servicio, de

llamadas a celulares y velocidad del internet

g.10.7.3. Meta

Incrementar un 3% la participacion anual la participacion de mercado
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g.10.7.4. Presupuesto

Cuadro No. 56
Prsupuesto Objetivo N° 4

USD. En délares de los Estados Unidos de América

1 |Estudio de mercado 1 1000,00 1.000,00
2 Curso de capacitacion 1 400,00 400,00

Fuente: Anexo 19.
Elaboracién: El Autor
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Matriz No. 07
Objetivo Estrategico No. 4

Objetivo Estratégico 4:
Establecer estrategias para competir con los punto de venta de servicio mavil presentes en Lago Agrio

ESTRATEGIA TACTICA META RESPONSABLE INDICADORES PLAZO PRESUPUESTO
Contratar un
estudio de
mercado para
determinar la Gerente Administrativo anual 1.000.00
. competencia Gerente Comercial B
Planificar directay
estratégicamente, | oportunidades de
sacar el maximo. | negocio. Incrementar un 3%
provecho de las L clientes afio actual /
anual la participacion . o
fortalezas para Contratar los de mercado clientes afio pasado
ganar mayor servicios de
participacion de asesoria y de
mercado local. capacitacion Gerente General anual 400,00

expertos en el
tema de "Taller de
Excelencia enel
servicio al cliente"

Costo de la implementacion : $ 1.400,00

Resultados esperados

1.- Determinar cual es la competencia y sus caracteristicas.

2.- Tener un personal capacitado para generar ventajas competitivas

3.- Mostrar los beneficios y bondades del producto CNT Mévil al plblico

Fuente: Gerencia comercial AGX Lago Agrio.

Elaboracion: El Autor
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g.10.8. Resumen de costos

El presente cuadro especifica los costos para el cumplimiento de cada uno

de los objetivos de la empresa AGX plus distribuidor autorizado de la

CNT.
Cuadro No.57
Presupuesto Plan Quinquenal
USD. En délares de los Estados Unidos de América
NUMERO DE OBJETIVO 2016 2017 2018 2019 2020
ORDEN
OBJETIVO N° Conquistar nuevos clientes con la oferta de
1 planes, los mas econdmicos del mercado,| 5.168,11 5.357,78 5.554,41 | 5.758,26 5.969,59

mediante una campafia de promocion y ventas
OBJETIVO N° |Aprovechar la ubicacion del local por su

15.600,00| 16.172,52 |16.766,05| 17.381,37 | 18.019,26

2 potencial comercial
OBJETIVON° |L imiento de | AGX
ograr un reconocimento de fa marca 10.550,00 | 10.937,19 | 11.338,58] 11.754,71 | 12.186,10
3 Plus en el cantén Lago Agrio

Aprovechar las promociones, los precios de
CNT, el equipo de ventas y gracias a la|

OBJEZ:VONO aceptacion de la imagen corporatva AGX,| 1.400,00 1.451,38 1.504,65 1.559,87 1.617,11
competir en el mercado local con otras
operadoras
TOTAL ANUAL 32.718,11| 33.918,86 | 35.163,69| 36.454,19 | 37.792,06
TOTAL QUINQUENAL 176.046,92

Fuente: Objetivos Operativos (Tasa de inflacion afio 2014)
Elaboracion: EI Autor
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Cuadro N-

58

Titulo: PLAN OPERATIVO ANUAL
PERIODICIDAD: ANO 2016 - 2020

FACILITADOR e S AL = AREA, EQUIPO PUNTAJE DEL
TACTICA =
OBJETIVO ESTRATEGICA ACTIVIDAD META cosTos INDICADOR PERIODO TIEMPO Y MATERIAL INDICADOR 1
S PRINCIPALES T e —a
RESPONSA BL H
Proceso de induccion,
para ofertar los
productos y servicios 21
en instituciones
publicas vy DE AGOSTO A
priv adasrotacion DICIEMBRE
2015, 2016,
Contratar la 2017, 2018, 2019,
Se conquistara elaboracion de los ARG 2016 2020
Definir nuev os nuev os clientes [ articulos $5r‘f68 b
horarios (Turnos con la oferta de [pPromocionales con Incrementar la ano 2017 ~ a 19
de Trabajo) para planes, los mas [!Os logotipos de CNT v enta de planes CERENTE $5.357.78 d“r",e_rot < AREA
que todos los economicos del [al 70%: vy AGX plus all os pago en un JEFE A A ADORES amo zo1s s, 2016 2017 2018 2019 2020 |ADMINISTRAT
asesores mercado, 30% 5% cada mes COMERCIAL e LA EMERESA $5.554.41 ':"::e'f‘ooje IVA Y
comerciales mediante una . hasta el 25% al afo 2019 o COMERCIAL
" — ot Ubicar un stand en o4 s o o826 participantes
agan gestion de campana de lugares de may or afo " oS8l
ventas externas. promocion y concontracion do s o b0 5o
ventas N 11
personas en la ciudad
en convenio con CNT DEIQZ%S;:EA
matriz
2015, 2016,
Visitas programadas a 2017, 2018, 2019,
parroquias v ecinas 2020
para desarrollar 20
campanas de
promocion y ventas
Comercializar
accesorios para DE AGOSTO A AREA
equipos de telefonia DICIEMBRE
JEFE
Apr_o" e_?har la movil (estuches, COMERCIAL GERENTE _ 2015, 2016, 2016 2017 2018 2019 2020 ADM:\'\/'L\S\—(I—RAT 16
ubicacion del carcasa, micas, Afo 2016 5 2017, 2018, 2019, COMERCIAL
local comercial de memorias, baterias 15.600.00; 2020
AGX plus para el Se aprov echara oxternas, eotc.) Lograr introducir afio 2017 $ Ventas anuales
desarrollo de la ubicacion del el 20% anual la 1__6'12702]:223; de esta linea de
Z actividades local por su Analizar la v enta de 61"60766 oo productos /
comerciales potencial conv eniencia o no de productos ano 2019 proy eccion de
complementarias comercial comercializar complementarios $ 17.381,37 v entas DE AGOSTO A AREA
ya que por su productos JEFE ano 2020 DICIEMBRE ADMINISTRAT
localizacion en la tecnologicos COMERCIAL GERENTE s 18.019.26 2015, 2016, 2016 2017 2018 2019 2020 VA Y 19
~ona lo permite. especializados como 2017, 2018, 2019, COMERCIAL
(tablets, equipos 2020
celulares de alta
gama, etc.)
Disefar una campana DE AGOSTO A
pumfgt'anfi o GERENTE DICIEMBRE ADM’IAI\\'I_\I)SE'I’?\RAT
permita informar. GERENTE 2015, 2016, 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 21
persuadir y recordar COMERCIAL 2017, 2018, 2o1S IVA Y
Gonorar un en los consumidores - " one ’ COMERCIAL
OO we la marca AGX plus Hasta fines del Afo 2016
afo 2020 l1a $ 10.550,00;
la marca AGX -
e Lograr un empresa afo 2017
F; Y o P | reconocimiento de aumentara en un $ 10.937.19 Clionto _
3 Ciuedavdeze 5:633 la marca AGX 15% anual el afo 2018 actuI:In/ :"::;S
Plus v el nto de i isti numero de 11.338,58
Loja, Canton Lago us vy Pu Coordinar la logistica, _nu i $ ' afo pasado
> < ventas en el permisos en lugares clientes a través afo 2019
agrio mediante un , . - i DE AGOSTO A
'] canton Lago Agrio de may or de la utilizaciéon $ 11.754,71 AREA
adecuado mansjo tracion d de medios GERENTE afo 2020 DICIEMBRE ADMINISTRAT
de la imagen coneentracion de publicitarios. COMERG AL GERENTE $ 12.186.10 2015, 2016, 2016 | 2017 | 2018 | 2019 2020 VA 20
corporativa personas, para ’ 2017, 2018, 2019,
instalar un stand 2020 COMERCIAL
comercialspots
telev isiv os
Contratar un estudio DE AGOSTO A
Do e SERENTE DICIEMBRE ADMIIT\:?ISE:I?\RAT
Se aprovecharan | o etehci; directa ADMINISTRATIV GERENTE 2015, 2016, 2016 2017 2018 | 2019 ] =20=20 VA 22
las promociones P! c Y o 2017, 2018, 2019,
. oportunidades de ARG 2016 COMERCIAL
. los precios de ) 2020
Planificar negocio. $ 1.400,00;
o CNT, el equipo -
estratégicamente, A o afo 2017
sacar el maximo e ven@:s vy — - Incrementar un $ 1.451,38 .
gracias a la servicios de asesoria Clientes afo
provecho de las 1S o 3% anual la afno 2018 i
aceptacion de la y de capacitacion . N actual / clientes
fortalezas para > participacion de $ 1.504,65 -
imagen expertos en el tema - afo pasado
ganar may or " A do “Tallor do mercado afo 2019
participacion de | ©7TPOM NS ' Ex celencia en el $ 1.559.87 DE ASOSTO A AREA
mercado local. competir en el <l - afo 2020 DICIEMBRE
mercado local servicio al cliente” ADMINISTRAT
GERENTE GERENTE $1.617,11 2015, 2016, 2016 2017 2018 2019 2020 23
con otras - ESTRATEGIAS DE 2017, 2018, 2019 IVA Y
operadoras MARKETING. " o020 ! COMERCIAL
- VENTAS DE
REPUESTOS.
- MECANICA
GENERAL
TOTAL COSTOS DEL PLAN OPERATIVO QUINQUENAL $ 176.046,91

Fuente: Matrices 04, O5, O6 y O7
Elaboracion: ElI Autor
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h. CONCLUSIONES

1.- El apoyo y deseo de dias mejores por parte de los accionistas, para la
empresa y formalizar las actividades de marketing y organizativas, permitio
la realizacion del presente estudio, brindando las facilidades para el analisis
y diagnostico, de la empresa aportando con informacion valiosa e
involucrandose con el personal para el levantamiento y definicién del plan

de marketing.

2.- El analisis de la encuesta de ampliacion de mercado, realizada a la
poblacién del canton Lago Agrio, establece el porcentaje de participacion
en el mercado local, de las distintas operadoras de servicios méviles, esto

permitira establecer estrategias para captar clientes de la competencia.

3.- El andlisis de la encuesta de satisfaccion del cliente permite establecer
caracteristicas importantes de los consumidores para tomar en cuenta en el
plan de marketing, dando como resultado, poder definir sus habitos de

compray consumo.

5.- La realizaciéon de ferias, islas comerciales, puntos activos, entre otros,
permite definir los precios de venta de articulos relacionados con equipos
de telefonia celular y computo asi como accesorios de los mismos, para

generar un crecimiento positivo en el incremento de ventas de la empresa.
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6.- Se debe establecer estrategias y acciones delimitadas por; el alcance,
espacio y tiempo que permitan una adecuada promocion y reconocimiento
del punto de venta AGX Plus, Lago Agrio. Para alcanzar una adecuada
campafna de comercializacion para fechas importantes (dia de la Madre,
Navidad, etc.), generando un flujo positivo en las ventas que permita

equilibrar las mismas cuando existan temporadas bajas de ventas.

7.- Durante el andlisis de la empresa se determina que es necesario la
aplicacion de un plan de marketing, que creara cambios que contribuyan a
lograr un mejor desempefio, en el area de gestidon, administrativas, que
permitan consolidar en la empresa; las actividades de promocion,
comercializacién y ventas, permitiendo el crecimiento y desarrollo de AGX

Plus Distribuidor autorizado de CNT EP Lago Agrio.
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i. RECOMENDACIONES

1.- Se recomienda involucrar, a todos los actores directamente
relacionados con la empresa, para el desarrollo y proceso del diagnéstico,
definicion de estrategias, lograr el reconocimiento de mercado, asi también

trabajar en la determinacion de la, vision, mision de la empresa.

2.- Se recomienda al departamento de comercializacion, mantener muy
alta la motivaciéon del personal de ventas, comprometiendo su mejor
esfuerzo, coordinar con ellos los planes de recompensas que resulten

beneficiosos para la empresa y los empleados.

3.- Se recomienda a la Gerencia, establecer estrategias para incrementar la
participacion de la empresa AGX Plus en el mercado local, esto conlleva el
disefio de planes de promocidn que cautiven a clientes de otras operadoras

gue realicen la portabilidad de su nimero a la operadora CNT Movil

4.- Se recomienda el tener muy en cuenta las caracteristicas de servicio en
telefonia movil, definidas en las encuestas, asi como también los servicios
qgue el cliente demanda, mismas que responden a las nuevas tendencias
en necesidades de comunicacion, grupos de clientes con mayor poder

adquisitivo, gustos y preferencias de los clientes.

5.- Se recomienda al departamento Administrativo, la evaluacion de los

costos y determinacion de utilidades, para establecer precios de ventas en
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las campafas de promocion en ferias, islas comerciales y puntos activos,
de equipos celulares, de cOmputo y accesorios, con el propdsito de generar

un crecimiento de ventas de la empresa.

6.- Se recomienda el establecer; estratégicas y acciones que permitan
procesos de reconocimiento y promocion del punto de vetas en la ciudad
de Nueva Loja de AGX Plus, asi como también campafas de
comercializacién en fechas importantes generando flujos positivos para la

empresa.

7.- Se recomienda al Gerente, realizar actividades necesarias y de
socializacion, capacitacion y participacion del personal, para la aplicaciéon
de un plan de marketing que contribuyan a lograr un mejor desempefio de

la empresa AGX Plus.
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k. ANEXOS

k.1. ANEXOS: PERFIL DE TESIS

a. TEMA

“PLAN QUINQUENAL DE MARKETING PARA LA EMPRESA AGX
PLUS DISTRIBUIDOR AUTORIZADO DE LA CNT DEL CANTON

LAGO AGRIO, PROVINCIA DE SUCUMBIOS”
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b. PROBLEMATICA

El desarrollo de las Tecnologias de la Informacién y Comunicacion en el
Ecuador en los ultimos afios, han sido muy grandes. Para el actual
Gobierno, es una prioridad establecer planes de desarrollo en tecnologia
y conocimiento, y contribuir al Plan Nacional del Buen Vivir; asi lo ha
demostrado gracias a convenios de intercambio y becas estudiantiles que
Ecuador mantiene con diferentes paises lideres en tecnologia, para

contribuir al proyecto “Generacion del Conocimiento”.

El desarrollo en el area de telecomunicaciones en el Ecuador se refleja en
la gama de productos y servicios que ofertan las diferentes empresas
extranjeras como nhacionales, las cuales ofrecen planes de telefonia movil
prepago y post-pago, television satelital, internet fijo y movil, entre otros,
como también equipos de telefonia y comunicaciones prepago y post-
pago en diferentes gamas que estén al alcance de todo nivel socio-
econdmico, obteniendo muy buenas utilidades. Las empresas extranjeras
como CLARO y MOVISTAR actualmente tiene el mayor porcentaje de
participacion en el mercado y sus utilidades se van a paises como México

y Espafia respectivamente.

Tomando en cuenta lo anterior, el Gobierno Ecuatoriano, ha visto la

necesidad de invertir en tecnologia de punta, no ha escatimado recursos

para implementar servicios y productos con ventajas competitivas, que
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marquen la diferencia, para convertir a la CNT (EP); en un actor mas
importante del mercado local, evitando asi la fuga de capitales. Es por
esta razén que se dio la oportunidad para que la empresa privada pueda
alcanzar alianzas estratégicas con el fin de impulsar la comercializacion
de los productos y servicios de la CNT a través de canales indirectos a

nivel nacional como AGX Plus distribuidor autorizado.

La estrategia de la empresa AGX Plus, para tener Centros de atencion a
nivel nacional, fue buscar distribuidores asociados en diferentes regiones,
dentro del cual estad el Centro de Atencion ubicado en el canton Lago

Agrio, Provincia de Sucumbios.

Este centro de atencién fue inaugurado hace tres meses, y actualmente la
demanda efectiva que fue proyectada en el estudio de mercado no guarda
relacion con los montos de venta que registra los cuales son muy bajos;
asi mismo por ser una empresa de reciente creacion falta publicitar los

servicios y productos que distribuye la misma.

A raiz de lo anterior, el proponente conviene indispensable desarrollar un
Plan de marketing, como herramienta fundamental para el desarrollo
comercial del Centro de Atencién, definir ideas claras y coherentes con la
realidad del entorno que sirvan como la guia en que se cimentaran las
acciones de la empresa, entendiendo que una empresa que planifica tiene

altas posibilidades de trascender en el tiempo, cumplir los objetivos en el

164



periodo determinado y como resultado aumentar la participacion de

mercado de la CNT en la provincia de Sucumbios.

c. JUSTIFICACION

c.1l. Justificacion Académica: La Universidad Nacional de Loja en sus
procesos continuos de mejoramiento de la calidad de la educacion
superior, desea que el estudiante del Plan de Contingencia aporte
conocimientos adquiridos durante todo el proceso académico, impulsando
ideas innovadoras que conlleven al desarrollo cientifico-técnico del pais
buscando soluciones a los diferentes problemas que enfrentan las

empresas.

Es un requisito estipulado en el Reglamento de Régimen Académico

vigente de la Universidad Nacional de Loja.

c.2. Justificacién Social: El desarrollo que ha alcanzado el canton Lago
Agrio, gracias al aporte y esfuerzo de personas con iniciativa que invierten
con el proposito de alcanzar el progreso en general y con ello contribuir a
la generacion local de empleo productivo, entregando a la comunidad un

mejor servicio.

Considerando que la CNT es la empresa de telecomunicaciones mas

grande del pais, es ecuatoriana, es la Unica compafia que trabaja con
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tecnologia movil 4G, tiene cobertura a nivel nacional, tiene las tarifas mas
bajas del mercado y ademas cuenta con el apoyo del gobierno, que esta
generando en los ciudadanos un sentido de pertenencia incentivando a
consumir productos y servicios nacionales, para que las utilidades que

generen las empresas se reinviertan en el pais.

El propdsito de elaborar un plan estratégico de marketing para la empresa
AGX Plus, es poder entregar a la comunidad un excelente servicio, dando
una verdadera solucidén a los problemas; y con este resultado un mejor

desarrollo de la empresa creando fuentes de trabajo.

c.3. Justificacion Econdémica: Las telecomunicaciones es uno de los
negocios mas rentables en el mundo. Segun Existen tres empresas
dedicadas al negocio de las telecomunicaciones en nuestro pais, Las dos
compafiias con mayor participacion en el ecuador son: CLARO que tiene
la mayor participacion con 78% del mercado y MOVISTAR con un 20% del
mercado, cabe indicar que estas empresas son extranjeras por lo tanto las
utilidades que generan terminan en los paises de origen es decir México y

Espafa ( Armando, 2015).

Se considera que la CNT por ser una empresa ecuatoriana tiene muchas
posibilidades de posicionarse como la compaiiia lider en la distribucion y
comercializacion de productos y servicios de telecomunicaciones. El canal

directo AGX Plus es una excelente alternativa en la provincia de
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Sucumbios, es una segunda opcién para adquirirlos los mismos servicios
y productos al mismo precio que en la agencia publica. Este trabajo de
investigacion esta orientado para que la elaboracion de un Plan de
Marketing ayude a mejorar la participacion de AGX Plus en el mercado
local, poder mejorar las ventas que ira en beneficio de los accionistas,

empleados y la ciudadania.

d. OBJETIVOS

d. 1. Objetivo general

Elaborar un Plan de Marketing para la empresa “‘AGX PLUS
DISTRIBUIDOR AUTORIZADO DE LA CNT” del cantén Lago Agrio,

provincia de Sucumbios.

d. 2. Objetivos especificos

v Diagnosticar el estado situacional de la empresa “AGX PLUS
DISTRIBUIDOR AUTORIZADO DE LA CNT” del cantén Lago Agrio.

v Definir las caracteristicas comerciales de los productos, bienes o
servicios que oferta a sus clientes.

v' Analizar el entorno, el ambito geogréafico, area de influencia, la
competencia, las empresas proveedoras, clientes potenciales, como

figuras que intervienen en el proceso de compra.
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v' Segmentar la clientela y definir sus habitos de compra y consumo,

v Definir la estrategia de precios y célculo de margenes como factores
determinantes para el incremento de las ventas.

v" Proponer un sistema de prevision de ventas, como metodologia de
respaldo en épocas de estacionalidad.

v Redactar un Plan de Marketing quinquenal.

e. MARCO TEORICO

e.l. Plan de marketing

“El plan de marketing es un documento escrito en el que, de una forma
sistematica y estructurada, y previos los correspondientes analisis y
estudios, se definen los objetivos a conseguir en un periodo de tiempo

determinado.

Asi como se detallan los programas y medios de accion que son precisos
para alcanzar los objetivos enunciados en el plazo previsto” (SAINZ DE

LA CUNA, 2011).

Kotler P. (2008) define.- el “Marketing es un proceso responsable
orientado a identificar, anticipar y satisfacer las necesidades del cliente
con la finalidad de fidelizarse, para que las empresas puedan lograr sus

objetivos”. (Pag. 89).
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e.2. Las ventajas de un Plan de Marketing

El marketing no es una ciencia exacta, aunque su planteamiento este
basado en gran parte de datos y numeros. Frente a sus opositores
histdricos, que lo consideran poco cientifico, cabria no obstante recordar
que durante varias décadas el "olfatimetro” (intuicion) ha sido el
encargado de tomar muchas decisiones, a menudo algo temerario. Por el
contrario, el plan de marketing no solo facilita un conocimiento completo

de los hechos objetivos" (SAINZ DE LA CURNA, 2011).

e.3. Fuerzas competitivas de Porter

“El andlisis Porter de las cinco fuerzas es un modelo elaborado por el
economista Michael Porter en 1979, utilizado como modelo de gestién que
permite realizar un andlisis externo de una empresa, a través del estudio
de la industria o sector a la que pertenece. En él se describen 5 Fuerzas
que influyen en la estrategia competitiva de una compafiia determinando
las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado, o algun
segmento de éste. Cuatro de esas fuerzas se combinan con otras
variables, dando origen a una quinta fuerza. Estas estan definidas de la

siguiente manera:

1. Amenaza de la entrada de nuevos competidores

2. Poder de negociacion de los proveedores
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3. Poder de negociacion de los compradores o consumidores
4. Amenaza del ingreso de productos sustitutos

5. Rivalidad entre competidores.

1.Amenaza de entrada de nuevos competidores: Un mercado o segmento
no sera atractivo cuando los clientes estan muy bien organizados, el
producto tiene varios o muchos sustitutos, el producto no es muy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda
hacer sustituciones por igual 0 a muy bajo costo. A mayor organizacion de
los compradores mayores seran sus exigencias en materia de reduccion
de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la corporacion
tendra una disminucion en los margenes de utilidad. Una empresa ha de
estar muy pendiente de aquellos productos que puedan sustituir a los
producidos. Si vendemos refrescos tenemos el peligro de los vendedores
de agua mineral, fabricantes de jugo, batidos, etc. Pero no solo eso,

nuestra competencia son los jugos hechos en casa.

En este sentido se esta compitiendo casi con los agricultores que
producen naranjas y con los fabricantes de exprimidores. Dos bienes son
sustitutos si uno de ellos puede sustituir al otro debido a un cambio de
circunstancias. En un sector el sustituto del bien o servicio puede imponer
un limite a los precios de estos bienes; esto genera que muchas
empresas enfrenten una estrecha competencia con otras debido a que

sus productos son buenos sustitutos. La disponibilidad de sustitutos
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genera que el cliente este continuamente comparando calidad, precio y
desempeiio esperado frente a los costos cambiantes. Cuando el
competidor logra diferenciar un bien o servicio en las dimensiones que los

clientes valoran puede disminuir el atractivo del sustituto.

2.Poder de negociacion con proveedores: En esta fuerza se encuentra la
capacidad que tiene el proveedor de llegar a alcanzar un objetivo, que
previamente se ha trazado la empresa actuando como organizacion y
siguiendo una serie de patrones como lo es alcanzar altos margenes de

ventas referentes a algunos de sus productos.

Un mercado o segmento del mercado no serd atractivo cuando los
proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes
recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafo del
pedido. La situacibn ser4d aun mas complicada si los insumos que
suministran son claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y
de alto costo. La situacion sera aun mas critica si al proveedor le conviene

estratégicamente integrarse hacia adelante.

Tener capacidad de negociacion permite a los proveedores mejores
precios, pero también mejores plazos de entrega, compensaciones,
formas de pago. En una empresa la capacidad de negociacion de
nuestros proveedores puede sobrecargar su competitividad, por lo que es

otro factor a tener en consideracion.
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El poder de negociacion de los proveedores afecta la intensidad de la
competencia en una industria, especialmente cuando existe una gran
cantidad de proveedores, cuando soOlo existen unas cuantas materias
primas sustitutas buenas o cuando el costo por cambiar de materias
primas es especialmente caro. Con frecuencia, los proveedores y los
productores hacen bien en ayudarse mutuamente con precios razonables,
mejor calidad, desarrollo de servicios nuevos, entregas justo a tiempo y
costos bajos de inventarios, reforzando asi la rentabilidad a largo plazo
para todas las partes interesadas. Las empresas pueden seguir una
estrategia de integracion hacia atras para adquirir el control o el dominio
de los proveedores. Esta estrategia es especialmente eficaz cuando los
proveedores no son confiables, son demasiado caros 0 no son capaces
de satisfacer las necesidades de la empresa en forma consistente. Por
regla general, las empresas pueden negociar términos mas favorables
con los proveedores cuando la integracién hacia atrds es una estrategia

bastante usada por las empresas rivales de una industria.

3.Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores: El mercado o el
segmento no son atractivos dependiendo de si las barreras de entrada
son faciles o no de franquear por nuevos participantes que puedan llegar
coONn nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del

mercado. Nuevas empresas en una industria traen nueva capacidad y
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deseo de ganar participacion de mercado, lo que puede reducir el margen

de ganancia de la industria.

4. Amenaza de Ingreso de Productos Sustitutos: Un mercado o segmento
no es atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La
situacion se complica si los sustitutos estdn mas avanzados
tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los
margenes de utilidad de la corporacién y de la industria. Para éste tipo de
modelo tradicional, la defensa consistia en construir barreras de entrada
alrededor de una fortaleza que tuviera la corporacion. Gracias a la
proteccion que ésta ventaja competitiva le daba, podria obtener utilidades
que luego invertiria en investigacion y desarrollo, para financiar una

guerra de precios o para invertir en otros negocios.

5.Rivalidad entre los competidores: Hace referencia a las empresas que
compiten directamente en una misma industria, ofreciendo el mismo tipo
de producto. El grado de rivalidad entre los competidores aumentara a
medida que se eleve la cantidad de éstos, se vallan igualando en tamafio
y capacidad, disminuya la demanda de productos, se reduzcan los
precios, etc. La rivalidad entre competidores nos permite comparar
nuestras estrategias o ventajas competitivas con las de otras empresas
rivales y, de ese modo, saber, si debemos mejorar o redisefiar nuestras

estrategias.” (MARTINEZ & MILLA, 2011)
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f. METODOLOGIA

Para el desarrollo de la presente investigacion se tomara en consideracion

los siguientes métodos.

f.1. Método Cientifico.- Como su nombre indica representa la
metodologia que define y diferencia el conocimiento de la ciencia de otros

tipos de conocimientos.

La filosofia de la ciencia crea el método cientifico para excluir todo aquello
gue tiene naturaleza subjetiva; vy, por lo tanto, no es susceptible de formar
parte de lo que denomina conocimiento cientifico. EI método deductivo, el
método inductivo y el método hipotético-deductivo son los tres métodos

cientificos a que se refiere la denominacion genérica de método cientifico.

f.2. Método Inductivo.- En este caso se utilizara para determinar el grado
de aceptacion del canal indirecto de distribucion de los productos y

servicios de la CNT.

f.3. Método Deductivo.- Se aplicara este método para analizar las teorias

sobre el Plan de marketing que constituyen una ley general que seran

aplicadas para determinar la posibilidad del proyecto propuesto.
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f.4. Método Descriptivo.- Se utilizara para conocer la realidad que
atraviesa la empresa, debilidades y aciertos en el mercado que es de su
competencia, lo que permitira realizar el diagnostico situacional y sobre

esa base plantear la propuesta.

f.5. Técnicas

Se utilizan ademas diversas técnicas de investigacibn como son la
encuesta, la entrevista, la observacion; se apoya también en datos

secundarios de libros, registros, revistas, folletos, etc.

La encuesta: Que consiste en entregar a los informantes un cuestionario
gue debe ser llenado por ellos libremente, la misma se la aplicara a los
clientes del centro de atencion AGX Plus, que son en un total 300, que se

encuentran registrados en la base de datos de la empresa.

La Entrevista: Se la aplicara al Gerente de la empresa y a los

empleados que son en un nimero de 4.

Revision Bibliogréfica: Permitira fundamentar la investigacion a traves

de libros, revistas, articulos, paginas web entre otros.

Para el desarrollo de la investigacion se procedera en primer lugar a

disefiar los instrumentos de investigacion, para realizar el diagnostico de
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la empresa, y conocer cudl es la realidad actual de la misma y cuél es su
posicionamiento actual y cuél debe ser el futuro; la informacion debe ser
presentada en cuadros y graficos estadisticos para su analisis e

interpretacion correspondiente.

En base a la informacién procesada se procedera a utilizar las diferentes
herramientas como es el analisis FODA, Esta herramienta permitird
determinar cuales son las fortalezas y oportunidades que tiene la
empresa, asi como las debilidades y amenazas, posterior a ello se
realizaran las diferentes matrices; asi mismo se elaborara la matriz del
perfil competitivo; y, una vez determinada y contrastada la informacion se
procede a determinar cuales van a ser los objetivos estratégicos y en
base a ello realizar la respectiva propuesta de acuerdo a como se debe
realizar la presentacion del Plan de Marketing. Por ultimo se procedera a
redactar las respectivas conclusiones y recomendaciones del presente

estudio.

f.6. Recuso Humano

e Autor de Tesis: Williams Harold Cercado Barragan

¢ Director de Tesis: Ing. Victor Antonio Paredes Ortega M.A.E.
¢ Clientes de la empresa AGX Plus

e Empleados de la empresa AGX Plus

e Administradores y directivos de la empresa
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Recursos materiales:

e Utiles de oficina

e Equipo de Computacion
e Céamara fotogréafica

e Flash Memory

e Perfiles

g. CRONOGRAMA

MESES

ACTIVIDADES

~NMarzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Presentacion del perfil de la tesis

Revisiéon del Perfil

Aplicacién de correcciones del perfil

Aprobacién del perfil

Desarrollo y ejecucion de la tesis

Disefios de los instrumentos de
investigacion

Aplicacion de los instrumentos de
recoleccion de informacion

Organizar la informacién

Tabulacién e interpretacion

Redaccioén del borrador del informe
final.

Revision del borrador informe final

Aplicacion de las correcciones

Presentacion del Informe final

Aprobacién del informe final con la
certificacion del director de tesis

Sustentacion de la tesis
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h. PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO

h.1. Presupuesto

RECURSOS FINANCIEROS

CANTIDAD DESCRIPCION P. UNITARIO P.TOTAL
UTILES DE OFICINA
3 Resma de papel Bond 4.00 12,00
3 Esferos 0,50 1.50
1 Borradores 0,30 0,30
2 Lapiz 0,45 0,90
1 Corrector 1,10 1,10
5 Carpetas y Perfiles 0,50 2,50
SUBTOTAL 18.30
EQUIPO DE COMPUTACION
1 Computadora portatil 1.100,00 1.100,00
1 Mouse 8,00 8,00
1 Impresora 100,00 100,00
SUBTOTAL 1.208,00
TRANSPORTE
Pasajes 500,00
Alimentacién 300,00
SUBTOTAL 800.00
EQUIPO DE OFICINA
Flash Memory 15.00 15,00
Calculadora 15,00 15,00
Clips 0,50 0,50
SUBTOTAL 30,50
OTROS
Anillados 3,00 10,00
Empastados 8,00 56,00
25 Internet 10,00 10,00
SUBTOTAL 76,00
Imprevistos 213.28
TOTAL 2.346.08

Son: dos mil trescientos cuarenta y seis dolares de los Estados Unidos de

Ameérica, con ocho centavos...
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Anexo No. 02
Titulo del anexo: Productos promocionales CNT.

Fuente: AGX Plus
Elaborado: EI Autor

Anexo No. 03
Titulo del anexo: Globos promocionales CNT.

> DISTRIEEIEG:
AUTORIZADO

2833883

nte Narvaez

Fuente: AGX Plus
Elaborado: El Autor
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Anexo 4
Titulo del Tarjeta de presentacion CNT

XIMENA

MEDINA

GERENTE COMERCIAL

Telf : 098 5770092
(593) 06-2833883

Mail : xim ina@agxecuador.net

Fuente: AGX Plus
Elaborado: El Autor

Anexo 5
Titulo del Anexo: Esferos CNT y AGX Plus

Dir: Av.Jorge Afazco

Fuente: AGX Plus
Elaborado: EI Autor
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Anexo 6
Titulo del Anexo: Llaveros CNT y AGX Plus

R

AUTORIZADO

PRODUCTS

I
0

Fuente: AGX Plus
Elaborado: EI Autor

Anexo No. 07
Anexo Titulo del Anexo: Llaveros CNT y AGX Plus

Fuente: AGX Plus
Elaborado: El Autor
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Anexo No. 08
Titulo del Anexo: Fotografias Personal AGX Plus Lago Agrio

Fuente: AGX Plus
Elaborado: EI Autor

Anexo 9
Titulo del Anexo: Gerente Comercial y personal de Atencion al cliente

Fuente: AGX Plus
Elaborado: El Autor
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Anexo No. 10
Titulo del Anexo: Fotografias Instalaciones Punto de venta AGX Plus

Fuente: AGX Plus
Elaborado: EI Autor

Anexo No. 12
Titulo del Anexo: Fotografias Personal Ventas Externas

Fuente: AGX Plus
Elaborado: El Autor
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Anexo No. 12
Titulo del Anexo: Fotografias Visita instalaciones AGX Plus

Fuente: AGX Plus
Elaborado: EI Autor

Anexo No. 13
Titulo del Anexo: Fotografias Levantamiento de informacion

Fuente: AGX Plus
Elaborado: El Autor
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Anexo No. 14
Titulo del Anexo: Fotografias Revision de encuestas

Fuente: AGX Plus
Elaborado: EI Autor

Anexo No. 15
Titulo del Anexo: Fotografias Revision de encuestas

DISTRIBUING]
AUTORIZAD(]

Fuente: AGX Plus
Elaborado: El Autor
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Anexo No. 15
Titulo del Anexo: Fotografias Levantamiento de informacion

Fuente: AGX Plus
Elaborado: El Autor

Anexo No. 17
Titulo del Anexo: Catalogo de precio de equipos

Fuente: AGX Plus
Elaborado: El Autor
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Anexo No. 18
Titulo del Anexo: Fotografias Levantamiento de informacion

Fuente: AGX Plus
Elaborado: El Autor

Anexo No. 19
Titulo del Anexo: Fotografias Proforma Estudio de mercado y curso vts y
atencion al cliente
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= Testr 22 eSS
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L} TS cRa crlor\ Acin 2l —Ae S O '35‘2-,“
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e scue

Us TOTA
VA ‘S(),‘.’+
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Fuente: AGX Plus
Elaborado: El Autor
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Anexo No. 20
Titulo del Anexo: Fotografias Proformas de material publicitario

/e —————— e

‘ crear & disenos PROFORMA

* print 11427

Vargas Perez Manuel Alejandro
RUC: 1802820470001
Matriz y establecimiento: Primera imprenta 10-21 y Tomas sevilla
Telf. 032627225-0099248721
Ambato Ecuador

SENDR(ES): CERCADO BARRAGAN WALLIAMS HAROLD FECHA: Ambato IS/oct/2015
RUCOC.C: 1721572335
DERECCION: AV. JORGE ARAZCO ¥ VICENTE NARVAEZ, LACO AGRIO

CANTIDAD DESCRIPOION vu TOTAL
GOOOJESFERDS BIC LOGOTIPO CNT AGX PLUS 0,223 1339,29)
1B00JLLAVEROS ACRILICOS LOGP ONT ¥ AGX 0,536 964,29

100JCAMISETAS LOGOTIPO CNT (PECHO)], AGX PLUIS (MANGA) 4,643 464,29
IMATERIALES PARA ESTANDS COMERCIAL, BANERS, GIGANTOGRAFIA , MATERIAL
1{ror 223,214 223,21
3 . SUBTOTAL 12% 2991,07,
SON: Cuatro mil cw,owmo‘ con 837100 SUSTOTAL 0% o
/. DEBCUENTO ol
_(‘ MBTOTAL
— Y VA 12%, 358,93
Por Creant Recdl Conforme TOTALS 3350,00

/

Fuente. AGX PIUS
Elaborado: El Autor

Anexo No. 21
Titulo del Anexo: Fotografias Campafa publicitaria CNT

Fuente: AGX Plus
Elaborado: El Autor
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Anexo No. 22
Titulo del Anexo: Proforma Radio Sucumbios

RADIO
SUCUMBIOS

Nueva Loja, 25 de octubre del 2015
Sefiores

Williams Harold Cercado.

Presente.

Ciudad.-

De mi consideracion:

Es grato poner a su disposicion las ondas de Radio Sucumbios 105.3
FM para que dé a conocer las bondades, beneficios y servicios que
brindan la institucion que usted dignamente representa.

Radio Sucumbios busca la actoria social y la integracion de los habitantes
del nor-oriente ecuatoriano para que expresen sus logros y dificultades.
Construir ciudadania, mediante programas educativos, informativos, de
entretenimiento y evangelizacion.

Fortalece los valores de interculturalidad, solidaridad, paz y equidad; tiene
un nivel de criticismo y denuncia frente a la realidad social y la corrupcion.
Su programacion busca la interaccion de los actores y sectores sociales,
asi como promociona el desarrollo integral de la region.

Radio Sucumbios trabajamos con un equipo humano altamente
capacitado en la produccion radiofonica, imponiendo siempre estilos
creativos y cercanos a la gente. Nuestra labor humana nos ha permitido
el reconocimiento de organizaciones; a nivel local con la distincion al
mejor trabajo informativo periodistico por varios afios consecutivos. A
nivel nacional con el premio a la excelencia periodistica "Simbolos de
Libertad" en la categoria radio. A nivel latinoamericano con el segundo
lugar en la "Cuarta Bienal Internacional de Radio" y Primer Premio
Latinoamericano en el Concurso sobre periodismo para la tolerancia
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Somos copropietarios del sistema satelital ALRED (América Latina en
Red), formamos parte de CORAPE (Coordinadora de Radios Populares
del Ecuador) ALER (Asociacion Latinoamericana de Educacion
Radiofénica). AMARC (Asociacidon Mundial de Radios Comunitarias), asi
como NEDERLAND.

COBERTURA

Radio Sucumbios goza de la mas amplia audiencia, consolidando una
cobertura provincial. Ademas nuestra programacion se emite a través del
streaming www.radiosucumbios.org.ec

En esta ocasion, Radio Sucumbios le ofrece los servicios de publicidad
con los siguientes valores de acuerdo a los numeros de cufias publicadas
diariamente de Lunes a Sabado.

CANT DESCRIPCION VALOR

7 Anuncios de 45 segundos, ademas mensaje por 300.00
navidad y fin de afio

10 | Anuncios de 45 segundos, ademas mensaje por 400.00
navidad y fin de afio.

Nota.- Estos valores no incluyen IVA.

Es un placer servile
Héctor Tenemaza
DTPO. MARKETING
Contacto: 0997-835-119
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http://www.radiosucumbios.org.ec/
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