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a. TITULO

“PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA EMPRESA

INNOVACOMPU DE LA CIUDAD DE LOJA”’



b. RESUMEN

En la actualidad el cambio constituye la caracteristica esencial en el mundo
empresarial, es por ello que la aplicacion de planes estratégicos de
marketing en las empresas se ha vuelto muy importante, debido la infinidad
de problemas por los que estas atraviesan, los cambios del entorno, la
competencia, la mala toma de decisiones, entre otros. Por tales
circunstancias la presente tesis tiene como objetivo general realizar un:
“Plan Estratégico de Marketing para la Empresa Innovacompu de la
Ciudad de Loja”, de tal manera que posibilite el incremento de su

participacion dentro del mercado local.

Para el logro de estos objetivos planteados en esta investigacion se utilizé
los siguientes métodos: ElI método inductivo: permitié definir la necesidad
de un plan estratégico de marketing, para que la empresa pueda llegar a
cumplir los objetivos que se plantea. El método deductivo que se lo utilizé
en la revision de teorias, conceptos y acontecimientos generales acerca
de plan estratégico de marketing y su importancia. Asi como también
se utilizé diferentes técnicas para recolectar informaciéon, como la
observacion directa, la entrevista realizada al Gerente de la empresa y las
encuestas aplicadas a los 4 empleados. La muestra de encuestas se aplico
a 381 familias de la ciudad de Loja; que permitieron detectar los problemas

internos y externos que enfrenta la empresa.



En los resultados se examind el contexto para saber como la empresa
puede tomar medidas frente a las variables “PESTEC”, se estudio las cinco
fuerzas de Porter para poder determinar la competitividad de la empresa y
cual es su participacion en el mercado. La matriz de perfil competitivo
muestra una buena posicion de la entidad con un valor de 2,90 ante 2,60
y 2,50 que tiene la competencia. Se expone las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, que luego de ser estudiadas con las matrices EFE
Y EFI, posteriormente se las analiza en la matriz de alto impacto FODA,

para determinar los objetivos estratégicos que se quiere lograr.

En el proceso de la discusion se plantea primeramente la filosofia
empresarial para que sea conocida por todos quienes trabajan en la
empresa para encaminarse hacia su aplicacién y consecucion de su meta
futura, posteriormente se presenta la propuesta de objetivos estratégicos
con sus respectivas estrategias, tacticas, politicas, metas, financiamiento
que coadyuvard en el mejoramiento y desarrollo de la organizacion,
ademas le permitird ser mas competitiva e incrementar el posicionamiento

y aceptacion de la poblacién de la ciudad de Loja.

Finalmente se presenta lo concerniente a las conclusiones vy
recomendaciones que son el resultado de nuestro estudio, las cuales

serviran de gran aporte para la empresa al ponerlo en ejecucion.



Abstract

Currently the change is the essential characteristic in the business world,
which is why the implementation of strategic marketing plans in companies
has become very important because of the myriad of problems that these
cross, the changing environment, competition, poor decision making,
among others. For such circumstances this thesis general objective is to
make a "Strategic Marketing Plan for Company Innovacompu Loja City", so

that enables increased its share in the local market.

The inductive method: To achieve these objectives in this research the
following methods were used allowed define the need for a strategic
marketing plan for the company to get to meet the objectives that arises.
The deductive method was employed in the review of theories, concepts

and general events about strategic marketing plan and its importance.

As well as different techniques were also used to collect information, such
as direct observation, interview with the manager of the company and
surveys applied to 4 employees. The sample of surveys was applied to 381
families of the city of Loja; which allowed to detect the internal and external

problems that the company faces.

In the results the context was examined to know how the company can take
measures against the variables "PESTEC", the five forces of Porter were
studied to be able to determine the competitiveness of the company and its

market share. The competitive profile matrix shows a good position of the



entity with a value of 2.90 versus 2.60 and 2.50 that has the competition. It
shows the strengths, opportunities, weaknesses and threats that, after
being studied with the EFE and EFI matrices, are then analyzed in the high-

impact SWOT matrix to determine the strategic objectives to be achieved.

In the process of the discussion was first raised by the business philosophy
to be known by all who work in the company to move towards its
implementation and achieving your future goal, then the proposed strategic
objectives is presented with their respective strategies, tactics, policies,
goals, funding will contribute to the improvement and development of the
organization, and will allow you to be more competitive and increase

positioning and acceptance of the population of the city of Loja.

Finally it is concerning the conclusions and recommendations are the result
of our study, which will serve as a great contribution to the company to

implement it presents.



c. INTRODUCCION

Hoy en dia vivimos una gran revolucion de la informacién sin darnos cuenta
y sin conocer totalmente la tecnologia que nos rodea. Nuevos cambios
hacen que tengamos que actualizarnos constantemente especialmente en
la vida de las empresas; por tal el plan estratégico de marketing es una
gran herramienta a disposicion de las PYMES para mejorar su orientacion

al mercado y trabajar hacia la creacion y aportacion de valor para el cliente.

Por tal motivo se hizo necesario realizar un “Plan Estratégico de
Marketing parala empresa lnnovacompu de la ciudad de Loja”, que le
permita estar preparada para enfrentar la competencia, reduciendo la

incertidumbre en la toma de decisiones.

En la presente investigacion se ha logrado cumplir con los objetivos
especificos como son: Elaborar un estudio de mercado para determinar la
demanda, oferta, demanda insatisfecha y las estrategias del marketing mix
de la empresa Innovacompu. Realizar un andlisis externo con el fin de
identificar las oportunidades y amenazas de la empresa. Efectuar un
analisis interno con el propdsito de determinar las fortalezas y debilidades
de la organizacion. Elaborar un Plan estratégico de marketing a través de
los programas y proyectos a realizarse en la empresa para un optimo y

eficaz desempefio.

Para la presentacion del informe final primeramente se inicia con un
resumen donde se describe con propiedad la importancia, los objetivos, la

metodologia y los resultados del trabajo. La introduccion que presenta la



estructura de la tesis, la revision de literatura donde se revisa los
documentos relacionados con la planeacion estratégica para fundamentar

las teorias y conceptos de los temas desarrollados en este trabajo.

En cuanto a la metodologia utilizada, se aplicé el método inductivo, este
meétodo permitid definir la necesidad de un plan estratégico de marketing
en la empresa, el método deductivo, que se lo utilizd en la revision de
teorias, conceptos y acontecimientos generales acerca de plan
estratégico de marketing y su importancia. La entrevista fue aplicada al
gerente de la empresa y las encuestas se aplicaron a 381 familias de la
ciudad de Loja; quienes con sus respuestas permitieron detectar los

problemas internos y externos que enfrenta la empresa.

En los resultados se llevd a cabo el analisis del contexto, para lo cual se
empled el andlisis PESTEC, se analiz el entorno interno y externo de la
empresa y la teoria de las cinco fuerzas competitivas de Porter, llegando
asi al analisis FODA de la empresa y poder definir los objetivos

estratégicos.

En la discusion se presento el plan estratégico de marketing que se baso
en la filosofia empresarial y la presentacion de cuatro objetivos
estratégicos: Mejorar la instruccion del personal de la empresa, mediante
programas de capacitacion, para optimizar y mejorar la atencion al cliente;

Implementar y mejorar la participacion de mercado de la empresa,



mediante el area de marketing, implantar nuevas marcas y modelos de los
productos nuevos y asociarse estratégicamente con otras empresas;
Mejorar el posicionamiento competitivo de la empresa mediante planes
publicitarios en los mejores medios de comunicacion y la realizacion de
tripticos y patrocinamiento auspicios en el sector; Implementar programas
de promociones, descuentos, créditos y regalos u obsequios a los clientes

leales de la empresa para incrementar sus ventas.

Luego, se detallan las conclusiones y recomendaciones generadas por el
autor de la presente tesis. Por ultimo, el referente bibliografico de la
informacion citada, los anexos documentos que sirvieron de soporte para
la elaboracion de la tesis y el indice en el cual se detallara los contenidos

de la tesis y el nUumero de pagina correspondiente.



d. REVISION DE LITERATURA
4.1. LA INDUSTRIA DEL SOFTWARE

4.1.1. Desarrollo del Software en la actualidad

En la actualidad, el software es un comun denominador entre la gente, ya
sea en un nivel educativo, profesional, laboral o personal. La informéatica se
ha vuelto indispensable en el vivir diario de la gente, esta importancia ha
hecho que sea todavia méas importante el desarrollo de software, esto
debido a que cada dia la gente demanda mas calidad en los servicios
informaticos, de tal manera que siempre se necesita estar actualizado en
el software, para esto es indispensable estar en un continuo desarrollo de
todo tipo de software existente. Se puede ver la importancia del desarrollo
de software, en los sistemas que constantemente se estan actualizando,
un ejemplo de ello es la gigante corporacion Microsoft, quien bajo el mando
del que se puede decir es pionero en el desarrollo de software el sefior Bill
Gates, esta en constante actualizacion de todas sus plataformas, o también
se puede mencionar a la gigante Apple, quien actualmente estrena su
IPhone 6, estos son solo algunos ejemplos, pero solo con eso ya podemos
darnos cuenta de la importancia de estar actualizando el software y para
esto obvio se necesita desarrollar software nuevo, entonces podemos
darnos cuenta que el desarrollo de software es tan importante como las tres

comidas del dia para cualquier persona (CASTANO, 2014).
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4.1.2. Desarrollo de software en Ecuador

El desarrollo de software TICs (Tecnologias de Informacion vy
Comunicacion) en Ecuador ha ido creciendo desde hace varios afios.
Ecuador aun se encuentra en una fase de desarrollo y aplicacion de
las TICs, aunque se han adoptado varias estrategias para la
implementacion de tecnologiay busqueda de desarrollo de un conjunto
de programas utilizados para recuperar, almacenar, organizar, manejar,
producir, presentar e intercambiar informacion por medios electronicos
y automaticos, tanto en educacién, salud, en el sector empresarial y

en el gubernamental.

El sector del software en Ecuador, aun se encuentra en fases iniciales
respecto a otros paises de América Latina, pues recientemente se han
empezado a identificar estrategias, definir politicas publicas y modelos de
gestion que incorporen al sector privado, gobierno y academia, para el
desarrollo de largo plazo del sector. El sector Software en Ecuador,
comprende mayoritariamente a empresas dedicadas al desarrollo de
productos informaticos y servicios tecnolégicos que brindan soluciones en

el @&mbito publico y privado a nivel nacional e internacional (VELA, 2012).

4.1.3. Importancia de la computadora en la vida diaria

En la actualidad la computadora se ha vuelto sumamente importante en
nuestra vida cotidiana ya que ésta ha venido desarrollando nuevos
programas muy Uutiles para las diferentes actividades que realizamos

diariamente. La computadora es utilizada para facilitar nuestro quehacer en
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diferentes areas tales como: comercios, industrias, negocios de todo tipo,

hospitales, escuelas, hogares, entre otras.

Estas maquinas han pasado a ser un instrumento de facil acceso que
cualquier persona puede utilizar para realizar de manera mas rapida y
eficiente procesos, actividades o trabajos manuales que antes eran mas
lentos o dificiles de hacer y que consumian mucho tiempo. Ademas las
computadoras no solo son utiles para trabajos, sino que también ofrecen
entretenimiento y diversion para usuarios de todas las edades con
diferentes gustos. Igualmente un computador es de gran importancia en los
estudios ya que éste nos brinda una amplia gama de informacion que se
encuentra a nuestra disposicién al navegar por internet. Al realizar una
investigacion acerca de cualquier tema, uno de los medios mas faciles y de
rapido acceso para conseguir tal informacién es el internet (AGUILAR &

FLETES, 2016).

4.1.4. Mercado de computadoras en el Ecuador

El gran desarrollo de la tecnologia informatica hizo que en la década
de los 80, empresarios ecuatorianos empiecen a incursionar en el
mundo de distribucibn de componentes para computadoras y
ensambladora de ordenadores clonados. La puesta en marcha de esta idea
de negocio ha hecho que en la actualidad existan mas de 400 distribuidoras

legalmente establecidas en el pais.
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La clave del éxito de este negocio es fabricar los clones a la medida
del cliente, con componentes estandarizados. El sector de software y
hardware en el pais ha crecido en los ultimos afios de manera importante.
A pesar de que el mercado de computadoras en el Ecuador se ha
ido extendiendo de manera progresiva, no se puede decir que es el mejor,
ya que existen dentro de €l muchas falencias que los empresarios han
pasado por alto. Con lo referente a las marcas internacionales que
se venden en Ecuador, pues basicamente es un mercado que esta
saturado, pero no hay que olvidar que actualmente existen impuestos para
el ingreso de ciertos productos, incluso para algunos de los
componentes que forman parte del hardware de las computadoras

(REMACHE, 2012).

MARCO TEORICO

4.1.5. Planeacion estratégica

La planeacion estratégica es una herramienta administrativa de direccion
para sustentar las decisiones de largo plazo de las empresas e instituciones
que les permite gobernar su futuro y adaptaciébn continta a las
circunstancias cambiantes del entorno. Una estrategia es una idea rectora
gue orienta la accién y decisiones cotidianas de los niveles directivos y
administrativos a través del tiempo. Una estrategia bien hecha gobierna por
periodos prolongados (de 10 a 15 afios), aunque en ocasiones son

intemporales (RODRIGUEZ, 2006).
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4.1.6. Concepto de Marketing

Marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual los
individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean,
creando e intercambiando valor con otros. En un contexto de negocios mas
estrecho, el marketing incluye el establecimiento de relaciones redituables,
de intercambio de valor agregado, con los clientes. Por lo tanto, definimos
el marketing como el proceso mediante el cual las compafiias crean valor
para sus clientes y establecen relaciones soélidas con ellos para obtener a

cambio valor de éstos (KOTLER & ARMSTRONG, 2013).

Planeacion estratégica de marketing

En la Planeacion estratégica los gerentes hacen corresponder los recursos
de la organizacion con sus oportunidades de Marketing en el largo plazo.
Una perspectiva a largo plazo no significa que los planes se ejecutan con

lentitud.

La expresion ventaja estratégica se usa para referirse al tiempo limitado en
qgue los recursos de una empresa concuerdan con una oportunidad
particular en el mercado. Después de la planeacién para la empresa como
un todo, la administracion requiere trazar planes para cada area funcional

importante. Incluyendo Marketing (MENDOZA, 2012).

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

. Realizar un andlisis de la situacion.

o Establecer objetivos de marketing.
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o Determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial.
o Elegir los mercados metas y medir la demanda del mercado.
o Disefiar una mezcla estratégica de Marketing.

4.1.7. Plan de Marketing

Un plan de marketing es, un documento previo a una inversion, lanzamiento
de un producto o comienzo de un negocio donde, entre otras cosas, se
detalla lo que se espera conseguir con ese proyecto, lo que costara, el
tiempo y los recursos a utilizar para su consecucion, y un andlisis detallado
de todos los pasos que han de darse para alcanzar los fines propuestos.

(CHAVENATO, 2002).

La planeacion de marketing implica elegir estrategias de marketing que
ayuden a la empresa a lograr sus objetivos estratégicos generales. Un plan
de marketing detallado es necesario para cada negocio, producto o marca.
Una estrategia de marketing consiste en las estrategias especificas para
mercados meta, posicionamiento, mezcla de marketing y niveles de gasto
de marketing. Traza como la empresa pretende crear valor para los clientes

meta, a fin de a cambio, captar su valor (KOTLER & ARMSTRONG, 2013).

4.1.8. Mezcla de Marketing o Marketing Mix
Las principales herramientas de la mezcla de marketing se clasifican en
cuatro amplios grupos, llamados las cuatro Ps del marketing: producto,

precio, plaza y promocion.
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Para entregar su propuesta de valor, la empresa primero debe crear una
oferta de mercado que satisfaga una necesidad (producto). Entonces debe
decidir cuanto cobrara por la oferta (precio) y como hara para que la oferta
esté disponible para los consumidores meta (plaza). Por dltimo, debera
comunicarse con los clientes meta sobre la oferta y persuadirlos de sus

meéritos (promocion).

4.1.8.1. Producto

Definimos un producto como algo que puede ser ofrecido a un mercado
para su atencion, adquisicion, uso o consumo y que podria satisfacer un
deseo o0 una necesidad. Los productos incluyen mas que sélo los objetos
tangibles como automoviles, computadoras o teléfonos celulares. En una
definicion mas amplia, entre los productos también se incluyen servicios,

eventos, personas, lugares, organizaciones, ideas o una mezcla de éstos.

4.1.8.2. Precio

El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o un
servicio. En términos méas generales, el precio es la suma de todos los
valores a los que renuncian los clientes para obtener los beneficios de tener

o utilizar un producto o servicio.

El precio es el unico elemento de la mezcla de marketing que produce
ingresos; todos los demas representan costos. A diferencia de las

caracteristicas del producto y de los compromisos de canal, los precios
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pueden cambiar con rapidez. Establecer el precio adecuado es una de las
tareas mas dificiles para un mercaddlogo. Una serie de factores entran en
juego. Pero encontrar e implementar la estrategia de precio correcto es

fundamental para el éxito.

4.1.8.3. Plaza o distribucion

La plaza incluye actividades de la empresa encaminadas a que el producto
esté disponible para los clientes meta. Los intermediarios de marketing
ayudan a la empresa a promover, vender y distribuir sus productos a los
compradores finales. Incluyen a los revendedores, empresas de
distribucion fisica, agencias de servicios de marketing e intermediarios
financieros. Las empresas pueden disefiar sus canales de distribuciéon para
que los productos y servicios estén disponibles para los clientes de
diferentes maneras. Cada capa de intermediarios de marketing que realiza
algun trabajo para traer el producto y su propiedad mas cerca del
comprador final es un nivel de canal. Debido a que el productor y el
consumidor final realizan algun trabajo, también forman parte de cada
canal.

4.1.8.4. Promocion

La promocién de ventas consiste en incentivos a corto plazo para fomentar
la compra o venta de un producto o servicio. Mientras que la publicidad
ofrece razones para comprar un producto o servicio, la promocion de ventas
ofrece razones para comprar ahora. La promociéon de ventas es la

herramienta de mas corto plazo de las herramientas de la mezcla de
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promocién. Mientras que la publicidad o la venta personal dice “compre”, la
promocién de ventas dice “compre ahora”. Las promociones de ventas se
encuentran en todas partes. Por ejemplo, su revista favorita esta llena de
ofertas que promueven una respuesta inmediata y fuerte (KOTLER &

ARMSTRONG, 2013).

4.1.9. Objetivos del Plan de Marketing
Es una de las fases mas controvertidas de cualquier Plan de Marketing,
puesto que se deben tomar una serie de decisiones, y estas decisiones

afectaran a todo el devenir de nuestra empresa.

La definicibn de objetivo puede ser tan sencilla como: Un resultado
determinado, cuantificado, ubicado en tiempo y lugar, realista y consistente
y qué se prevé alcanzar por medio de la implantacién de un plan de
negocios.

Normalmente, cuando nos preguntemos cuales van a ser nuestros
objetivos, la respuesta suele ser similar a un eslogan publicitario, “ser los
mejores”, “dar mejor y mas servicio a los clientes”, “vender mas”, “aumentar
la rentabilidad”, lo que parece mas suefio y deseo que realidades tangibles.
Pero, para que verdaderamente retnan todo aquello que se desea de la
empresa deben responder a una serie de caracteristicas, que se detallan a
continuacion:

* Objetivo de Ventas

* Objetivo de Posicionamiento
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» Objetivo de Rentabilidad o Margen

Los objetivos englobados en estas tres areas forman el nacleo basico de

los objetivos de una empresa.

. Cuantitativos. A la prevision de ventas, porcentaje de beneficios,
captacion de nuevos clientes, recuperacion de clientes perdidos,

participacion de mercado, coeficiente de penetracion, etc.

. Cualitativos. A la mejora de imagen, mayor grado de
reconocimiento, calidad de servicios, apertura de nuevos canales, mejora

profesional de la fuerza de ventas, innovacion (ROMAN, 2009).

Investigacion de mercados

Ademas de informacion de inteligencia general de marketing sobre los
consumidores, competidores y acontecimientos en el mercado, los
mercadologos a menudo necesitan estudios formales que proporcionen
conocimiento sobre los puntos de vista del cliente y del mercado para las

decisiones y situaciones de marketing especificas.

Aligual que las grandes empresas, las pequefias organizaciones necesitan
informacion sobre el mercado y las percepciones del cliente y mercado que
éste puede proporcionar. Los gerentes de las pequefias empresas y
organizaciones sin fines de lucro a menudo piensan que la investigacion de
Marketing puede hacerse soOlo por expertos en grandes empresas con

enormes presupuestos de investigacion.
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4.2.  ANALISIS DEL MACROENTORNO

4.2.1. Analisis P.E.S.T.E.C.

El andalisis PESTEC es una herramienta de gran utilidad para comprender
el crecimiento o declive de un mercado, y en consecuencia, la posicion,
potencial y direccion de un negocio. Identifica los factores del entorno

general que van a afectar a las empresas.

Este andlisis se realiza antes de llevar a cabo el analisis FODA en el marco
de la planificacion estratégica. Se trata de una herramienta estratégica util
para comprender los ciclos de un mercado, la posicion de una empresa, 0
la direccion operativa. El analisis PESTEC, esta compuesta por las iniciales
de factores que son utilizados para evaluar el mercado en el que se
encuentra un negocio o unidad (D'ALESSIO, 2013).

o Politicos,

o Economicos,

o Sociales

o Tecnolodgicos,

o Ambientales

. Culturales

4.2.1.1. Fuerzas politicas, gubernamentales, y legales (P)

Son las fuerzas que determinan las reglas, tanto formales como informales,
bajo las cuales debe operar la organizacion. En muchos casos constituyen
las variables mas importantes de la evaluacion externa, en funcion al grado

de influencia que tienen sobre las actividades del negocio, de sus
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proveedores, y de sus compradores. Estas fuerzas estan asociadas a los
procesos de poder alrededor de la organizacion, a los acuerdos
relacionados a los propositos de la organizacion, asi como a las pugnas de

intereses de los agentes involucrados.

Fuerzas econOmicas y financieras (E)

Son aquellas que determinan las tendencias macroeconomicas, las
condiciones de financiamiento, y las decisiones de inversion. Tienen una
incidencia directa en el poder adquisitivo de los clientes de la organizacion
y son de especial importancia para las actividades relacionadas al comercio

internacional (exportacién/importacion).

En los Ultimos afos, estas fuerzas han sido los factores de mayor relevancia
para la gestion de la organizacion, debido a las fluctuaciones que sus
variables han experimentado a nivel mundial; en unos casos de manera
muy favorable (tigres asiaticos) y en otros criticamente adversa (paises de
Africa y Europa Oriental), configurando un cambio en el panorama
geopolitico, trasladandose de un escenario de predominio de estados y
naciones hacia uno formado por bloques econémicos regionales (APEC,
MERCOSUR, NAFTA, UE), los cuales constituyen, en este momento, los

actores principales de la economia globalizada.

4.2.1.2. Fuerzas sociales, culturales y demograficas (S)
Involucra creencias, valores, actitudes, opiniones, y estilos de vida
desarrollados a partir de las condiciones sociales, culturales, demograficas,

étnicas, y religiosas que existen en el entorno de la organizacion.
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Estas fuerzas definen el perfil del consumidor, determinan el tamafio de los
mercados, orientan los habitos de compra, afectan el comportamiento
organizacional y crean paradigmas que influyen en las decisiones de los
clientes. En un mundo globalizado, donde las fronteras econdmicas tienden
a desaparecer, la influencia de estas fuerzas sigue siendo muy variable de
pais a pais, debiendo ser evaluadas segun las particularidades de cada
realidad, respetando las diferencias y siendo tolerantes a los contrastes,

bajo la premisa de pensar globalmente, actuar localmente.

4.2.1.3. Fuerzas tecnoldégicas y cientificas (T)

Estan caracterizadas por la velocidad del cambio, la innovacion cientifica
permanente, la aceleracion del progreso tecnolégico, y la amplia difusion
del conocimiento, que originan una imperiosa necesidad de adaptacion y

evolucion.

El impacto de estas fuerzas en el entorno es amplio: modifican las reglas
de la competencia, vuelven obsoletas las practicas de gestion tradicionales,
reducen o eliminan las barreras de entrada dentro de un sector industrial,
trastocan las estructuras existentes, redefinen los disefios de la
organizacion, generan nuevas oportunidades de negocio, influencian las
decisiones de tercerizacion de actividades; en suma, ocasionan la ruptura

del statu quo de las organizaciones.
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4.2.1.4. Fuerzas ecolbgicas y ambientales

Es innegable la importancia que ha adquirido, en los ultimos tiempos, la
conciencia ecoldgica y la conservacion del medio ambiente como una
preocupacion de primer orden para la humanidad, asi como una

responsabilidad para con las futuras generaciones.

Estas fuerzas son impulsadas por instituciones que luchan por preservar el
equilibrio del ecosistema del planeta, alertando de los efectos nocivos de la
industrializacién, como las lluvias acidas y el efecto invernadero, y
combatiendo la tala de bosques tropical es, la depredacion de especies en
peligro de extincion, la emision de gases toéxicos, y el almacenaje de

desperdicios radioactivos.

En ese sentido, afectan las decisiones de la organizacion en aspectos
operacionales, legales, de imagen, e incluso comerciales, dependiendo del
tipo de industria a la que pertenezca y de la comunidad vinculada. Estas
variables deben ser evaluadas buscando si generan oportunidades y/o

amenazas en la organizacion.

4.2.1.5. Fuerzas Competitivas (C)

La estructura del sector industrial, compuesta por las cinco fuerzas de
Porter, debe ser cuidadosamente analizada en cuanto a: poder de
negociacion de los proveedores, poder de negociacién de los compradores,
intensidad de la rivalidad de los actuales competidores, amenaza de los

sustitutos, y amenaza de los entrantes. La inteligencia competitiva es un
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proceso sistematico para recabar y reunir informacion sobre las actividades
y tendencias generales de la competencia, mientras mayor sea la
informacion y el conocimiento que obtenga una organizacion sobre sus
competidores, mas probable sera que se formulen estrategias adecuadas

(D'ALESSIO F. , 2008)

4.3. ANALISIS DEL ENTORNO

4.3.1. Las cinco fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de competencia es un método de analisis
muy utilizado para formular estrategias en muchas industrias. La intensidad
de la competencia entre las empresas varia en gran medida en funcién de
las industrias. La intensidad de la competencia es mayor en las industrias
de menor rendimiento. Segun Porter, la naturaleza de la competitividad en

una industria determinada es vista como el conjunto de cinco fuerzas:

4.3.1.1. Rivalidad entre empresas competidoras

La rivalidad entre empresas competidoras es por lo general la mas
poderosa de las cinco fuerzas competitivas. Las estrategias que sigue una
empresa tienen éxito sélo en la medida que proporcionen una ventaja
competitiva sobre las estrategias que aplican las empresas rivales. Los
cambios en la estrategia de una empresa se enfrentan por medio de
acciones contrarias, como la reduccion de precios, el mejoramiento de la
calidad, la adicion de caracteristicas, la entrega de servicios, la

prolongacion de las garantias y el aumento de la publicidad.
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La intensidad de la rivalidad entre las empresas en competencia tiende a
aumentar conforme el niumero de competidores se incrementa, conforme
los competidores se asemejan en tamafio y capacidad, conforme disminuye
la demanda de los productos de la industria y conforme la reduccion de
precios se vuelve comun. La rivalidad aumenta también cuando los
consumidores cambian de marca con facilidad, cuando las barreras para
salir del mercado son altas, cuando los costos fijos son elevados, cuando
el producto es perecedero, cuando las empresas rivales tienen diversas
estrategias, origenes y cultura, asi como cuando las fusiones vy

adquisiciones son comunes en la industria.

4.3.1.2. Entrada potencial de nuevos competidores

Siempre que empresas nuevas ingresan con facilidad a una industria en
particular, la intensidad de la competencia entre las empresas aumenta; sin
embargo, entre las barreras de ingreso estan la necesidad de lograr
economias de escala con rapidez, la necesidad de obtener conocimiento
especializado y tecnologia, la falta de experiencia, la lealtad firme de los
clientes, las fuertes preferencias de marca, el requerimiento de un gran
capital, la falta de canales de distribucion adecuados, las politicas
reguladoras gubernamentales, los aranceles, la falta de acceso a materias
primas, la posesion de patentes, las ubicaciones poco atractivas, los

ataques de empresas arraigadas y la saturacion potencial del mercado.

A pesar de las diversas barreras de ingreso, algunas empresas nuevas

entran a las industrias con productos de excelente calidad, precios bajos y
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recursos de mercadotecnia importantes; por lo tanto, el trabajo del
estratega consiste en identificar a las empresas nuevas que tienen la
posibilidad de ingresar al mercado, vigilar las estrategias de las nuevas
empresas rivales, contraatacar si es necesario y obtener provecho de las

fortalezas y oportunidades existentes.

4.3.1.3. Desarrollo potencial de productos sustitutos

En muchas industrias, las empresas compiten de cerca con los fabricantes
de productos sustitutos de otras industrias. Como ejemplos estan los
fabricantes de contenedores de plastico que compiten con aquellos que
fabrican recipientes de vidrio, cartén y aluminio; asi como los productores
de acetaminofén que compiten con otros productores de medicamentos

contra el dolor de cabeza y los dolores en general.

La presencia de productos sustitutos coloca un tope en el precio que se
cobra antes de que los consumidores cambien a un producto sustituto. Las
presiones competitivas que surgen de los productos sustitutos aumentan
conforme el precio relativo de estos productos declina y conforme el costo

por el cambio de clientes se reduce.

La fortaleza competitiva de los productos sustitutos se mide mejor por los
avances que éstos obtienen en la participacion en el mercado, asi como
por los planes que tienen las empresas para aumentar su capacidad y

penetracion en el mercado.
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4.3.1.4. Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores afecta la intensidad de la
competencia en una industria, sobre todo cuando existen muchos
proveedores, cuando sOlo hay algunas materias primas sustitutas
adecuadas o cuando el costo de cambiar las materias primas es demasiado
alto. Tanto los proveedores como los productores deben ayudarse
mutuamente con precios razonables, mejor calidad, desarrollo de nuevos
servicios, entregas a tiempo y costos de inventario reducidos para mejorar

la rentabilidad a largo plazo en beneficios de todos.

Las empresas deben seguir una estrategia de integracion hacia atras para
obtener el control o la propiedad de los proveedores. Esta estrategia es
eficaz sobre todo cuando los proveedores son poco confiables, demasiado
costosos o incapaces de satisfacer las necesidades de una empresa en
forma consistente. Las empresas negocian, por lo general, términos mas
favorables con los proveedores cuando la integracién hacia atras es una

estrategia utilizada cominmente entre empresas rivales en una industria.

4.3.1.5. Poder de negociaciéon de los consumidores

Cuando los clientes estan concentrados en un lugar, son muchos o
compran por volumen, su poder de negociacion representa una fuerza
importante que afecta la intensidad de la competencia en una industria.
Las empresas rivales ofrecen garantias prolongadas o servicios especiales
para ganar la lealtad de los clientes, siempre y cuando el poder de

negociacion de los consumidores sea significativo.
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El poder de negociacion de los consumidores es también mayor cuando los
productos que se adquieren son estandar o poco diferenciados. Cuando
esto ocurre, los consumidores negocian precio de venta, cobertura de la

garantia y paquetes adicionales en mayor grado (DAVID, 2003).

4.4. MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO O BENCHMARKING
La matriz de perfil competitivo identifica a los principales competidores de
una empresa, asi como sus fortalezas y debilidades especificas en relacion

con la posicion estratégica de una empresa en estudio.

Los valores y los puntajes de valor total tanto en la matriz del perfil
competitivo (MPC) como en la matriz EFE tienen el mismo significado; no
obstante, los factores importantes para el éxito en una MPC incluyen
aspectos tanto internos como externos. Las clasificaciones se refieren, por
tanto, a las fortalezas y debilidades, donde cuatro corresponde a la
fortaleza principal, tres a la fortaleza menor, dos a la debilidad menor y uno
a la debilidad principal (DAVID, 2003).

ANALISIS SITUACIONAL

4.4.1. Analisis Externo

Los elementos externos: la competencia, sus fortalezas y estrategias, asi
como sus debilidades, junto con el desarrollo econdémico, social,
tecnoldgico y las circunstancias politicas representan oportunidades (O) o

amenazas (A).
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4.4.1.1. Oportunidades
Las oportunidades son elementos que existen en un momento dado
(coyunturas), basicamente externos, que nos permiten avanzar hacia la

vision estratégica.

4.4.1.2. Amenazas
Las amenazas son factores que pueden afectar el desarrollo de la
estrategia o la competencia de la institucién, como una crisis econémica y/o

politica.

4.4.2. Analisis interno
El andlisis de esta herramienta, consiste en evaluar las Fortalezas y
Debilidades que estan relacionadas con el ambiente interno (recursos

humanos, técnicos, financieros, tecnoldgicos, etcétera).

4.4.2.1. Fortalezas
Las fuerzas o fortalezas son internas y requieren aprovecharse para

avanzar.

4.4.2.2. Debilidades
Las debilidades son los problemas internos de eficiencia y efectividad

(RODRIGUEZ, 2006).

4.4.3. La matriz de las amenazas, oportunidades, debilidades vy
fortalezas (FODA)
Es una herramienta de ajuste importante que ayuda a los gerentes a crear

cuatro tipos de estrategias: estrategias de fortalezas y oportunidades (FO),
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estrategias de debilidades y oportunidades (DO), estrategias de fortalezas

y amenazas (FA) y estrategias de debilidades y amenazas (DA).

El ajuste de los factores externos e internos es la parte méas dificil de
desarrollar en una matriz FODA y requiere un criterio acertado (ademas de

gue no existe uno mejor).

Las estrategias FO utilizan las fortalezas internas de una empresa para
aprovechar las oportunidades externas (DAVID, 2003).
Las estrategias DO tienen como objetivo mejorar las debilidades internas

al aprovechar las oportunidades externas.

Las estrategias FA usan las fortalezas de una empresa para evitar o reducir

el impacto de las amenazas externas.

Las estrategias DA son tacticas defensivas que tienen como propésito

reducir las debilidades internas y evitar las amenazas externas.

4.5. FILOSOFIA EMPRESARIAL

Se puede definir como filosofia empresarial a lo que la empresa se dedica
a hacer dentro del entorno o mercado en cual se desempefia, a la forma
como se comporta con sus clientes internos y externos, es decir razon de

existir de la empresa y los valores que rigen en ella (DAVID, 2003).

4.5.1. Mision
Responde a la pregunta: ¢Cual es nuestro negocio y a quiénes nos

debemos? Es el paso crucial en la administracion estratégica, porque juega
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el rol de catalizador o impulsor para conducir a la organizacion de la

situacion actual a la futura (D'ALESSIO F. , 2008).

4.5.2. Vision

Los gerentes y los ejecutivos de una empresa deben estar de acuerdo con
la vision principal que la empresa intenta hacer realidad a largo plazo. La
declaracion de la vision debe ser corta, formada de preferencia por una
oracién y desarrollada por tantos gerentes como sea posible (DAVID,

2003).

4.5.3. Objetivos

Los objetivos se definen como resultados especificos que una empresa
intenta lograr para cumplir con su mision basica. Largo plazo, significa mas
de un afio en la mayoria de las empresas. Los objetivos son indispensables
para lograr el éxito de una empresa debido a que establecen la direccion a
seqguir, ayudan en la evaluacion, crean sinergia, revelan prioridades,
enfocan la coordinaciéon y proporcionan una base para llevar cabo con
eficacia las actividades de planificacion, organizacién, motivacién y control.
Estrategias

Las estrategias son los medios por los cuales se logran los objetivos a largo
plazo. Las estrategias de negocios incluyen la expansion geografica, la
diversificacion, la adquisicion, el desarrollo de productos, la penetracion en
el mercado, la reduccion de costos, la enajenacion, la liquidacion y las

empresas conjuntas.



31

4.5.4. Politicas

Las politicas son los medios por los cuales se logran los objetivos anuales.
Las politicas incluyen directrices, reglas y procedimientos establecidos con
el propdsito de apoyar los esfuerzos para lograr los objetivos establecidos.
Las politicas son guias para la toma de decisiones y abordan situaciones

repetitivas o recurrentes (DAVID, 2003).

4.6. PLAN OPERATIVO ANUAL

El plan operativo anual es un documento formal en el que se enumeran,
por parte de los responsables de una entidad facturadora (compafiia,
departamento, sucursal u oficina) los objetivos a conseguir durante el

presente ejercicio (SANTOS, 2007).
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e. MATERIALES Y METODOS

5.1. MATERIALES

Para el desarrollo de la presente tesis denominada: “PLAN ESTRATEGICO
DE MARKETING PARA LA EMPRESA INNOVACOMPU DE LA CIUDAD

DE LOJA”, se ha utilizado los siguientes materiales:

o Equipos de cOémputo: computadora, impresora, flash memori,

calculadora, perforadora, engrampadora, proyector, etc.

o Utiles de Oficina: papel bond, esferos, lapiz, reglas, borradores,

boligrafos, portaminas, etc.

5.2. METODOS

5.2.1. Método inductivo

El método inductivo es aquel que facilita ir del conocimiento especifico y
particular al conocimiento general y universal; este método permitio
examinar los datos obtenidos en las entrevistas y la tabulacion de las

encuestas.

Se logré conocer y analizar las variables del marketing mix de la empresa,
dato que permitié definir la necesidad de un plan estratégico de marketing,
se analizaron las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que la
empresa posea para llegar a determinar objetivos claros para la propuesta
y por ultimo este método permitio determinar las conclusiones y

recomendaciones vistas como posibles soluciones para Innovacompu.
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5.2.2. Método Deductivo

La deduccion va de lo general a lo particular. EI método deductivo es aquél
que parte de datos generales aceptados como valederos, para luego

aplicarlo a casos individuales y comprobar asi su veracidad.

Este método se lo utiliz6 en la revision de teorias, conceptos vy
acontecimientos generales acerca de plan estratégico de marketing y
su importancia, para luego de un andlisis profundo tener una idea clara
de su aplicacion dentro de la empresa Innovacompu. Se implementd este
método asi mismo para efectuar el analisis de todos los factores del macro
entorno: sociales, politicos econémicos, sociales, tecnolégicos, ecolbégicos
y culturales para poder determinar el posicionamiento de la empresa frente
a estos factores, también ayudo a dar alternativas de solucién a la empresa

objeto de estudio que se sugieren en plan estratégico de marketing.

5.3. TECNICAS

5.3.1. Observacion Directa:

Es una técnica de investigacibn que consiste en observar personas,
fenémenos, hechos, casos, objetos, acciones, situaciones, etc., con el fin
de obtener determinada informacion necesaria para una investigacion. La
guia de observacion fue una técnica que ayudo a determinar en primera
instancia la situacion actual de la empresa “INNOVACOMPU”, ademas
conocer su organizacion y funcionamiento y asi relacionarla directamente

con el objeto de estudio.
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5.3.2. Entrevista

Es una conversacion entre una o varias personas para un fin determinado.
Esta técnica permitié obtener informacion indispensable y precisa acerca
de la filosofia empresarial, gerencia gerente, planeacion estratégica, toma
de decisiones, que se encuentra plasmado en la presente tesis. La
entrevista consistio en entablar una conversacion con el gerente de la

empresa Innovacompu: el Sr. Fabricio Alexander Lanchi Leon.

En donde esta técnica permitié obtener informacién indispensable acerca
de la empresa, la cual ayudo6 a conocer la situacion general de la misma
con respecto a cada uno de los factores tanto internos como externos que

pueden afectar a esta, ya sea de manera positiva 0 negativa.

Todo ello se lo realiz6 a través del apoyo de una guia de entrevista
previamente realizada y analizada para la respectiva entrevista aplicada al

Gerente de la empresa “INNOVACOMPU”.

5.3.3. Encuesta

Esta técnica nos permitié conseguir informacion certera para el desarrollo
de la presente tesis, determinar la situacion actual de la empresa, ademas
coadyuvé a conocer su organizacion y funcionamiento, para asi relacionar

la informacién con el objeto de estudio.
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5.3.3.1. Encuestadirigida al personal de laempresalnnovacompu

Debido a que es una poblacién pequefia se procedié a encuestar a todos
los cuatro empleados que laboran en la empresa, los miembros se

describen a continuacion:

Cuadro N° 1

Listado de Trabajadores de Innovacompu

Numero Nombre Cargo
1 Fabricio Alexander Lanchi Ledn Gerente
2 Juan Keyner Abarca Cabrera Vendedor
3 Yessenia del Rocio Pitizaca Nole Contabilidad
4 Raquel Patricia Luzuriaga Jiménez Soporte Técnico

Fuente: Archivo de Innovacompu
Elaboracion: El Autor

5.3.3.2. Encuestadirigida a las familias de la ciudad de Loja

Para saber el nimero de encuestas a aplicar a las familias de la ciudad de
Loja se acudi6 a los datos del dltimo censo realizado en 2010 por el INEC
(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos), en donde se obtuvo
informacion del nimero de habitantes de la ciudad de Loja, luego se
procedié a proyectar la poblacion al afio 2016 y se dividio para 4 que es un
namero promedio para determinar una cifra aproximada de las familias que

habitan en la ciudad.
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POBLACION Y MUESTRA

POBLACION
Cuadro N° 2
DETALLE POBLACION
Provincia 448.966
Canton 214.855
Ciudad 170.280

Fuente: Censo del afio 2010 (INEC)
Elaboracion: El autor

Poblacién de la ciudad de Loja (censo 2010) = 170280 habitantes

Proyeccion de la poblacién al 2016

Ecuacion matematica

Pf =Po(1+ )"

En donde:

Pf = Poblacion final

Po = Poblacion Inicial

i = Tasa de crecimiento
n = Numero de afios

Remplazando valores:

P2016 = 170280(1 + 0.0265) ©
P2016 = 170280(1.0265) ©

P2016= 170280(1.17)

P2016= 199228
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199228
P2016 = 2

P2016= 49807

Poblaciéon 2016: 49807familias en la ciudad de Loja

MUESTRA
Formula para calcular la muestra

ZZ*P*Q*N
T e2(N—1)+22 +xP+(Q

n

En donde:

N= Tamario de la poblacion = 49807 Familias
e = Margen de error =5 %

P = Probabilidad de éxito del proyecto=50%

g = Probabilidad de fracaso del proyecto =50%
Z= Nivel de confianza = 95% = 1,96

Célculo del tamafo de la muestra:

B (1.96)% 0,5 % 0,5 * 49807
~ (0,05)2 (49807 — 1) + (1.96)2 % 0,5 % 0,5

n

_ (3,84) 2 % 0,25 * 49807
™ =0,0025) (49807 — 1) + (3,84) = 0,25

_ 47814,72
124,52+ 0,96

n

_ 47814,72
"="12548

n = 381,05
El nimero de encuestas a aplicar a las familias de la ciudad de Loja es de

381.
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Muestreo Aleatorio Estratificado al Azar

Para determinar el nUmero de encuestas que se deben realizar se utilizé
el muestreo aleatorio estratificado de acuerdo a la poblacién en estudio,
aplicando las encuestas a domicilio para impedir que se vuelva a encuestar
a la misma familia, en el siguiente cuadro se muestra los datos de

distribucidon muestral.

DISTRIBUCION DE LA POBLACION DE LA CIUDAD DE LOJA

CLASIFICADA POR DISTRITOS

Cuadro N° 3
DISTRITO | POBLACION | PARTICIPACION | MUESTRA
1. PRADERA YAGUARCUNA 1230 3,80% 14
Pradera 600 1,85% 7
Yaguarcuna 600 1,85% 7
Cruz de Yaguarcuna 16 0,05% 0
Sauces de Yaguarcuna 14 0,04% 0
2. 18 DE NIVIEMBRE 705 2,20% 8
Geranios 200 0,62% 2
Arupos 180 0,56% 2
Molinos 150 0,47% 2
Alma Lojana 175 0,55% 2
3. PUCARA 325 1,02% 4
Panecillo 125 0,39% 1
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Pucara 200 0,63% 2
4. ZAMORA HUAYCO 710 2,20% 8
Zamora Huayco 400 1,24% 5
Quebrada Minas 80 0,25% 1
Quebrada Pizarro 50 0,15% 1
Estancia 60 0,19% 1
Faiquez 80 0,25% 1
Tejar de Jerico 50 0,15% 1
5. ORILLAS DEL ZAMORA 1270 4,00% 15
Tejar 100 0,31% 1
Cdla. Zamora 350 1,10% 4
Buena Esperanza 180 0,57% 2
Palmeras 360 1,13% 4
Salle 100 0,31% 1
Palmera Alto 100 0,31% 1
Churo 80 0,25% 1
6. 24 DE MAYO 400 1,30% 5
24 de Mayo 400 1,30% 5
7. SAN SEBASTIAN 850 2,70% 10
San Sebastian 400 1,27% 5
Maximo Rodriguez 250 0,79% 3
San Agustin 200 0,64% 2
8. CENTRAL 800 2,50% 10
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Central 800 2,50% 10
9. JUAN DE SALINAS 500 1,60% 6
Juan de salinas 500 1,60% 6
10. CAPULI 60 0,20% 1
Capuli 60 0,20% 1
Total de distrito 1 6850 21.50 % 82
DISTRITO i POBLACION | PARTICIPACION | MUESTRA
1. ARGELIA 150 0,50% 2
Argelia 150 0,50% 2
2. SANISIDRO 275 0,90% 3
Punzara Bajo 100 0,33% 1
Cdla. Electricista 175 0,57% 2
3. PUNZARA 730 2,30% 9
Héroes del Cenepa 550 1,73% 7
Punzara chico Bajo 180 0,57% 2
4. TEBAIDA 650 1,90% 7
Tebaida 400 1,17% 4
Cdla. Bellavista 100 0,29% 1
Santa Teresita 150 0,44% 2
5. DANIEL ALVAREZ 575 1,80% 7
Daniel Alvarez 400 1,25% 5
SOMEC 75 0,23% 1
Unién Lojana 100 0,31% 1
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6. ISIDRO AYORA 1200 3,80% 14
Cdla. Maestro Lojano Il 100 0,32% 1
Epoca 500 1,58% 6
Alberto Zambrano 150 0,48% 2
Isidro Ayora 350 1,11% 4
Capuli Loma 100 0,32% 1
7. PERPETUO SOCORRO 350 1,10% 4
Perpetuo Socorro 350 1,10% 4
8. MIRAFLORES 1055 3,30% 13
Miraflores 350 1,09% 4
Pefas 250 0,78% 3
Mufioz Vivanco 180 0,56% 2
Miraflores Alto 200 0,63% 2
Pefion del Oeste 75 0,23% 1
9. SAN PEDRO 460 1,40% 5
San Pedro 280 0,85% 3
Coop. Pio Jaramillo 60 0,18% 1
Buenavista 70 0,21% 1
El Progreso 50 0,15% 1
10. RAMON PINTO 550 1,70% 6
IV Centenario 350 1,08% 4
Sevilla de Oro 200 0,62% 2
11. EL PEDESTAL 555 1,70% 6
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Pedestal 85 0,26% 1
El Dorado 100 0,31% 1
Balcon Lojano 120 0,37% 1
Alba E. Cabrera 100 0,31% 1
La Esmeralda 50 0,15% 1
La Chorrera 100 0,31% 1
12. COLINAS LOJANAS 323 1,00% 4
Colinas Lojanas 150 0,46% 2
Coop. Madre Laura 50 0,15% 1
Junta Bar Colinas L. 73 0,23% 1
SINAB 50 0,15% 1
13. MENFIS 1525 4,80% 18
Menfis Bajo 175 0,55% 2
Paraiso 100 0,31% 1
Menfis Central 400 1,26% 5
Menfis Chamanal 80 0,25% 1
Menfis Alto 120 0,38% 1
Las Rosas 50 0,16% 1
Tierras Coloradas 600 1,89% 7
14. CHONTA CRUZ 260 0,80% 3
Chonta Cruz 75 0,23% 1
Reinaldo Espinosa 75 0,23% 1
Santa Inés 110 0,34% 1
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15. BOLONIA 500 1,60% 6
Bolonia 300 0,96% 4
Eucaliptos 200 0,64% 2
16. OBRAPIA 800 2,50% 10
Obrapia 180 0,56% 2
Vicente Rocafuerte 50 0,16% 1
Las Acacias 80 0,25% 1
San Francisco 150 0,47% 2
Dolorosa 200 0,63% 2
Sta, Barbara 80 0,25% 1
Chamanal 60 0,19% 1
17. LA ALBORADA 75 0,20% 1
La Alborada 75 0,20% 1
Total Distrito Il 10033 31,30% 119
DISTRITO il POBLACION | PARTICIPACION | MUESTRA
1. SAN CAYETANO 1007 3,20% 12
San Cayetano Alto 292 0,93% 4
San Cayetano Bajo 460 1,46% 6
Las Orquideas 100 0,32% 1
El Calvario 80 0,25% 1
Yanacocha 75 0,24% 1
2. EL VALLE 700 2,20% 8
Cdla. Las Palmeras 100 0,31% 1
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El Valle 300 0,94% 4
Recreo El Valle 100 0,31% 1
Isaac Ordofiez 200 0,63% 2
3. SAN VICENTE 835 2,60% 10
San Vicente 300 0,93% 4
Coop. 8 de Diciembre 400 1,25% 5
El Bosque 75 0,23% 1
San José Alto 60 0,19% 1
4. MANUEL CARRION 1530 4,80% 18
Celi Roméan 280 0,88% 3
Lojana de Turismo 300 0,94% 4
San José Alto 250 0,78% 3
San Rafael 300 0,94% 4
Las Ameéricas 400 1,25% 5
5. GRAN COLOMBIA 1255 3,90% 15
Gran Colombia 450 1,40% 5
Cdla. Fabiola 380 1,18% 4
Cdla. El Maestro 360 1,12% 4
La Cuadra 75 0,23% 1
6. JIPIRO 325 1,00% 4
Samana 125 0,38% 1
Jipiro Bajo 120 0,37% 1
Jipiro Alto 80 0,25% 1
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7. NUEVA GRANADA 800 1,90% 7
Nueva Granada 800 1,90% 7
8. TURUNUMA 75 0,20% 1
Turunuma Alto 75 0,20% 1
9. CLODOVEO JARAMILLO 500 1,60% 6
Clodoveo Jaramillo 350 1,12% 4
Clodoveo Alto 150 0,48% 2
10. BELEN 780 2,40% 9
Campifa 50 0,15% 1
Borja 200 0,62% 2
Belén 350 1,08% 4
Colinas de Belén 80 0,25% 1
Eloy Alfaro 50 0,15% 1
Cdla. Shushuhuayco 50 0,15% 1
11. LAS PITAS 1330 4,20% 16
Cdla. Chofer Pitas | 450 1,42% 5
Esmeraldas Norte 200 0,63% 2
Consacola 400 1,26% 5
Laureles 80 0,25% 1
Cazadores de los Rios 100 0,32% 1
Bolocachi 100 0,32% 1
12. LAPAZ 1000 3,10% 12
La Paz 360 1,12% 4
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La Inmaculada 300 0,93% 4
Estancia Norte 200 0,62% 2
Molinos 150 0,47% 2
13. LA BANDA 975 3,00% 11
La Banda 125 0,38% 1
Quebrada Seca 100 0,31% 1
La Banda Alto 150 0,46% 2
San Jacinto 100 0,31% 1
Cdla. Chofer Banda 350 1,08% 4
La Florida 150 0,46% 2
14. MOTUPE 960 3,00% 11
Motupe 400 1,25% 5
Motupe Alto 120 0,38% 1
Pucacocha 150 0,47% 2
Pucacocha Alto 120 0,38% 1
Monte de los Olivos 50 0,16% 1
Motupe Bajo 20 0,06% 0
San Vicente Bajo 100 0,31% 1
15. AMABLE MARIA 950 3,00% 11
Amable Maria 180 0,57% 2
Virgen PAMBA 350 1,11% 4
Chinguilanchi 300 0,95% 4
Zhucos 120 0,38% 1
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16. SAUCES NORTE 550 1,70% 6
Sauces Norte 550 1,70% 6
17. EL PLATEADO 550 1,70% 6
El Plateado 550 1,70% 6
18. CARIGAN 730 2,30% 9
Carigan 400 1,26% 5
Valle Hermoso 100 0,32% 1
Concepcion 150 0,47% 2
Manzanos 80 0,25% 1
19. ZALAPA 420 1,30% 5
Zalapa Alto 300 0,93% 4
Pucara 120 0,37% 1
Total Distrito 1lI 15075 47,20% 180
TOTAL 100% 381
Flaboracion: Elautor
Distribucion General de la Muestra
Cuadro N°4
TOTAL
DISTRITOS |SECTORES [ BARRIOS PART. MUESTRA
| 10 30 22% 82
I 17 58 31% 119
11 19 70 47% 180
TOTAL 46 158 100% 381

Fuente: I. Municipio de Loja
Elaboracién: El auto
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5.4. PROCEDIMIENTO

Para la realizacion de la presente investigacion se efectud el cumplimiento
de los objetivos establecidos, a continuacion se explica en el siguiente

procedimiento:

5.4.1. Historia de laempresa

Para poder realizar una resefia histérica de la empresa Innovacompu de
venta de computadoras y soporte técnico de la ciudad de Loja, se acudio
a recopilar informacion de los diferentes documentos que posee la empresa
como son:

° Estatuto

o Archivos

o Periddicos

o Publicaciones

o Pagina web

Luego de haber revisado, analizado y sistematizado dichos documentos,
ademas de mantener una charla con el gerente el Sefior Fabricio Alexander
Lanchi Ledn, quien brindo informacién indispensable de Innovacompu, con

la que se pudo constatar el origen y plasmar la historia de la organizacion.

5.4.2. Andlisis de mercado

La investigacion fue aplicada a las familias de la ciudad de Loja, lo cual se

procedi6 a dividir para cuatro personas del total de la poblacion, para sacar
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una muestra especifica de 381 familias encuestadas en el sector de la
ciudad de Loja y saber cuantas personas compran computadores o

accesorios para las mismas en la empresa.

También se aplicé una entrevista dirigida al gerente y a sus colaboradores
para obtener informacion precisa del comportamiento de la empresa, asi
mismo se aplicO una entrevista a los competidores directos que tiene la
empresa en el sector que se desempefia. Las variables a medir fueron en
relacion al plan de comercializacion que comprende producto, precio, plaza

y promocion existentes en el marketing mix.

Situacion actual de la empresa

o Analisis externo e interno

En esta etapa del estudio se identificd, describié y analiz6 la situacion
actual de la empresa permitiendo establecer oportunidades, amenazas que
rodean a la empresa, asi como también la identificacion de fortalezas y
debilidades que la empresa posee a fin de trazar acciones encaminadas a
solucionar los inconvenientes que esta posea, con el proposito de ayudarle
a la empresa Innovacompu a crear mejorares ventajas competitivas en el
sector. En la realizacion del diagnéstico de la situacion actual tanto externo
como interno de la empresa Innovacompu; se elaboré la matriz FODA y la

matriz diamante de Porter.
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5.4.3. Propuesta de un plan estratégico de marketing

Se dio una propuesta de un plan estratégico de marketing para la empresa
Innovacompu, que contendra cada uno de los programas y proyectos a
seguirse para mejorar el desempefio en la comercializacion de
computadores, soporte técnico y programacion de software de la
organizacion; es decir, permitird el correcto desempefio de la misma,

conforme lo esperado por sus miembros.
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f. RESULTADOS

6.1. ANALISIS DEL CONTEXTO

Dentro de la Planeacion Estratégica de marketing se debe tomar en cuenta
los siguientes factores: politico - legal, econdmico, social, tecnolégico,
ecologico y cultural, que pueden influir sobre la empresa Innovacompu de

la ciudad de Loja.

6.1.1. Factor politico — legal

En cuanto al marco legal en Ecuador se evidencia al Codigo de la
Produccion que tiene por objeto transformar la Matriz Productiva, para que
esta sea de mayor valor agregado, potenciadora de servicios; basada en el
conocimiento y la innovacion; asi como ambientalmente sostenible y eco

eficiente.

Se puede mencionar que el factor politico influye considerablemente a la
empresa Innovacompu, puesto que los altos impuestos, las restricciones,
regulaciones, que ha implementado el gobierno son una amenaza a la
estabilidad de la empresa, generandole muchos inconvenientes y molestias
al gerente puesto que los valores de los productos tienden a subir y el poder

adquisitivo del cliente disminuye.

6.1.2. Factor econémico

Dentro del Escenario Econédmico se estudiara los siguientes factores: El

Producto Interno Bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios. El PIB ha
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venido disminuyendo en los ultimos afos, el Ecuador tiene que retomar la
senda de crecimiento del PIB. Para el periodo de estimacion 2015 -2018 el
crecimiento promedio seria de 4.3%. Los ingresos petroleros al pais llegan
en el 2015 con su bajo con una cotizacién por barril de entre 40 y 50 dolares

que aportan de $ 3,100 millones de dolares.

La inflacion promedio anual prevista para el periodo 2015 — 2018 es de
3.6%, presentando una tendencia creciente que pasa de 3.4% en el 2015
a 3.9% en el 2018, tasas de interés financieras que manejan las
instituciones bancarias se puede mencionar que estas bordean cifras de
12,9 % hasta 23,9% cuando otorgan créditos para emprendimientos,
cantidades notablemente altas, las mismas que impiden a los
emprendedores a que inviertan en su proyecto, ademas cabe mencionar
que el gobierno otorga incentivos y apoyo para la creacién de proyectos
empresariales que permitan mejorar la productividad del pais pero dichos
beneficios solo se estan dando en las principales ciudades del pais como
Quito, Guayaquil y Cuenca, dejando olvidadas las zonas periféricas en

donde se encuentra la empresa Innovacompu de la ciudad de Loja.

6.1.3. Factor social
En cuanto al factor social se puede mencionar que el crecimiento
poblacional en el sector urbano se esta dando de forma acelerada, lo que

significa una ventaja de poder tener potenciales clientes para la empresa.
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El alza del sueldo basico, en el pais se puede decir que ha tenido un
incremento del 5% que llega a alcanzar hoy en dia los $ 366; en cuanto al
costo de la canasta familia que bordea el $ 628.27, pero aun asi no
satisface por completo las necesidades de la poblacion lo cual disminuye
la capacidad adquisitiva de las personas y por ende decae la calidad de
vida de las mismas, con lo cual la empresa Innovacompu se veria

perjudicada ya que estaria perdiendo clientes.

6.1.4. Factor tecnoldgico

Apoyo del gobierno a las telecomunicaciones, un gran logro a nivel de
evolucion de las telecomunicaciones en Ecuador. Segun la Secretaria de
Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion, Ecuador invierte el
0,47% de su PIB en tecnologia, en disefio y creacion de software, lo cual
es bueno para la empresa Innovacompu porque le permitira acceder a un
software de Ultima generacién y por lo tanto podra crear programas

informéaticos de calidad para ofrecer a los clientes.

Con la tecnologia se ha podido hoy en dia las empresas poder dar un paso
mas hacia la buena practica de buen manejo de la tecnologia como una
herramienta importante de trabajo de las empresas a tomar decisiones y
ampliar mas su mercado en generar cambios y mejoras de calidad en los

bienes y servicios que estan ofreciendo.
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6.1.5. Factor ecoldgico

En cuanto al factor ambiental se puede mencionar que el ministerio del
ambiente es quien regula las leyes ambientales en el pais con la cual hace
mencion a la Ley de Gestion Ambiental que constituye el cuerpo legal

especifico mas importante atinente a la proteccion ambiental en el pais.

Esta ley esta relacionada directamente con la prevencion, control y sancion
a las actividades contaminantes, en el cual se habla sobre el reciclaje de
los equipos electrénicos que ya cumplieron con su tiempo de vida. Este
factor no afecta a la empresa Innovacompu ya que los equipos informaticos
no contaminan el medio ambiente, ni son toxicos para los seres humanos,
ya que en caso de contaminar la ecologia se deberia pagar sanciones por

ocasionar dafios al medio ambiente.

Factor cultural

Desde tiempos de antafio Loja se ha caracterizado por ser cuna, del arte,
la religion y la educacién, por lo tanto, en la ciudad de Loja la mayor parte
de la poblacion se dedica a actividades académicas que favorecen el uso
de las computadoras, por ende existe una comercializacion masiva de
equipos informaticos, es aqui la empresa Innovacompu utiliza un analisis
de clientes para enfocarse en las familias Lojanas, ya que adquieran sus
computadores ya sean personales o de escritorio que son necesarios en la

vida académica de los estudiantes.
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En el ambito de los negocios la empresa se ha enfocado en la parte
comercial; como son las tiendas debido a que gran parte de la PEA, ocupa
este nicho de mercado, en donde las personas Lojanas tienen esa vocacion
de emprendedores y es justamente ahi donde Innovacompu se enfoco para
crear y disefiar un software destinado a generar facturas tactiles con el
propésito de que los duefios de los negocios ahorren tiempo y mejoren sus
actividades comerciales, mejorando sus servicio y también logrando acoger

a mas clientes para sus negocio.

6.2. ANALISIS DEL ENTORNO

6.2.1. Anédlisis de las cinco Fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta de gestién
desarrollada por el profesor e investigador Michael Porter, que permite
analizar una industria o sector, a través de la identificacién y analisis de
cinco fuerzas en ella siendo mas especificos, esta herramienta permite
conocer el grado de competencia que existe en una industria y, en el caso
de una empresa dentro de ella, realizar un analisis externo que sirva como
base para formular estrategias destinadas a aprovechar las oportunidades

y hacer frente a las amenazas detectadas.

Para realizar un analisis adecuado del sector al que pertenece a la empresa
se utiliz6 el Modelo de Porter, con el fin de conocer a los competidores
potenciales, el poder de negociacién de los proveedores, el poder de
negociacion de los clientes, la rivalidad con sus competidores del sector y

la amenaza de los productos sustitutos. Como se detalla a continuacion:
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MATRIZ DIAMANTE DE PORTER DE LA EMPRESA “INNOVACOMPU”

MATRIZ DIAMANTE DE PORTER

EMPRESA “INNOVACOMPU”

PROVEEDORES
COSIDECO
TECNOMEGA
PIN COMPUTER
CARTIMEX

FUENTE: Observacion Directa y Gerencia.

ELABORACION: El Autor

ic

EMPRESA “INNOVACOMPU”

Entre sus clientes tenemos:
tiendas comerciales y la
ciudadania en general.

CLIENTES

A
InnoVacompu

Todo es posible

COMPETIDORES

SixtElectronics
Tobacompu Cia. Ltda

AMENAZA DE NUEVOS
COMPETIDORES
El en caso de las empresas que quieren
ingresar al sector, Unicamente enfrentan
dos barreras de entrada: necesidades de
capitales, y vasto conocimiento en el
disefo v creacion de software.

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Celulares
Tablets
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La empresa “INNOVACOMPU” se dedica a la comercializacion de equipos
informaticos, cuyo campo de accion en ventas es el sector urbano de la

ciudad de Loja.

6.2.1.1. Rivalidad entre competidores
Dentro de la comercializacion de equipos informaticos y venta de software
existe una competencia desleal debido a que son empiricos y con bajos

costos en la mayoria de los casos.

‘INNOVACOMPU?” siendo una de las empresas con gran trayectoria en la
ciudad de Loja ofreciendo todo lo relacionado a equipos informaticos y
accesorios en diferentes modelos y marcas reconocidas, con una

tecnologia de vanguardia trata de mantenerse lider en el mercado.

Asi mismo en la ciudad de Loja se pudo determinar que existen dos
empresas que ofrecen los mismos equipos informaticos y software, como
son SixtElectronics y Tobacompu Cia. Ltda., que compiten a través de sus
costos bajos en la venta de sus productos debido a su trayectoria en el

mercado, ganando un posicionamiento competitivo notablemente amplio.

6.2.1.2. Entrada de nuevos competidores
Una de las barreras de entrada, es el gran capital que debe invertirse para
lograr tener un stock adecuado de equipos y accesorios de computacion,

ademas la creacion y disefio de software tiene un costo muy elevado
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actualmente, por lo que otro factor a tener en cuenta es el conocimiento
sobre el campo de la informatica para atender al publico en general, el
mismo que es producto de la experiencia ganada con el tiempo, estos dos
factores que sin duda son necesarios para la implementacion de una
empresa similar son factores que hacen que las barreras de entradas para
nuevos competidores sean altas, lo cual significa que es dificil implementar

empresas similares en el mercado local.

6.2.1.3. Poder de negociacion de los clientes

La empresa “Innovacompu” realiza la comercializacién en venta directa
de equipos informaticos y accesorios, presta la ayuda de servicio técnico
especializado, ademas se dedica al disefio y creacién de software, cuenta
con una buena infraestructura, con sistematizacion y los
productos/servicios que presta esta empresa, esta dirigido a las familias de

la ciudad de Loja.

La empresa “Innovacompu” mantiene clientes fidelizados ya que ofrece
productos/servicios de calidad, a buen precio, excelente atencién y brinda
asesoramiento al cliente sobre informéatica de manera gratuita, situacion
que se podria traducir en oportunidad para la empresa, ya que otras

entidades no lo hacen.
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6.2.1.4. Poder de negociacion de los proveedores

Son varios los proveedores para este tipo de productos, por ello la empresa
“Innovacompu” cuenta con diferentes proveedores, lo que le permite tener
innovacion en computadoras de todas las marcas existentes, ademas de la
facilidad de elegir e imponer condiciones de precios y calidad en los
productos.

Los proveedores de Innovacompu cuentan con un amplio stock de
mercancia para cuando se requiera, lo que representa una oportunidad
para la empresa ya que tiene la facilidad de adquirir mercancia de manera

inmediata.

a. Cosideco

Es una empresa distribuidora al mayorista de equipos de computaciéon y
software. Sus inicios se dieron representando y vendiendo en Ecuador
computadores marca IMS. Con el paso de los afos y el advenimiento de
los computadores personales, hace 22 afios recibieron la representacion

exclusiva para el Ecuador de la marca Acer.

b. Tecnomega

Tecnomega es una empresa fundada en el aflo 1999, con la directriz de
suministrar al mercado ecuatoriano productos de calidad con tecnologia de
punta, al momento contamos con oficinas en las ciudades de Quito y
Guayaquil, para poder abastecer al amplio cumulo se clientes a nivel

nacional, cubriendo el territorio nacional, ademas ha sido nombrada por
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algunas marcas como Centro de Servicio Autorizado, por su buen
desempeiio en el tema de garantias y soporte en los productos que
comercializa. Son distribuidores directos y de fabrica de mas 20 marcas a

nivel internacional.

pin computers

Es una empresa importadora de equipos de computacion, tanto de
escritorio como de portatiles, ademas contamos con partes, piezas y
periféricos. Con mas de 15 afios de experiencia, ofreciendo a nuestros
clientes gran variedad de productos en las mejores marcas y a los mejores
precios. Cuenta con una oficina en Quito - Ecuador y una en Miami - Florida,
que estan listas para el servicio de clientes y distribuidores en el momento

en que usted lo requiera en cualquier pais del mundo.

c. Cartimex

CARTIMEX es una empresa tecnolégica fundada en 1996, y desde
entonces sigue siendo reconocida en el mercado ecuatoriano por su
constante propuesta innovadora, ofreciendo la vanguardia y la calidad con
flexibilidad de precios y créditos; constituyéndose en el lider indiscutible de

la comercializacion tecnolégica con la mayor cobertura en todo el Ecuador.

CARTIMEX cuenta con sus centros principales de atencion y logistica en
las ciudades de Guayaquil y Quito, permitiendo gestionar negocios
efectivos con sus clientes, bajo el concepto de sistema de atencion

descentralizado en el pais.
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6.2.1.5. Amenazade ingreso de productos sustitutos

Debido a los costos de la mercancia hay una falta de promociones y
descuentos especiales para motivar a los clientes. Dentro de lo que se
refiere a equipos informaticos, disefio y creacion de software, es dificil
encontrar productos sustitutos, a excepcion de las tablets y celulares que
tienen muchas aplicaciones para realizar actividades similares que un
computador especialmente la tablet que esta en boga, actualmente, ya que
tienen gran capacidad en su memoria para almacenar informacion; es decir,
gue es una computadora portatil y sustituye con facilidad a la computadora

y se convierten en amenaza para la empresa Innovacompu.

6.3. MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO BENCHMARKING

El procedimiento que se detalla a continuacion para la realizacion de la
matriz de perfil competitivo, se utilizé6 para todas las empresas
competidoras que se encuentran en la matriz de las 5 fuerzas de Porter la
misma que ayudd a establecer las fortalezas y debilidades de la
competencia y asi poder establecer estrategias adecuadas para la
empresa Innovacompu, se analiz6 factores claves para el éxito dandole
valores y ponderando para tener una idea de cémo esta la empresa frente

a la competencia.



6.3.1. MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO (BECHMARKING) DE LA EMPRESA INNOVACOMPU

Cuadro N° 5

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO DE VENTAS DE COMPUTADORAS, SERCICIO TECNICO Y CREACION DE SOFTWARE DE LA
EMPRESA INNOVACOMPU DE LA CUIDAD DE LOJA

Nro. Factores Claves de éxito Peso INNOVACOMPU SixtElectronics Tobacompu Cia. Ltda.
Valor Ponderacion Valor Ponderacion Valor Ponderacion
1 Manejo de tecnologia en la empresa 0,1 3 0,3 2 0,2 2 0,2
2 Manejo de Publicidad 0,1 1 0,1 1 0,1 1 0,1
3 Atencion al cliente 0,1 4 0,4 3 0,3 3 0,3
4 Manejo de promociones e incentivos 0,1 1 0,1 1 0,1 1 0,1
5 Capacidades directivas del gerente 0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3
6 Precios accesibles 0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3
7 Calidad de los productos 0,1 4 0,4 4 0,4 4 0,4
8 Variedad de cartera de productos 0,1 4 0,4 3 0,3 2 0,2
9 Fidelizacion de clientes 0,1 2 0,2 3 0,3 3 0,3
10 Etica y valores empresariales 0,1 4 0,4 3 0,3 3 0,3
TOTAL 1 2,90 2,60

Fuente: Andlisis Externo
Elaboracién: El autor

Calificativo: 1.Nada 2.Poco 3. Mucho 4. Excelente
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Como resultado de la matriz de perfil competitivo se puede verificar el
posicionamiento de la empresa “‘INNOVACOMPU” se encuentra en una
buena posicidn ya que esta presenta un valor en la matriz de 2.90, lo cual
permite evidenciar que sobrepasan aquellas empresas competidoras que
presentan menores valores a esta como son SixtElectronics con 2,60 y
Tobacompu Cia. Ltda., con 2,50. De todas formas hay que estar preparado
para posibles ataques de la competencia por lo que se debe realizar

estrategias para lograr mayor posicionamiento en el mercado.

6.4. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

6.4.1. Analisis externo

En esta etapa del estudio se identificd, describié y analizé la situacion
actual de la empresa permitiendo establecer oportunidades, amenazas que
rodean a la empresa, asi como también la identificacion de fortalezas y
debilidades que la empresa posee a fin de trazar acciones encaminadas a
solucionar los inconvenientes que esta posea con el propdsito de ayudarle
a la empresa Innovacompu a crear mejores ventajas competitivas en el
sector. En la realizacién del diagnéstico de la situacion actual tanto externo
como interno de la empresa Innovacompu; se elabor6 la matriz FODA y la

matriz diamante de Porter.
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6.4.2. Matriz de factores externos - EFE

6.4.2.1. Desarrollo de la matriz

Paso 1. Se identifican las oportunidades y amenazas del analisis
P.E.S.T.E.C., asi como también del andlisis competitivo de las cinco
fuerzas de Porter, permitiendo plasmarlas en la matriz EFE, en donde est4

determinada por las siguientes oportunidades y amenazas:

a. OPORTUNIDADES:

1. Comercializacién masiva de equipos informéaticos
2. Disefo y creacion de software

3.  Varios Proveedores

4.  Andlisis de clientes

5. Crecimiento poblacional

6. Innovacion en computadoras

7.  Stock de Mercancia

8. Asesoramiento al cliente sobre informética.

b. AMENAZAS:

1. Competencia desleal; empiricos y con bajos costos

2. Posicionamiento de la competencia

3. Menor capacidad adquisitiva de los clientes

4.  Impuestos tributarios altos

5. Proyectos desarrollados por los Ministerios, pero que se ejecutan en

las ciudades mas representativas del pais.
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6. Crecimiento de Inflacion
7. Falta de promociones y descuentos especiales para motivar a los
clientes.

8.  Productos sustitutos (Tablets y celulares)

Paso 2: Asignamos una ponderacion a cada factor, los valores oscilan

entre 0.01 — 0.1, dandonos la suma de estas ponderaciones igual a 1.

Paso 3: Asignamos una calificacién de 1 a 4 a los factores distribuido de
la siguiente manera: Oportunidad mayor 4, oportunidad menor 3, amenaza

menor 2 y amenaza mayor 1.

Paso 4. Se multiplica cada ponderacion por la calificacion del factor,

determinando como respuesta el resultado ponderado.

Paso 5: La sumatoria de los resultados ponderados nos da un valor el cual
se lo interpreta de la siguiente manera: si el resultado es mayor de 2.5 hay

predominio de las oportunidades sobre las amenazas.

Si es menor de 2.5 indica que existe predominio de las amenazas sobre las
oportunidades, y si es igual a 2.5 la empresa se mantiene estable entre

amenazas y oportunidades.



Cuadro N° 6 Matriz EFE de la empresa Innovacompu
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Nro. FACTORES EXTERNOS DE EXITO FUENTE PONDERACION CALIFICACION TOTAL
PONDERACION
OPORTUNIDADES
1 Comercializacion masiva de equipos informaticos PESTEC: Factor Cultural 0,08 4 0,32
2 Disefio y creacién de software PESTEC: Factor tecnolégico 0,07 4 0,28
3 Varios Proveedores Porter: Negociacion proveedores 0,07 4 0,28
4 Andlisis de clientes PESTEC: Factor cultural 0,05 S 0,15
5 Crecimiento poblacional PESTEC: Factor social 0,06 4 0,24
6 Innovacién en computadoras Porter: Negociacion proveedores 0,06 4 0,24
7 Stock de Mercancia Porter: Negociacién proveedores 0,06 4 0,24
8 Asesoramiento al cliente sobre informética Porter: Negociacion clientes 0,06 4 0,24
Total Oportunidades 0,52 1,99
AMENAZAS
1 Competencia desleal; empiricos y con bajos costos Porter: Rivalidad competidores 0,05 3 0,15
2 Posicionamiento de la competencia Porter: Rivalidad competidores 0,07 1 0,07
3 Menor capacidad adquisitiva de los clientes PESTEC: Factor social 0,06 2 0,12
4 Impuestos tributarios altos PESTEC: Factor politico 0,07 2 0,14
5 Proyectos desarrollados por los Ministerios, pero que se ejecutan en las PESTEC: Factor econémico 0,08 1 0,08
ciudades mas representativas del pais.
6 Crecimiento de Inflacion PESTEC: Factor econémico 0,06 2 0,12
7 Productos sustitutos (Tablets y celulares) Porter: Productos sustitutos 0,05 2 0,10
Total Amenazas 0,48 0,78
TOTAL 1,00 2,77

Fuente Analisis PESTEC, Andlisis competitivo de Porter.
Elaboracién: El autor
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c. Analisis de la matriz de factores externos - EFE

Después de haber estipulado la ponderacion para cada uno de los factores
externos que influyen en la empresa Innovacompu, se obtuvo los siguientes
resultados, como podemos apreciar en el cuadro anterior se detalla que la
suma de los totales ponderados entre las oportunidades y amenazas nos
da un valor de 2,77 puntos, lo que significa que existe un predominio de
las oportunidades sobre las amenazas, es decir, tiene muchas
oportunidades para desempefiarse de mejor manera dentro de su entorno
externo y por lo tanto debe aprovecharlas con mayor destreza, ya que estas
estan vigentes en el mercado y le ayudaran a fortalecer su crecimiento;
siendo positivas y favorables para la empresa Innovacompu, permitiéndole

obtener ventajas competitivas en su mercado meta.

6.4.3. Anélisis interno

6.4.3.1. Resefa histérica de la empresa Innovacompu

Innovacompu es una empresa que nacio en la ciudadela “Sauces Norte”
en la ciudad de Loja, a partir del afio del 2006, con la finalidad de brindar
servicio de calidad especializado en asesoria e innovacion continua,

especialmente en el disefio y creaciéon de software.

En sus inicios la empresa solo estaba proyectada para laborar como un
cyber que prestaria servicios de internet, es por eso que solo estaba inscrita

en el S.R.l. como persona natural a nombre de la Sra. Yessenia Pitizaca de
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Lanchi, con el tiempo fue creciendo y ganando adeptos a su favor quienes

la mayoria de ellos se mantienen fidelizados hasta la actualidad.

Luego de un significativo periodo de dificultades e innovacion el negocio
mejoro y crecid, a fin de convertirse como la empresa que vende
computadores y presta servicios de soporte técnico para todo tipo de

computadoras, ademas de crear software de calidad.

Al inicio se salia al domicilio de los clientes a diagnosticar los equipos y si
era posible se solucionaba en el momento, caso contario se los llevaba al
cyber a un cuarto dedicado a mantenimiento y se los reparaba para luego

entregarlos a sus respectivos duefios.

En la venta de internet se atendia con cordialidad y se ayudaba a la
resolucién de problemas en cuanto a la navegacion y busqueda de
informacion lo que se difundia entre los usuarios haciendo crecer la acogida
y preferencia de quienes acudian a usar este servicio. Los negocios iban
muy bien y ayudaban a sustentar una familia de tres personas, hasta que
se empieza a formar un nuevo integrante dando lugar a la necesidad de

incrementar los ingresos hasta ese momento recibidos.

Se presenta la oportunidad de rentar un local en el centro, primeramente
por la necesidad de estar mas cerca de la creciente demanda de clientes
en cuanto a mantenimiento a domicilio y por otro lado para comercializar

equipos informaticos, para ello se vende los equipos adquiridos para el
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cyber para capitalizarse y adquirir equipos para la venta, asi como mas

herramientas para el mantenimiento y reparacion de los equipos.

6.4.3.2. Filosofia empresarial de la empresa Innovacompu

a. Vision

Ser el primer Centro de Informacion Tecnoldgica en el Sur del Pais, que
mediante  conocimientos adquiridos por la continua investigacion,
capacitacion y motivacion de nuestro equipo de trabajo, logre como
resultado la creacion e innovacion de productos y servicios; adquiriendo en

cada uno de ellos los mas altos estandares de calidad.

b. Mision

Orientar nuestra vocacion de servicio esencialmente a satisfacer las
variadas necesidades tecnolégicas informaticas de la sociedad, siendo
lideres en el asesoramiento técnico oportuno, asumiendo con compromiso,
responsabilidad e innovacion los nuevos retos tecnolégicos que se nos

presenten.

c. Politicas

Tareas a realizar socios de Innovacompu

. Horario de entrada;: 08:45 a 13:00.

. Horario de Salida: 15:00 19:00.
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Todos los dias antes de empezar con nuestras labores: barrer la
secretaria y la vereda en la parte de afuera, nuestro lugar de trabajo,

limpio de polvo y ordenado.

Dos veces al mes, el primer sdbado y el ultimo habra una minga de

limpieza en Innovacompu.

Al momento de hacer recarga de cartuchos tener mucho cuidado con
derramar la tinta en la mesa o en el piso y si llegara a pasar limpiar y
dejar todo en su lugar.

De manera especial pedimos a nuestro personal que sea comedido
(INICIATIVA) con las cosas que pasan en la empresa si hay algo que

podemos hacer y no nos lleva mucho tiempo hacerlo.

Tratar con mucho respeto a los clientes siempre con una sonrisa y

gue el cliente se vaya satisfecho del servicio que se le ha brindado.

Los equipos se recibirdn de acuerdo a la agenda para ya no quedar

mal con los clientes y asi perder credibilidad.

Si el cliente insiste en hacerlo quedar decirle que si no se avanza, ya

no es culpa de nosotros.

Los equipos se entregaran tanto en la mafiana como en la tarde.

Hacer respetar los horarios y fechas establecidas.
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d. Valores

. HUMILDAD

e PASION

o COMPROMISO

e EQUIDAD

o SOLIDARIDAD

o PERSEVERANCIA

. RESPONSABILIDAD

o PUNTUALIDAD - OBJETIVO

e. Productos Y Servicios

Innovacompu se dedica venta, andlisis, disefio y desarrollo de software,
brinda soporte técnico, mantenimiento, reparacion, repotenciacion de
computadoras, comercializacion de equipos informaticos, accesorios,

repuestos nuevos o usados con garantia.

Ofrece consultoria - asesoria Informatica (Software y Hardware),
instalacion y mantenimiento de redes y disefio e implementacion de sitios

web.
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6.4.4. Estudio de mercado
6.4.4.1. Segmentacion del mercado
a. Segmentacion de Geografica

El area de influencia de la empresa Innovacompu es la zona urbana de la

ciudad de Loja.
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b. Segmentacién Demografica

Innovacompu esta enfocada en las familias de la ciudad de Loja, para la
venta de equipos de cOmputo y soporte técnico. Para el programa

Innfactouch se enfocara a las tiendas de abarrotes de la ciudad de Loja.
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c. Segmentacion Psicografica

En este caso se dividié en dos la segmentacién Psicografica para poder

realizar la investigacion:

o Segmentacion Psicografica para tiendas

Dedicada para las tiendas de abarrotes de la ciudad de Loja para el
producto INNFACTOUCH, debido que es de interés para este tipo negocios
manejar facturas de manera facil y rapida, que es precisamente lo que

INNFACTOUCH les ofrece.

o Segmentacion Psicogréfica para las familias

Se toma en consideracion las familias de la ciudad Loja que son las que
adquieren los productos o los equipos de computo y los servicios de soporte

técnico de los mismos.



6.4.4.2. Andlisis de las encuestas

a. Tabulacion de encuestas dirigidas a las familias:

1. ¢Conoce Usted la empresa lnnovacompu de la ciudad de Loja

Cuadro N° 7
Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 173 45%
NO 208 55%
TOTAL 381 100%
Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracién: El autor
Grafico N° 1

Conocimiento de la empresa Innovacompu

e

=Sl =NO

Analisis e interpretacion: Finalizada la encuesta un 55% de encuestados
contestd que no conoce la empresa Innovacompu de la ciudad de Loja, que
representa a 173 encuestas, mientras que el 45% dice si conocer la
empresa Innovacompu, que corresponde 208 encuestas; concluyendo que

el posicionamiento de Innovacompu es notablemente bajo.



2.  ¢Qué opinade laubicacion de la empresa Innovacompu?
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Cuadro N° 8
Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 248 65%
Buena 133 35%
Regular 0 0%
TOTAL 381 100%
Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracién: El autor
Grafico N° 2

Ubicacion de la empresa Innovacompu

0%

= Excelente = Buena = Regular

Andlisis e interpretacion: Finiquitadas

las encuestas los resultados

demuestran que el 65% de encuestados califica de excelentes los la

ubicacion de la empresa Innovacompu, en tanto un 35% de encuestados

cataloga como buena la ubicacion de la empresa Innovacompu, con esta

informacion se deduce que la mayoria de clientes califica como excelente

ubicacion de la entidad debido a que est4 en una avenida principal muy

transitada.
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3.  ¢Requiere de productos y servicios de equipos informaticos?
Cuadro N° 9
Variable Frecuencia Porcentaje
SI 301 79%
NO 80 21%
TOTAL 381 100%
Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracion: El autor
Grafico N° 3

Requiere de productos y servicios de equipos
informaticos

il

=Sl = NO

Andlisis e interpretacion: Consumadas las encuestas se encontré que el

79% de encuestados requiere de productos y servicios de equipos

informaticos, que representa 301 encuestas, mientras que el 21% restante

dijo no requerir de productos y servicios de equipos informéaticos, que

equivale a 80 encuestas, con lo que se concluye que gran numero de

encuestados requiere de productos y servicios informaticos, lo cual viene a

ser una oportunidad para la empresa Innovacompu.



77

4. ¢Adquiere usted los productos/servicios de la empresa
Innovacompu?
Cuadro N° 10

Variable Frecuencia Porcentaje
SI 160 42%
NO 221 58%

TOTAL 381 100%
Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracion: El autor

Gréafico N° 4

v/

=Sl = NO

Adquiere los productos/ servicios de Innovacompu

Andlisis e interpretacion: Terminada la encuesta se pudo determinar que

el 58 % de las familias lojanas no adquiere productos/servicios en la

empresa Innovacompu, que representa a 221 encuestas, mientras que el

42% de respondi6 que si adquiere productos/servicios en Innovacompu que

corresponde a 160 encuestas; con lo que se concluye que un buen nimero

de familias lojanas adquiere productos o servicios en la empresa

Innovacompu de la ciudad de Loja.



78

5. ¢Cbomo califica los servicios (Soporte técnico) ofrecidos por la

empresa Innovacompu?

Cuadro N°11

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelentes 152 40%
Buenos 229 60%
Regulares 0 0%

TOTAL 381 100%
Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracién: El autor
Grafico N° 5

80%

60%

40%

20%

0%

60%

40%

M Excelentes  ® Buenos Regulares

Adquiere los productos / servicios de Innovacompu

Andlisis e interpretaciéon: Culminada la investigacion se determiné que el

60% de encuestados califica los servicios de la empresa Innovacompu

como buenos; mientras que 40% considera los servicios de la empresa

Innovacompu como excelentes; con lo que se puede concluir gue un buen

namero de familias encuestadas confia en la calidad de los servicios que

ofrece la empresa Innovacompu.
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6. ¢Como considera Ud. la calidad de los productos que ofrece

Innovacompu?
Cuadro N° 12
Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente Calidad 152 40%
Muy Buena Calidad 229 60%
Calidad Regular 0 0%
TOTAL 381 100%

Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracion: El autor

Grafico N° 6

Consideracion de la calidad de computadores de Innovacompu
80%
60%
60%
40%
40%
20%
0%

Excelente Calidad Muy Buena Calidad Calidad Regular

Andlisis e interpretaciéon: Terminada la investigacion se determiné que el
40% de encuestados considera de excelente calidad las computadoras y
accesorios de la empresa Innovacompu; mientras que el 60% de indagados
ha manifestado que consideran de muy buena calidad los computadores y
accesorios que comercializa la empresa Innovacompu; concluyendo que la
gran mayoria de encuestados considera de buena y excelente calidad los

computadores y accesorios de la empresa Innovacompu.
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7. ¢Cudles son las marcas de computadoras que Ud. preferiria
comprar en la empresa Innovacompu

Cuadro N° 13

Variable Frecuencia Porcentaje

Samsung 110 29%
Dell 72 19%
Huawei 8 2%

Sony 42 11%
HP 96 25%
Otras 53 14%

TOTAL 381 100%

Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracion: El autor

Gréafico N° 7

Marcas preferidas para comprar en Innovacompu

40%

29%

30% 25%

19%

20% 14%
11%

m Samsung  ® Dell Huawei Sony mHP m Otras

10%

0%

Analisis e interpretacion: Terminadas las encuesta un 29% de
encuestados manifesté que prefiere comprar computadoras de marca
Samsung, 19% prefiere la marca DELL, un 2 % elige la marca Huawei, un
11% opta la marca Sony, un 25% prefiere la marca Hp, y un 14% elige otras
marcas, con lo que se puede concluir que la clientela previere variedad de

marcas en cuanto a computadores.
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8. ¢Prefiere adquirir productos/servicios en otros locales
comerciales de informéatica?

Cuadro N° 14

Variable Frecuencia Porcentaje
Siempre 152 40%
A veces 229 60%
Nunca 0 0%
TOTAL 381 100%

Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracion: El autor

Grafico N° 8

Adquisicidn de productos/servicios en otras empresas
informaticas

80%
60%
60%
40%
40%

20%
0%

Siempre A veces Nunca

Andlisis e interpretacién: Terminadas las encuesta un 40% de
encuestados dijo que siempre prefiere adquirir productos/servicios en otras
empresas informaticas, un 60% afirmo que a veces prefiere otros locales
informaticos, con lo que se concluye que hay un gran numero de clientes

gue tienen fidelidad a la empresa Innovacompu de la ciudad de Loja.



82

9. ¢Como considera los precios de los productos y servicios que

ofrece la empresa?

Cuadro N ° 15

Variable Frecuencia Porcentaje
Econdmicos 104 27%
Accesibles 277 73%
Elevados 0 0%

TOTAL 381 100%
Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracién: El autor
GraficoN°9

80%

60%

40%

20%

0%

Innovacompu

73%

27%

M Econdmicos  ® Accesibles Elevados

Consideracion de los precios de los productos que tiene

Analisis e interpretacion: Se determiné que el 27% de encuestados

considera econdmicos los precios de los productos que ofrece

Innovacompu, mientras que un 73% aseguro que los precios de los

productos que vende Innovacompu son accesibles para comprar; por lo

tanto la mayoria de encuestados considera que los precios de los productos

gue ofrece Innovacompu son moderablemente accesibles al publico.
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10. ¢Harecibido promociones o descuentos especiales al momento
de comprar en la empresa Innovacompu?

Cuadro N° 16

Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 152 40%
NO 229 60%
TOTAL 381 100%

Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracion: El autor

Gréafico N° 10

Promociones que ha recibido por parte de Innovacompu

mSl mNO

Analisis e interpretaciéon: Acabadas las encuestas el 60% de indagados
manifesté que no ha recibido nunca promociones por parte de la empresa
Innovacompu; mientras que el 40% restante dijo haber recibido alguna
promocion o descuento en alguna ocasion en la empresa Innovacompu de
la ciudad de Loja, con lo que se concluye que hay una falta de promociones

y descuentos en la empresa para atraer clientela.
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11. ¢Quétipos de beneficios le gustariarecibir por parte laempresa?

Cuadro N° 17

Variable Frecuencia Porcentaje
Promociones 106 28%
Descuentos 141 37%
Créditos 134 35%

TOTAL 381 100%

Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracion: El autor

Gréafico N° 11

Beneficios que le gustaria recibir por parte de la empresa
Innovacompu

40% 37% 35%

28%

30%

20%

10%

0%

B Promociones  Descuentos m Créditos

Analisis e interpretacion: Acabadas las encuestas el 28% de indagados
manifest6 que le gustaria recibir promociones por parte de la empresa, que
representa a 106 encuestas; el 37% de encuestados elige recibir
descuentos por parte de la empresa, que equivale a 141 encuestas y un
35% restante dice que prefiere recibir créditos al comprar en Innovacompu;
con esto se concluye que la mayoria de encuestados prefiere recibir

créditos, promociones y descuentos por parte de la empresa.
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12. ¢Por qué canales de distribucion se le haria facil adquirir los
productos y servicios de la empresa Innovacompu?

Cuadro N° 18

Variable Frecuencia Porcentaje
Venta directa 200 52%
Entrega domicilio 152 40%
Pedidos via internet 29 8%

TOTAL 381 100%

Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracion: El autor

Gréafico N° 12

Canales de distribucion donde se le haria facil adquirir los
productos de Innovacompu
100%

52%
50% 40%

8%
0%

Venta directa Entrega domicilio Pedidos via internet

Andlisis e interpretacién: Finalizada la indagacion se encontr6 que un
40% de encuestados elige la venta a domicilio, que representa 152
encuestas, 52% opta por la venta directa, que es igual a 200 encuestas y
un 8% se va por los pedidos via internet, que representa 29 encuestas; con
estos datos se concluye que los encuestados tienen mas preferencia por

la venta directa en la empresa Innovacompu.
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13. ¢Porque medios de comunicacion Ud., conocio la existencia de

la empresa?
Cuadro N ° 19

Variable Frecuencia Porcentaje
Tv 0 0%
Radio 0 0%
Prensa escrita 0 0%
Amigos 112 29%
Internet 162 43%
Ninguno 107 28%

TOTAL 381 100%

Fuente: Encuesta, investigacién directa
Elaboracion: El autor

Grafico N ° 13

Medios de comnicacion en donde conocid la existencia de

Innovacompu
60%
43%
40% 29% 28%
20%
0%
Tv Radio Prensa escrita
Amigos M Internet Ninguno

Andlisis e interpretacion: Concluidas las encuestas un 29 % de
encuestados conocié la empresa Innovacompu por medio de amigos, un
43% contestd que conocié a Innovacompu a través de internet y el 28%
restante manifestd que nadie le hablo de la existencia de Innovacompu; con
lo que se concluye que los indagados conocieron la empresa Innovacompu
debido a que esta en una ubicacion facilmente visible al publico, otros por

internet y por amigos que les recomendaron la entidad.
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14. ¢Por qué medio de comunicacién le gustaria que se haga
publicidad del sistema Innfactouch?

Cuadro N° 20

Variable Frecuencia Porcentaje
Radio 105 28%
Prensa escrita 72 19%
Tv 122 32%
Redes sociales 82 22%
TOTAL 381 100%

Fuente: Encuesta, investigacién directa
Elaboracion: El autor

Gréafico N° 14

Medios de comunicacidon donde prefiera que se de la
publicidad
40% 3%

28%
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20%
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Radio Prensa escrita Tv Redes sociales

Andlisis e interpretacion: Finiquitadas las encuestas se puede apreciar
que el 28% de encuestados prefiere la publicidad en la radio, que equivale
a 105 encuestas, un 32% desea la publicidad en Tv, que corresponde a 122
encuestas, a un 22% le gustaria publicidades en las redes sociales: que
representa 82 encuestas y un 19% eligio publicidad por medio de la prensa
escrita, que representa 72 encuestas; con estos datos se pude inducir que
la mayoria de indagados prefiere la publicidad por medio de radio, seguido

de television y finalmente las redes sociales.
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15. ¢En caso de haber seleccionado un medio de comunicacion

indigue el medio de comunicacion, horario y programacion

quisiera que se transmita la publicidad?

Cuadro N° 21

Variable Mafiana Tarde Noche
Redes sociales 1% 3% 9%
Radio 5% 52% 2%
Tv 2% 7% 19%
Fuente: Encuesta, investigacién directa
Elaboracién: El autor
Grafico N° 15
Horario y Programacion
60% 52%
40%
19%
20%
o, % 9%
1% % 2% 3% 7% 2%
0%
Mafiana Tarde Noche
Redes sociales Radio Tv

Andlisis e interpretacion: Los porcentajes de estos resultados se

dividieron en tres categorias: horarios de mafiana, tarde y noche, a

continuacion se detallard el medio y el horario respectivo que los

encuestados seleccionaron segun su criterio:

o Redes sociales: El 1% en horarios de programacion en la mafiana,

el 3% en la tarde, el 9% en la noche.

o Radio: El 5% en horarios de programacion en la mafana, el 52% en

la tarde, el 2% en la noche.

o Television: El 2% en horarios de programacion en la mafana, el 7%

en la tarde, el 19% en la noche.
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b. Andlisis de la entrevista aplicada al gerente de la empresa

Innovacompu

1. ¢Qué tiempo su empresa viene desarrollando sus labores

comerciales?

Innovacompu vienes laborando ya desde Diciembre de 2012 con analisis y
Desarrollo de Sistemas informaticos. UIDSI (Unidad de investigacion y
desarrollo de sistemas informaticos); mientras en lo que se refiere a
comercializacién de equipos informaticos y soporte técnico viene realizando
estas actividades ya desde el afio 2007.

2. ¢Cudles son los productos/servicios que brinda su empresa?

Indiquelos.

Venta de programas Informaticos (software): InnFAct, InnFactouch,

InnBiometrix.

Comercializacion de equipos informaticos y accesorios de las principales

marcas que la actualidad son demandas.

Soporte técnico para los equipos informaticos en general.

¢,Su empresa cuenta con vision y mision establecidas?

Mision de la empresa

Orientar nuestra vocacion de servicio esencialmente a satisfacer las
variadas necesidades tecnologicas informaticas de la sociedad, siendo

lideres en el asesoramiento técnico oportuno, asumiendo con compromiso,
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responsabilidad e innovacion los nuevos retos tecnolégicos que se nos

presenten.

Visién de la empresa

Ser el primer Centro de Informacion Tecnoldgica en el Sur del Pais, que
mediante conocimientos adquiridos por la continua investigacion,
capacitacion y motivacion de nuestro equipo de trabajo, logre como
resultado la creacion e innovacion de productos y servicios; adquiriendo en

cada uno de ellos los mas altos estandares de calidad.

3. ¢Qué valores se considera en su empresa, como los fomenta
para el desarrollo de la misma?

Los valores monetarios se han empleado en inversién en desarrollo de

Software. $ 46000 hasta 2014. De ahi en adelante el circulante se lo

distribuye en Sueldos, gastos fijos: arriendo, agua, luz e internet.

4. ¢Cémo cree Ud. que beneficia a su empresa el avance

tecnolégico de software?

En la automatizacion de procesos, agilitar el Negocio, minimizar los tiempos

de produccién y venta de productos. Enfoncado a la toma de decisiones.

5. ¢Tiene Ud. Identificado un segmento de mercado? ¢Cuales
serian?
Tiendas de abarrotes y mini Markets. También las Cafeterias, bares,

restaurantes, venta y alquiler de trajes en cuanto al mercado para el
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Innfactouch. Y la ciudadania en general para el soporte técnico y la
comercializacibn computadoras y accesorios en variedad de las marcas

mas reconocidas.

6. ¢Cdmo considera Ud. larelacion con los proveedores directos e

indirectos para su empresa?

La relacion que se tiene es asociativa en lo referente a combinar
conocimientos, como también buscar profesionales de carreras afines
como contabilidad para comprension de procesos que no corresponden a
desarrollo de sistemas.

7. ¢Su empresatiene objetivos establecidos? ¢Cuales son?

Los objetivos que tiene la empresa son los siguientes:

o Brindar una asesoria y servicio de calidad.
o Acoplar médulos del sistema a la forma de llevar el negocio.

o Recuperacion de la inversion

8. ¢Su empresa maneja productos de muy buena calidad, con

relacion a su competencia?

Si tenemos productos de calidad, ademas dicha calidad de los productos
desarrollados y ofrecidos al cliente, tiene un afio de garantia contra

defectos de fabricacion.
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9. ¢Como identifica a sus clientes en la empresa? ¢Esto ha

disminuido o aumentado en la actualidad?

Generalmente los clientes son identificados por su frecuencia de compras,
en la actualidad el negocio no es esta bien al 100% pero hay que estar

permanentemente innovando para poder seguir en el mercado.

10. ¢Por qué medios de comunicacion le gustaria manejar publicidad
y promociones para su empresa?

Por las Redes sociales, Radio de Catamayo, radio boquerén 93.7.

11..Cree usted que sus clientes son leales a su empresa?
Desde un inicio los clientes han sido fieles a la empresa por la calidad del
servicio y producto, pero desde enero 2015, por el mercado cambiante, las
variaciones en la tendencia de consumo y la ausencia de duefio en la

empresa, los clientes disminuyeron en un 40%.

12. ¢Como considera Ud. el aumento de empresas comerciales de

venta de computadoras y soporte técnico en la ciudad de Loja?

Una transicién, ya que mantenerse al mercado se vuelve una carrera de
resistencia en vez de velocidad, por eso es positivo ya que nos ayuda a

mejorar e innovar en servicios.

13. ¢Como analiza la participacion de su empresa en el mercado?
¢,Cree que haido mejorando en los ultimos afos?
Hasta el afio 2014 tuvo bastante fuerza, ya que la innovacion era constante.

Ahora en el 2016 se repite el proceso de evolucidon en procesos de mejora
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de servicios, contando con una buena participacion de mercado y
mejorando dia a dia para que no baje el volumen de ventas que hasta la
fecha es aceptable.
14.:Cree Ud. que la ubicacion de su empresa es la mas adecuada
para brindar un mejor servicio a sus clientes?
Esta cerca del centro como busca la mayoria de personas. El principal
problema es que no tiene zona de parqueo lo que dificulta la llegada de los

clientes.

15. ¢Los precios de los productos de su empresa son accesibles?

Completamente, el sector de mercado que manejamos es medio bajo-bajo.

16. ¢COmo analiza las alianzas estratégicas y convenios que la

empresa realiza con otras empresas? ¢ Le seria rentable?

Muy buenas ya que nos permiten tener stock inmediatamente y poder servir

al cliente de forma 6ptima.

17. ¢Ha requerido de financiamiento externo para invertir en su

empresa?

Desde el inicio y hasta ahora nos mantenemos con préstamos de
Cooperativas de ahorro y crédito por lo que actualmente hay liquidez de la

empresa de manera inmediata.
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18. ¢Su empresa cuenta con Planes estratégicos de marketing,

programas publicitarios y promociones?

No se cuenta con ningun plan estratégico de marketing, programa

publicitario, ni promociones, de vez en cuando se publica en las redes

sociales, productos y soluciones informaticas, que se realizan en el local.

19. ¢Cudles son las fortalezas de la empresa?

Fortalezas: personal capacitado.

20. ¢Qué oportunidades presenta su empresa?
Oportunidades: clientes potenciales, nuevos nichos de

crecimiento poblacional considerable.

21. ¢Qué debilidades encuentra usted en su empresa?

Debilidades: numero de personal limitado.

22. ¢Qué amenazas puede describir en la empresa?

Amenazas: Grandes empresas similares del sector.

mercado,

23.¢,Como ha venido analizando el crecimiento y comportamiento

de la competencia en relaciéon a su empresa?

Es rapido y sustentada por socios que permiten una mayor liquidez para

mantenimiento de stock por volumen y tiene sucursales fuera de la ciudad

lo que les da mayor cobertura y credibilidad.
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24. ¢La infraestructura de su empresa es la adecuada para brindar

SusS servicios?

Es adecuada en cuestion a espacio y distribucion. Lo que le faltaria es

elegancia y cuidado de detalles en exhibicién y venta de productos.

25. ¢El personal de su empresa esta debidamente capacitado para

poder cumplir efectivamente, las actividades encomendadas?

Constantemente se capacita en la resolucibn de problemas y retos
tecnoldgicos que se presentan, con la ayuda de webminars, video tutoriales
y manuales disponibles en linea, por lo que el personal esta capacitado en
informatica y disefio de software actual, pero no se ha capacitado al

personal en cuanto a temas de servicio al cliente.

26. ¢Cbomo cree que afectan los repuestos de equipos de cOmputo
gue ya no son de uso, al medio ambiente. Como le afecta a su

empresa?

En este caso los productos que no son de uso no le afectan a la empresa,
ya que se mantiene activa una camparia de reciclado de piezas para regalar
a instituciones educativas publicas rurales que se pondrd en marcha en

agosto 2017.

27. ¢CoOmo considera los impuestos alas empresas que existen en

el mercado, en si a su empresa como afecta esta medida?

No nos afectan de manera importante porque no estamos obligados a

llevar contabilidad, el proceso es econémico y rapido,
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28. Con el nuevo incremento de inflacién en el pais, ¢cémo vendria
afectar a su empresa?

Disminucion de ventas de productos, ya que no son de primera necesidad.

c. Analisis de entrevista aplicada a los cuatro empleados de la

empresa Innovacompu

1. Tema: Vision ideal de futuro de la empresa

Escriba en pocas palabras una propuesta de visién:

Trabajador N° 1

Ser los mejores en Tecnhologia tanto en soporte técnico, como en ventas,
llegar a ofrecer mdultiples servicios como software — soporte técnico

electrénico.

Trabajador N° 2
Convertirse en el primer centro de comercializacién de equipos de cémputo
con personal profesional — técnicamente especializado en ofrecer los

mejores servicios.

Trabajador N° 3
Convertirse en una empresa tecnolégica e innovadora a nivel de la

provincia y el pais, liderando en servicios y tecnoldgicos.

Trabajador N° 4
Ser la empresa lider en la creacion de software y venta de computadores

de la ciudad ofreciendo calidad a la ciudadania en general.
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2. Tema: Mision (Propésito Central)

Escriba una propuesta de mision:

Trabajador N° 1
Servir a la clientela con calidad, agilidad para que el cliente se sienta

satisfecho con el trabajo entregado.

Trabajador N° 2
Dar el mejor servicios y productos que el mercado tecnologico pueda
ofrecer, proporcionando prioridad siempre el cliente como ente principal

que da vida a la empresa.

Trabajador N° 3
Brindar los servicios tecnoldgicos a toda la ciudadania de la provincia y del
pais, innovando y estando a la vanguardia en el mantenimiento y soporte

personalizado.

Trabajador N° 4

Trabajar con profesionalmente y con ética para satisfacer las necesidades
de nuestra distinguida clientela.

3. Tema: Objetivos de la empresa:

Escriba cinco objetivos generales parala empresa

Trabajador N° 1

1. Realizar asesoramiento gratuito para una mayor satisfaccion del cliente
2. Dar soluciones alternativas para que el cliente no invierta mucho dinero

3. No asumir el arreglo o compra de accesorios para luego quedar en mal



4. Dar un trato ameno a los clientes para que vuelvan

5. Entregar los equipos a tiempo en la hora y fecha indicada.

Trabajador N° 2

1. Ofrecer el mejor servicio con estandares de calidad

2. Vender productos de primera orientados a satisfacer necesidades
3. Construir un centro técnico orientado al arreglo de computadores
4. Brindar un servicio de calidad a los clientes

5. Trabajar con valores morales para ganar la confianza de la clientela.

Trabajador N° 3

1. Brindar servicios personalizados dando solucién a los clientes
2. Dar solucién a problemas especificos de cada cliente

3. Trata al cliente como un amigo

4. Adaptarse al cliente para que quede satisfecho con | empresa

5. Asesoria de forma gratuita en el uso de un equipo informatico.

Trabajador N° 4

1. Ser un ameno con el cliente para que sienta confianza

2. Ser proactivo con los compafieros para dar solucion a los problemas
3. Velar por que se cumpla un trabajo eficiente

4. Comercializar equipos informaticos de calidad

5. Ser responsable con el cliente a la hora de adquirir un producto.

98



99

4. Tema: Politicas de la empresa.

Escriba cuatro politicas generales:

Trabajador N° 1

1. Utilizacion de uniformes al personal que labora en la empresa

2. Orden y limpieza del lugar de trabajo

3. Realizar reuniones mensuales para mejorar la calidad del trabajo

4. Llevar inventario y control de los productos.

Trabajador N° 2

1. Realizar pos servicio a los equipos que se encuentran en mantenimiento
2. Dar seguimiento al estado de los equipos en mantenimiento

3. Capacitar todo el personal para que se desempefie con eficacia

4. Realizar reuniones con el fin de solucionar inconvenientes

Trabajador N° 3

1. Entregar nuestros productos y servicios a tiempo

2. Capacitar al personal para estar al dia en conocimientos

3. Ofrecer un servicio calido y oportuno que motive al cliente a preferirnos

4. Asesorar y siempre ayudar a los clientes que llegan a la empresa.

Trabajador N° 4

1. Entregar los productos en el tiempo indicado

2. Innovacién constante para poder mantenerse en el mercado
3. Dar asesoramiento al cliente en lo que requiera

4. Utilizar uniforme de manera formal para realizar nuestro trabajo.
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5. Tema: Analisis del medio interno. Fortalezas

Escriba cuatro fortalezas por cada una de las principales funciones.
Proceso principal:

Trabajador N° 1

1. Contabilidad de ingresos y egresos

2. Inventario de productos

Procesos secundarios:

3. Contabilidad de costos

4. Experiencia en el negocio

Trabajador N° 2

1. Ofrecer ayuda eficaz y oportuna a nuestros clientes

2. Asesoramiento en procesos de compra y venta de sistemas informaticos
Procesos secundarios:

3. Optimizacién en tiempos de respuestas ante peticiones de los clientes
4. Diagndstico acertado acerca de las fallas de los equipos de los clientes.
Trabajador N° 3

1. Innovacién continua e investigacién tecnologia

2. Asesoramiento personalizado a cada cliente en informéatica

Procesos secundarios:

3. Buen ambiente de trabajo

4. Optimizacion en la creacion de software.

Trabajador N° 4

1. Capacitacion continua del personal en informatica

2. Experiencia en nuestra area de trabajo
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Procesos secundarios:

3. Etica y eficacia para cumplir con lo encomendado

4. Comercializacion de computadores y software de calidad

6. Tema: Analisis del medio interno. Debilidades. Escriba cuatro

debilidades:

Trabajador N° 1

1. Falta de tiempo para terminar los trabajos
2. Falta de efectivo en ocasiones

Procesos secundarios:

3. Falta de repuestos en ocasiones

4. Demora en entrega de repuestos
Trabajador N° 2

1. Entrega de equipos de una manera informal
2. No cumplir la hora y fecha establecidos
Procesos secundarios:

3. Eventualmente carencia de circulante

4. Cuentas por pagar

Trabajador N° 3

1. Falta de efectivo en eventualmente

2. No cumplir con entrega de equipos a tiempo
Procesos secundarios:

3. Recursos econdémicos limitados

4. Demora por parte de proveedores en ocasiones



102

Trabajador N° 4

1. Soporte y capacitaciones atrasados por falta de personal
2. Falta de personal en casos de atencion masiva
Procesos secundarios:

3. No poseer un estructura organizacional definida

4. Falta de roles en la empresa.

7. Tema: Analisis del medio externo. Oportunidades y Amenazas
Escriba al menos dos oportunidades y dos amenazas por cada entorno que
se mencione a continuacién (proveedores, clientes, competencia,

sustitutos).

Trabajador N° 1

Entorno proveedores

Oportunidad:

1: Ofertas en los productos

2: Conocimiento y asesoramiento

Amenaza:

1: Que pidan muchas condiciones para adquirir un crédito.
2: Que controlen precios cuando se requiere de mercancia los mas pronto
posible.

Entorno clientes

Oportunidad:

1: Asesoramiento de nuevas tecnologias y servicios que se puedan dar.
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2: Precios accesibles para los clientes
Amenaza:
1: Mal asesoramiento al cliente y que este no regrese a la empresa.

2: Clientes con bajos ingresos

Entorno competencia

Oportunidad:

1: Mejorar la calidad de nuestros productos.

2: Realizar servicios innovadores que no hayan en otras partes.
Amenaza:

1: Competencia desleal y empiricos bajando costos en los productos.

2: Otras empresas del mismo ramo

Entorno sustitutos

Oportunidad:

1: Aprovechar los nuevos conocimientos del nuevo personal.
2: Poder mejorar a los productos sustitutos

Amenaza:

1: Que difundan informacién confidencial de la empresa.

2: Nuevas empresas similares

Trabajador N° 2

Entorno proveedores

Oportunidad:

1: Crecimiento tecnoldgico y mantenimiento personalizado

2: Innovacion en herramientas tecnoldgicas reduciendo costos y tiempo
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Amenaza:
1: Técnicos empiricas y que cobran menos por su trabajo
2: Que controlen precios cuando se requiere de mercancia los mas pronto

posible.

Entorno clientes

Oportunidad:

1: Asesorar sobre servicios prestados y ofrecer tecnologias actuales
2: Servicio a domicilio y una atencién continta

Amenaza:

1: Mal asesoramiento y perdida del cliente

2: Que prefieran a la competencia

Entorno competencia

Oportunidad:

1: Contar con conocimiento y experiencia

2: Obligan a innovar y no quedarse estancado en el negocio
Amenaza:

1: Competidores que son desleales

2: Aparicién de nuevas empresas informaticas

Entorno sustitutos
Oportunidad:
1. Posibilidad de innovar y mejorar a la competencia

2: Vender productos de calidad para ganar la competencia
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Amenaza:
1. Que se tomen el mercado meta

2: Personal que se vaya a trabajar con la competencia.

Trabajador N° 3

Entorno proveedores

Oportunidad:

1: Proveedores con bajos costos

2: Aumentar el inventario con nuevos productos
Amenaza:

1: Que disminuya la calidad de los productos

2: Falta de puntualidad al entregar la mercancia

Entorno clientes

Oportunidad:

1: Hacer conocer nuestro trabajo a mas gente

2: Hacer que el cliente confie en nosotros

Amenaza:

1: Que el cliente no quede satisfecho con el trabajo realizado

2: Perder al cliente por mal asesoramiento

Entorno competencia
Oportunidad:
1: Aprender nuevas técnicas del oficio laboral

2: Hacer alianzas con empresas de la misma linea



Amenaza:

1: Competencia desleal

2: Que haga mala propaganda de la empresa
Entorno sustitutos

Oportunidad:

1: Ayuda a realizar nuevas tareas en alianza

2: Negociaciones con sustitutos

Amenaza:
1: que sobrepase las expectativas de la empresa

2: Que sean desleales

Trabajador N° 4

Entorno proveedores

Oportunidad:

1: Proveedores con nuevas ofertas

2: Innovacion en productos informéaticos
Amenaza:

1: Precios altos en productos

2: Demora en entrega de mercancia

Entorno clientes
Oportunidad:
1. Precios accesibles para los clientes

2: Nuevos clientes y empresas para negociar
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Amenaza:
1: Clientes que no encuentren lo que necesitan

2: Clientes mal asesorados

Entorno competencia

Oportunidad:

1: Una competencia que obligue a la innovacion constante
2: empresas que prefieran hacer algun tipo de alianza
Amenaza:

1: Empresas con precios mas bajos

2: Empresas con mayor numero de personal

Entorno sustitutos

Oportunidad:

1: Poca experiencia en el mercado

2: Productos de mala calidad
Amenaza:

1: Que se lleven los clientes fidelizados

2: Productos y servicios que nos superen.
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d. Andlisis de las encuestas aplicadas a los empleados de la

empresa Innovacompu.

1. ¢Mencione el cargo que usted ocupaen la empresa?

Cuadro N° 22

Variable Frecuencia Porcentaje
Vendedor 1 25%
Contadora 1 25%
Disefio web 1 25%
Soporte Técnico 1 25%

TOTAL 4 100%

Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracién: El autor

Grafico N° 16

Cargo ocupado en Innovacompu
30% 25% 25% 25% 25%
20%

10%

0%
Vendedor Contadora Disefio web Soporte Técnico

Vendedor m= Contadora = Disefio web = Soporte Técnico

Andlisis e interpretaciéon: Finalizada la encuesta se encontré que la
empresa Innovacompu cuenta con personal eficiente como es una
contadora que lleve registro de ingresos y egresos y pagos tributarios, tiene
un vendedor encargado de comercializar los productos y servicios, también
un disefiador web que programa nuevos software y un técnico de soporte

técnico que se encarga de la reparacion de computadoras.
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2. ¢Cuantos afios lleva usted laborando en la empresa?

Cuadro N° 23

Variable Frecuencia Porcentaje
De 1 a 2 afos 0 0%
De 2 a 3 afos 0 0%
De 3 afios en adelante 4 100%
TOTAL 4 100%

Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracién: El autor

Gréafico N° 17

Tiempo que lleva laborando en Innovacompu
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De 1 a2 afos De 2 a 3 afos De 3 afios en adelante

m De 1a2afos = De2a3afios = De 3 afios en adelante

Andlisis e interpretacion: Como podemos ver en el cuadro y grafico el
100% de sus empleados se encuentran laborando a partir de 3 afios en
adelante en la empresa. Con lo que se puede concluir que hay buenas
relaciones entre el personal y con experiencia debido al tiempo que llevan

laborando en la entidad.
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3. ¢Como considera usted las actividades que viene realizando

dentro de la empresa?

Cuadro N° 24

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelentes 2 50%
Buenas 2 50%
Regulares 0 0%
Malas 0 0%

TOTAL 4 100%

Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracién: El autor

Grafico N° 18

Como considera las actividades que realiza en Innovacompu

60%
50% 50%

50%
40%
30%
20%
10%

0% 0%
0%

Excelentes Buenas Regulares Malas
= Excelentes Buenas = Regulares = Malas

Andlisis e interpretacién: De acuerdo al analisis de las actividades que
se realiza en la empresa por parte de sus empleados es el 50% de los
encuestados mencionan que sus actividades son de excelencia en la
empresa y el 50% de los demas empleados dicen que son buenas ya que
se estan desempefiando en su campo profesional lo que facilita realizar su

trabajo.
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4. (En la empresa donde usted labora ha sido beneficiado con
incentivos?
Cuadro N° 25
Variable Frecuencia Porcentaje
S 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Encuesta, investigacién directa
Elaboracion: El autor

Grafico N° 19

Ha recibido incentivos en Innovacompu

0%

=Sl =NO

Andlisis e interpretacion: Terminada la indagacién a los empleados de

Innovacompu podemos analizar que los cuatro miembros que laboran en la

empresa; es decir, el 100% dicen haber recibido incentivos por parte de la

empresa, lo cual hace ver que la empresa debe implementar sus incentivos

a sus empleados.
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5. ¢Ha recibido algun tipo de capacitacion para mejorar su
desempefio laboral dentro de la empresa?

Cuadro N° 26

Variable Frecuencia Porcentaje
S 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Encuesta, investigacién directa
Elaboracion: El autor

Gréafico N° 20

Ha recibido capacitacion para mejorar su desempeiio en
Innovacompu

0%

=Sl = NO

Andlisis e interpretacion: Podemos ver que en el cuadro sobre la
capacitacién para mejor desempefio en la empresa, tenemos que un 100%;
es decir, los 4 empleados encuestados dicen haber han tenido capacitacion
por parte de la empresa para mejorar su desempefio, es asi que la empresa
cuenta con personal preparado en temas de informética para un eficaz

desempeiio.
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6. ¢Como considera el ambiente laboral que le brinda la empresa.

Para su desenvolvimiento?

Cuadro N° 27

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 4 100%
Bueno 0 0%
Regular 0 0%
Malo 0 0%

TOTAL 4 100%
Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracién: El autor
Grafico N° 21
Consideracion de su ambiente laboral
1209
0% 100%
100%
80%
60%
40%
20%
0% 0% 0%
0%
Excelente Bueno Regular Malo
= Excelente = Bueno Regular = Malo

Andlisis e interpretacion: Segun el analisis de la<s encuestas a los
empleados podemos mencionar que el 100% de los empleados consideran
un excelente ambiente para desarrollar sus funciones; es decir que todos
los empleados estan satisfechos laborando en la empresa Innovacompu de

la ciudad de Loja.
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7. ¢Como considerausted la calidad del servicio prestado por parte
de laempresa alos clientes?

Cuadro N° 28

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 3 75%
Bueno 1 25%
Regular 0 0%
Malo 0 0%

TOTAL 4 100%

Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracién: El autor

Grafico N° 22

Consideracon de la calidad del servicio prestado hcia los
clientes

80%

60%

40%

20%

= Excelente = Bueno Regular Malo

0%

Andlisis e interpretacion: Analizando el cuadro de datos que tenemos que
el 75% de encuestados consideran que existe un excelente servicio de
calidad que brinda la empresa a sus clientes en general, mientras que el
25% la consideran bueno el servicio de atencién. Es asi que la empresa

en si ha mantenido su buen servicio de calidad para los clientes.
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8. ¢Como considera usted la calidad de productos que ofrece la

empresa?
Cuadro N° 29
Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 1 25%
Bueno 3 75%
Malo 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracion: El autor

Gréafico N° 23

Consideracon de la cidad del producto ofrecido a los clientes
75%

80%

60%

40%
25%

N -
0%

= Excelente = Bueno = Malo

Andlisis e interpretacién: Finalizada la encuesta a los empleados de la
empresa se obtuvo que el 25% de empleados considera de excelente
calidad los productos ofrecidos por la empresa, que corresponde a un
empleado; mientras que el 75% de empleados considera buenos los
productos ofrecidos por la empresa; con que se concluye que la empresa

tiene productos de buena calidad.



9. ¢La empresa mantiene planes publicitarios para dar a conocer

los productos que ofrece?

Cuadro N° 30

Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 0 0%
NO 4 100%

TOTAL 4 100%

Fuente: Encuesta, investigacién directa
Elaboracion: El autor

Grafico N° 24

La empresa mantiene planes publicitarios para dar a conocer
sus productos
0%

=Sl = NO

Andlisis e interpretacion: Como podemos apreciar en el cuadro sobre los
planes de publicidad de la empresa, el 100% de empleados que conocen
dicen nunca haber poseido ningun tipo de plan publicitario, de vez en
cuando se publica los productos en las redes sociales, con lo cual se
establece que la empresa debe realizar los programas publicitarios para

gue los productos se vendan de manera precisa.
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10. ¢Laempresadesarrolla programas de promociones e incentivos
para atraer alos clientes?

Cuadro N° 31

Variable Frecuencia Porcentaje
S 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Encuesta, investigacién directa
Elaboracion: El autor

Grafico N° 25

Innovacompu desarrolla programas de promociones e
incentivos para atraer clientes
0%

Andlisis e interpretacion: En el siguiente cuadro vemos que un 100% de
los empleados afirman que contantemente se dan los programas
promocionales e incentivos en la empresa, para atraer clientes, con lo cual
se concluye que la empresa ha implementado promociones e incentivos de

manera empirica para motivar a la clientela.
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11. ¢En cuanto alas remuneraciones que otorga la empresa ¢Como
las considera usted?

Cuadro N° 32

Variable Frecuencia Porcentaje
Altos 0 0%
Aceptables 0 0%
Bajas 4 100%
TOTAL 4 100%

Fuente: Encuesta, investigacion directa
Elaboracién: El autor

Gréafico N° 26

Consideracion de precios que tiene la empresa

120%

100%

100%

80%

60%

40%

20%
0% 0%

0%
Altos Aceptables Bajas

Andlisis e interpretacion: Finiquitada la encuesta podemos analizar que
el 100% de los empleados de la empresa Innovacompu consideran como
bajas los remuneraciones que otorga la empresa para sus clientes, con esto
se concluye que la empresa presenta una debilidad importante al otorgar

remuneraciones bajas a sus colaboradores.
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12. ¢Qué sugerencias le daria a la empresa para que esta mejore su
productividad?

Cuadro N° 33

Variable Frecuencia Porcentaje
Mejorar servicio al cliente 0 0%
Capacitar al personal 1 25%
Realizar promociones 0 0%
Realizar publicidad 3 75%
TOTAL 4 100%
Fuente: Encuesta, investigacién directa
Elaboracion: El autor
Gréafico N° 27
Sugerencias para que Innovacompumejore
80% 15%
70%
60%
50%
40%
30% 25%
20%
10% 0% 0%
0%
Mejorar servicio al Capacitar al personal  Realizar promociones Realizar publicidad

cliente

Andlisis e interpretacién: Tenemos informacion la cual permite analizar
los puntos méas sobresalientes que tenemos en donde un 25% de los
encuestados sugieren que se debe capacitar al personal, que equivale a un
empleado; mientras que el 75% sugiere que aplique o se realice publicidad
para que mas gente conozca la empresa y se pueda lograr atraer mas

clientes.
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e. Analisis de entrevista aplicada a la competencia de la empresa
Innovacompu

1. ¢Cuéantos afios lleva en el mercado su empresa?

SixtElectronics

SixtElectronics Viene laborando en la ciudad de Loja desde 2009

Tobacompu Cia. Ltda.

La trayectoria que tenemos es de 20 afios en el mercado local.

2. ¢Dirige su negocio de manera técnica o empirica?
SixtElectronics

Negocio dirigido de manera técnica

Tobacompu Cia. Ltda.

Se administra con gente capacitada profesionalmente

3. ¢Qué cree usted que el consumidor toma en cuenta al momento
de adquirir el producto?

SixtElectronics

El cliente siempre valora la calidad

Tobacompu Cia. Ltda.

Para el consumidor es muy importante un producto o servicio de calidad

4. ¢Cbmo considera sus precios respecto de la competencia?

SixtElectronics

Los precios van a la par, ya que la competencia maneja precios similares

Tobacompu Cia. Ltda.

Los precios son accesibles para el cliente y parecidos a la competencia
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5.  ¢Quiénes son sus proveedores de materia prima?

SixtElectronics

Empresas como toners, master pc, empresas de E.E.U.U.

Tobacompu Cia. Ltda.

Tenemos a nivel nacional Cosideco

6. ¢Ofrece promociones a sus clientes?, indique cuales:

SixtElectronics

Constantemente se ofrece equipos con promociones

Tobacompu Cia. Ltda.

Las promociones se las realiza cuando hay abundante stock

7. ¢Aplica publicidad para dar a conocer su negocio, en qué
medios?

SixtElectronics

Se aplica en redes sociales Unicamente.

Tobacompu Cia. Ltda.

No se ha hecho publicidad dltimamente

8. ¢Cuenta con el equipamiento necesario para desarrollar sus
actividades comerciales con normalidad?

SixtElectronics

Actualmente estamos muy bien equipados para trabajar con normalidad

Tobacompu Cia. Ltda.

La empresa tiene buen equipamiento para desempefarse.
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9. ¢Ha crecido el numero de clientes en los ultimos afios?
SixtElectronics

Ha crecido considerablemente

Tobacompu Cia. Ltda.

Si, un buen nimero clientes se han sumado a la empresa

10. ¢Ha efectuado procesos de capacitacion a sus colaboradores,
con qué frecuencia?
SixtElectronics
Si cada afio se les da cursos de capacitacion
Tobacompu Cia. Ltda.
Existe capacitacion continua, cada medio afio.
11..,Cémo califica usted la comunicacion de sus colaboradores
con los clientes?
SixtElectronics
Se desenvuelven bien al momento de atender a la clientela
Tobacompu Cia. Ltda.
Estan capacitados para asesorar de los productos y servicios de la

empresa.

12. ¢Cbébmo lleva el proceso de admision de personal?
SixtElectronics
Se cumple con todos los requisitos de admision

Tobacompu Cia. Ltda.
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Se sigue el proceso de reclutamiento y seleccion de personal evaluando a

los candidatos hasta que queda el mejor perfil.

13. ¢En su empresarealiza planificacién estratégica de marketing?
SixtElectronics

Hasta el momento no se ha realizado una planificacion estratégica de
marketing

Tobacompu Cia. Ltda.

No se ha trabajado con ese tipo de planificacion.

¢En su empresa se ha establecido una filosofia empresarial?
SixtElectronics

Desde luego la empresa desde el momento de su creacion implanto su
filosofia empresarial

Tobacompu Cia. Ltda.

Si, la empresa cuenta con una filosofia empresarial que va enfocada a

satisfacer las necesidades de la clientela.

14. ¢Su empresa cuenta con un reglamento interno o con algun
manual de funciones?

SixtElectronics

Si tiene vigente un manual de funciones que se los ejecuta formalmente

Tobacompu Cia. Ltda.

Si se cuenta con un manual de funciones que rige a los colaboradores para

gue no pierdan las directrices en la realizacion de su labor.
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6.4.5. Matriz factores internos — EFI

6.4.5.1. Desarrollo de la matriz

Paso 1. Procedemos a identificar las fortalezas y amenazas de la
empresa, estas fueron determinadas en el area de marketing de la empresa
aqui se estudiaron cada uno de los factores mas relevantes, para ello
primeramente se procedid a entrevistar a la gerente de la empresa
Innovacompu, para luego proceder a encuestar a los cuatro empleados de
la empresa con el proposito de recopilar informacion valiosa, los factores
gue se trataron fueron: Publicidad, precios de los productos, promociones,
publicidad, etc. De esta forma se llegaron a determinar las debilidades y

fortalezas que posee la empresa las cuales se detallan a continuacion:

a. Fortalezas:
1. Liquidez de la empresa
2. Precios accesibles para clientes
3. Buena participacién en el mercado
4. Personal capacitado en informatica
5. Buena ubicacion de la empresa
6. Buenas relaciones entre el personal y con experiencia
7. Fidelidad de los clientes
8.  Productos de calidad
b. Debilidades
1. Falta de planificacion estratégica de marketing
2. Escasa aplicacion de la publicidad

3. Falta de aparcamiento para clientes
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4. Falta de posicionamiento
5. Falta de capacitacion en servicio al cliente

6. Remuneraciones bajas

Paso 2: Asignamos una ponderacién a cada factor, el valor oscila entre

0.01- 0.1 y la sumatoria de estas ponderaciones debe ser igual a 1.

Paso 3: Determinamos la calificacion 1 a 4 de la siguiente manera: fortaleza

mayor 4, fortaleza menor 3, debilidad mayor 1 y debilidad menor 2.

Paso 4: Cada ponderacién se multiplica por la calificaciéon de cada factor,

guedando como respuesta el resultado ponderado.

Paso 5: La sumatoria de los resultados obtenidos se los analiza de la
siguiente manera: si el resultado es mayor que 2.5, nos indica que existe
predominio de las fortalezas sobre las debilidades; en cambio si es menor
que 2.5, existe predominio de las debilidades sobre las fortalezas. Y si es

igual a 2.5, la empresa se mantiene estable.



Cuadro N° 34 Matriz MEFI de la empresa Innovacompu

Nro.

Fuente: Entrevista aplicada al gerente de la empresa, encuesta a empleados

0w N o g A~ W N P

A ow N P

(6]

FACTRES INTERNOS

Liquidez de la empresa

Precios accesibles para clientes

Buena participacion en el mercado

Personal capacitado en informética

Buena ubicacion de la empresa

Buenas relaciones entre el personal y con experiencia
Fidelidad de los clientes

Productos de calidad

Total de Fortalezas

Falta de planificacion estratégica de marketing
Escasa aplicacion de la publicidad

Falta de aparcamiento para clientes

Falta de promociones y descuentos especiales para motivar

a los clientes.
Falta de capacitacion en servicio al cliente

Remuneraciones bajas
Total de Debilidades
TOTAL

Elaboracién: El autor

FUENTE
FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS
Entrevista al Gerente

Estudio de mercado: Encuestas
Entrevista al Gerente
Entrevista al Gerente

Estudio de mercado: Encuestas

Encuesta trabajadores

Estudio de mercado: Encuestas

Estudio de mercado: Encuestas

DEBILIDADES
Entrevista al Gerente
Entrevista al Gerente
Entrevista al Gerente

Estudio de mercado: Encuestas

Entrevista al Gerente

Encuesta trabajadores

PONDERACION

0,09
0,08
0,08
0,08
0,07
0,07
0,09
0,09
0,65

0,06
0,05
0,06
0,05

0,06
0,07
0,35
1,00

CALIFICACION

A~ W WA DM MBS

N PN

[
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TOTAL PONDERACION

0,36
0,32
0,32
0,32
0,21
0,21
0,36
0,36
2,46

0,06
0,10
0,06
0,10

0,06
0,07
0,45
2,91
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c. Analisis de los resultados obtenidos en la matriz de factores
internos MEFI
La matriz de la empresa Innovacompu cuenta con 14 factores
determinantes de éxito, cuenta con 8 fortalezas y 6 debilidades, la
ponderacion esta oscilando entre 0,05 y 0,09, determinando de esta forma
un valor de 2,91 con lo que se puede decir que la empresa tiene mayores
fortalezas y que esta puede aprovechar cada una de las fortalezas para
seguir ampliando y expandiendo su mercado ya que cuenta con ventajas

competitivas para ir reduciendo las debilidades que esta posee.

6.4.6. Analisis FODA de la empresa Innovacompu

Esta herramienta permite crear relaciones entre los factores externos e
internos de la empresay a la vez permite crear estrategias, aqui se estudian
los factores definidos en la matriz de factores externos EFE,y ala vez
permite el andlisis del area de marketing de la empresa factores definidos

en la matriz EFI.

A continuacién se presenta los pasos para el desarrollo de la matriz FODA:

Esta matriz conduce al desarrollo de cuatro tipos de estrategias:

Paso 1: Resumen de factores externos e internos.
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Cuadro N° 35 Determinacion de los factores internos y externos de la

empresa

Fuente: Matriz EFE Y EFI
Elaboracién: El autor

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Comercializacion masiva de equipos informaticos | 1. Competencia desleal; empiricos y con bajos
2. Disefio y creacién de software costos
3. Varios Proveedores 2. Posicionamiento de la competencia
4. Analisis de clientes 3. Menor capacidad adquisitiva de los clientes
5. Crecimiento poblacional 4. Impuestos tributarios altos
6. Innovacién en computadoras 5. Proyectos desarrollados por los Ministerios, pero
7. Stock de Mercancia gue se ejecutan en las ciudades mas
8. Asesoramiento al cliente sobre informética representativas del pais.
6. Crecimiento de Inflacion
7. Productos sustitutos (Tablets y celulares)
FACTORES INTERNOS
FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Liquidez de la empresa 1. Falta de planificacién estratégica de marketing
2. Precios accesibles para clientes 2. Escasa aplicacion de la publicidad
3. Buena patrticipacion en el mercado 3. Falta de aparcamiento para clientes
4. Personal capacitado en informatica 4. Falta de promociones y descuentos especiales
5. Buena ubicacion de la empresa para motivar a los clientes.
6. Buenas relaciones entre el personal y con | 5. Falta de capacitacion en servicio al cliente

experiencia
7. Fidelidad de los clientes
8. Productos de calidad

6. Remuneraciones bajos

PASQO 2: Combinaciéon del analisis FODA

6.4.6.1.

La estrategia FO: Se basa en el uso de fortalezas internas con

el propésito de aprovechar las oportunidades externas.

6.4.6.2.

La estrategia FA: Trata de disminuir al minimo el impacto de las

amenazas del entorno, valiéndose de las fortalezas.

6.4.6.3.

La estrategia DA: Tiene como propdsito disminuir

las

debilidades y neutralizar las amenazas, a través de acciones de

caracter defensivo.




129

6.4.6.4. La estrategia DO: Tiene la finalidad de mejorar las debilidades

internas, aprovechando las oportunidades externas

6.4.7. Combinacidn del anélisis FODA
1. Como Estrategia (FO), OFRECER
2. Como Estrategia (FA), MEJORAR
3. Como Estrategia (DO), SOLUCION

4. Como Estrategia (DA), MEJORAR



6.4.8. Cuadro N° 36 Matriz de alto impacto FODA empresa “INNOVACOMPU”

Fuente: Resumen de los factores externos e internos
Elaboracion: El autor
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FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

. Liquidez de la empresa

. Precios accesibles para clientes

. Buena participacion en el mercado

. Personal capacitado en informatica

. Buena ubicacion de la empresa

. Buenas relaciones entre el personal y con experiencia
. Fidelidad de los clientes

. Productos de calidad

O~NO O~ WNPEF

Falta de planificacion estratégica de marketing

Escasa aplicacion de publicidad

Falta de aparcamiento para clientes

Falta de promociones y descuentos especiales para
motivar a los clientes.

Falta de capacitacion en servicio al cliente

. Remuneraciones bajas.

NS

o o

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS F.O.

ESTRATEGIAS D.O.

1.Comercializacién masiva de equipos informaticos
. Disefio y creacion de software

. Varios Proveedores

. Andlisis de clientes

. Crecimiento poblacional

. Innovacién en computadoras

. Stock de Mercancia

. Asesoramiento al cliente sobre informéatica

O~NO O WN

1. Realizar alianzas con los mejores proveedores para
generar estrategias de compra/ventas

2. Atraer nuevos clientes aprovechando la ubicacion de
la empresa, mediante promociones para fidelizar la
clientela.

1. Elaborar un plan de comercializacion para la empresa
Innovacompu.

2. Elaborar un plan de Capacitacion del personal para
satisfacer las necesidades de los clientes en cuanto
a productos y servicios.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS F.A.

ESTRATEGIAS D.A.

[EnY

. Competencia desleal; empiricos y con bajos

costos

2. Posicionamiento de la competencia

3. Menor capacidad adquisitiva de los clientes

4. Impuestos tributarios altos

5. Proyectos desarrollados por los Ministerios, pero
que se ejecutan en las ciudades mas
representativas del pais.

6. Crecimiento de Inflacion

7. Productos sustitutos (Tablets y celulares)

1. Innovar constantemente los productos y servicios
para estar a la vanguardia de la competencia desleal y
que no se lleve a los clientes fidelizados.

2. Fortalecer la participacion de mercado vendiendo
varias gamas de productos y servicios de calidad a la
ciudadania.

1. Motivar e incentivar a los empleados, y asi su
rendimiento sea eficiente y eficaz en sus labores diarios

2. Mejorar la exhibiciébn de los productos (estanterias
metdlicas, perchas, vitrinas) para hacerlo mas atractivo a
los clientes.
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g. DISCUSION
7.1. FILOSOFIA DE LA EMPRESA

7.1.1. Vision

“Para los proximos cinco afios Innovacompu lograra ser lider en el disefio,
creacion y venta de software personalizado y comercializacion de equipos
informaticos con los mas altos estandares de calidad para las empresas y

familias de la ciudad de Loja”.

7.1.2. Misién

“Crear, disefiar y vender software personalizado y comercializar equipos
informéticos con altos estandares de calidad, orientados en nuestra
vocacion de servicio, compromiso, responsabilidad e innovacién, siendo
lideres en el asesoramiento técnico oportuno para satisfacer las variadas
necesidades tecnolégicas informaticas de las empresas y las familias de la

ciudad de Loja”.

7.1.3. Politicas empresariales

a. Los equipos informaticos y programas de software seran calidad y

estaran dirigidos a la clase media baja.

b. Los precios de los productos y servicios que ofrece Innovacompu
seran negociables con los clientes siempre y cuando sea posible

hacerlo.

c. La mercaderia sera adquirida unicamente de distribuidores locales y

nacionales.
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d. La promocion de los productos y servicios de Innovacompu se la
realizara por los medios de comunicacién mas conocidos de la ciudad

de Loja.

7.1.4. Posicionamiento

El posicionamiento es un analisis que se hace a la empresa en estudio para
determinar qué medida debe tomar frente a las variables que se encuentran
vigentes en el contexto “PESTEC” y de esta manera se podra realizar una
oportuna toma de decisiones; es decir, optar por adaptarse o tomar
medidas contrarias. A continuacion se muestra el posicionamiento de la

empresa Innovacompu:

7.1.4.1. Posicionamiento Politico - Legal
Analizados los factores politico — legales lo mas adecuado y oportuno para
la empresa Innovacompu es que se adapte a las normativas vigentes ya

gue son factores que estan fuera de su alcance.

Las restricciones, regulaciones que ha impuesto el gobierno son variables
que no se puede cambiar desde la empresa, ante esto la empresa debera

regirse por las actuales normativas y ajustarse a estas.

7.1.4.2. Posicionamiento EconOmico
Dentro factor econémico encontramos que el PIB a nivel nacional esta
disminuyendo por lo que la empresa tendra tomar medidas de atraccion de

clientes para no perder su nicho de mercado y poder aportar al producto
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interno bruto del pais, mientras que con el tema de la inflacion también se
debe poner cuidado ya que influye en el poder adquisitivo del cliente, es ahi

donde la empresa debera adaptarse a la economia de este.

7.1.4.3. Posicionamiento Social

Desde el punto de vista del factor social muestra mayor dificultad para la
empresa Innovacompu la baja capacidad adquisitiva de las personas en
donde la organizacion deberd elaborar un programa de promociones
especiales que sean atractivos para los clientes para poder adaptarse al
bolsillo del mismo y asi fidelizarlo con precios comodos, el crecimiento
poblacional por otra parte coadyuva a que la entidad pueda tener una

oportunidad de clientes potenciales.

7.1.4.4. Posicionamiento Tecnoldgico

En el &mbito de la tecnologia la empresa Innovacompu tiene un enfoque
hacia el futuro y toma un posicionamiento de adaptarse a la nueva era a
través de la Innovacion constante si quiere sobrevivir en este mundo

globalizado.

Sabemos ademas que el uso de computadores y programas informaticos
en la actualidad es indispensable en muchas &reas del conocimiento por
no decir en todas, lo cual le da una gran oportunidad a la empresa en este

mercado.
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7.1.4.5. Posicionamiento Ecoldgico

La perspectiva que tiene la empresa Innovacompu es ser amigable con el
medio ambiente a través de equipos que no dafien el ecosistema, ademas
de adaptarse comodamente en el aspecto ecoldgico, la empresa quiere
aportar con los que equipos que no se den uso a ser reciclados o donados
a instituciones educativas rurales para de esta manera poder ayudar a
quien mas lo necesita y dejar que la tecnologia esté al alcance de mucha

gente.

7.1.4.6. Posicionamiento Cultural

El posicionamiento desde el punto de vista cultural para la empresa
Innovacompu, seré de adaptarse con mucha facilidad ya que los productos
y servicios estan enfocados a la clase media baja, en donde el cliente podra
tener mas acceso para adquirir equipos de cémputo y software

especializado.

Recordemos que la ciudad de Loja siempre se ha caracterizado por ser
cuna de artistas, deportistas y gente culta por que para este ultimo grupo
social sera imprescindible adquirir un computador para poder avanzar en el
proceso de educacién — aprendizaje y en el caso del software que esta
tomando auge en muchas organizaciones de la ciudad y estd cambiando

la cultura de los empresarios.
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7.1.5. VALORES

7.1.5.1. Responsabilidad

La responsabilidad nos permite reflexionar, administrar, orientar, valorar y
asumir nuestras tareas para satisfacer las necesidades de nuestros
clientes.

7.1.5.2. Puntualidad

La puntualidad es tomada como una actitud diaria permanente para cumplir
una tarea requerida u obligacibn antes o en un plazo anteriormente

comprometido con nuestros clientes.

7.1.5.3. Compromiso
Con el compromiso mantenemos la firmeza inquebrantable por cumplir o
hacer lo que nos hemos propuesto o que imprescindiblemente debemos

realizar para ganarnos el respeto y la confianza de los clientes.

7.1.5.4. Innovacién

La innovacion es el pilar que nos conlleva constantemente a un cambio
para implementar nuevos procedimientos para la creacién de software y
ampliar la variedad de modelos de equipos de computo que estén acorde
a la demanda del mercado y satisfagan las necesidades de nuestros

clientes.
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7.2. PROPUESTA DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Después de haber realizado el analisis tanto interno como externo de la
empresa INNOVACOMPU, se ha considerado la necesidad de proponer los
subsiguientes objetivos que de ser aplicados coadyuvaran en el
mejoramiento y desarrollo de la organizacion, ademas le permitira ser mas
competitiva e incrementar el posicionamiento y aceptacion de la poblacion

de la ciudad de Loja.

OBJETIVO GENERAL.:
“Realizar un plan estratégico de marketing para la empresa Innovacompu

de la ciudad de Loja”

OBJETIVOS ESTRATEGICOS PROPUESTOS
OBJETIVO N° 1

o Mejorar la instruccion del personal de la empresa, mediante un
programa de capacitacion, para optimizar y mejorar la atencion al

cliente.
OBJETIVO N° 2

o Implementar y mejorar la participacion de mercado de la empresa,
mediante el area de marketing, implantar nuevas marcas y modelos
de los nuevos productos y asociarse estratégicamente con otras

empresas locales.
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OBJETIVO N° 3
o Realizar un programa de publicidad, que abarque los mejores medios
de comunicacion, realizacion de tripticos y patrocinamiento de

auspicios en el sector.

OBJETIVO N° 4
o Implementar un programa de promociones, descuentos, créditos y
regalos u obsequios a los clientes leales de la empresa para

incrementar sus ventas.
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7.2.1. OBJETIVO ESTRATEGICO N° 1

MEJORAR LA INSTRUCCION DEL PERSONAL DE LA EMPRESA, MEDIANTE UN PROGRAMA DE CAPACITACION,
PARA OPTIMIZAR Y MEJORAR LA ATENCION AL CLIENTE.

Cuadro N° 37

ESTRATEGIA TACTICAS POLITICAS FINANCIAMIENTO = RESPONSABLE
1. Implementar 1. Contratar el capacitador u 1. Los seminarios de
programas de organizacién que va adar capacitacion seran dirigidos
capacitacion en los seminarios. a todo el personal de la
atencion al cliente y el | 2. Determinar la sala donde empresa.
buen manejo de las se va realizar la 2. Se realizara El financiamiento
actividades para un capacitacion. capacitaciones al personal de este objetivo Gerente de la
mejor desempefio en 3.  Adquirir todos los cada semestre. tendra un costo empresa
el asesoramiento de materiales didacticos 3. Se entregard nuevos de $ 1300,00
los productos y para recibir la materiales al personal en dolares
servicios que ofrece la capacitacion. cada capacitacion  que americanos.
empresa. 4. Determinar los temas mas @ reciban.
importantes de 4. La capacitacion sera
capacitacion. obligatoria a todo el personal
que labora dentro de la
empresa.
META 2018

Lograr un personal altamente capacitado en servicio de calidad al cliente y que su desempefio en las actividades sea el mas
eficiente en la empresa para el 2018.

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: El autor



PROGRAMA

Programa de
capacitacion en
atencion al
cliente.

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: El autor

PROYECTOS

Capacitacion en atencion al
cliente

Manejo de las actividades y
asesoramiento al cliente

Cuadro N° 38

ACTIVIDADES

Realizar capacitacién sobre:

1. Qué es Cultura.

2. Cultura de Servicio al Cliente.
3. Relaciones humanas.

4. COmo conseguir incrementar la
lealtad de los clientes.

Realizar capacitacién sobre:

1. Trabajo en equipo.

2. Asesoria al cliente sobre manejo
de sistemas de informética.

RESPONSABLE

GERENTE
Sr. Fabricio
Lanchi

GERENTE
Sr. Fabricio
Lanchi

FECHA DE
INICIO

01/01/2017

11/01/2017
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FECHA DE
CADUCIDAD

10/01/2017

20/01/2017
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DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO N° 1

ESTRATEGIA

Contar con las instituciones que pueden dar capacitaciones mas
especializadas como: SECAP. Camara de comercio de Loja, SRI, los
cursos seran realizados cada semestre del afo, las capacitaciones seran

en el trascurso de la semana cualquier dia que la empresa los requiera.

TACTICA:

La empresa determinara la organizacion o capacitador para que realice la
capacitacion los dias establecidos. Ademas se tendré listo y preparado con
anterioridad el lugar donde sera la capacitacion, se comunicara al personal

una semana antes el dia de la capacitacion.

POLITICA

Las politicas que mantendra la empresa son las siguientes:

o Los seminarios de capacitacién estaran dirigidos a todo el personal
que labora en la empresa

o Los cursos o seminarios se dictaran cada semestre del afio durante 1
dia laboral

o El personal ser& responsable de los materiales que se le entrega al
momento de recibir la capacitacion

o El personal deberd estar a la hora y dia sefialado para recibir la

capacitacion.



FINANCIAMIENTO
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El financiamiento total que la empresa debera cancelar al capacitador u

organizacion son de $ 1300,00 ddlares. Tal como podemos descifrar a

continuacion.

DETALLES

Qué es Cultura.

Cultura de Servicio al
Cliente.

Relaciones humanas
Cémo conseguir
incrementar la

lealtad de los clientes.
Trabajo en equipo.

Manejo de sistemas de
informatica

TOTAL

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: El autor

RESPONSABLE:

Cuadro N° 39

CANTIDAD

10

PRECIO UNIT.

$ 162,50

$ 162,50

$ 162,50

$81,25

$ 81,25

$ 162,50

$ 812,50

TOTAL

$ 162,50

$ 162,50

$ 325,00

$ 162,50

$ 162,50

$ 325,00

$ 1300,00

La persona responsable es el sefior Gerente propietario de la empresa

Innovacompu.

META

Con este objetivo planteado la empresa espera para el 2018, contar con un

personal altamente capacitado con un servicio de calidad al cliente y que

su desemperio en las actividades sea el mas eficiente en la empresa para

el 2018.



7.2.2. OBJETIVO ESTRATEGICO N° 2
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IMPLEMENTAR Y MEJORAR LA PARTICIPACION DE MERCADO DE LA EMPRESA, MEDIANTE EL AREA DE
MARKETING, IMPLANTAR NUEVAS MARCAS Y MODELOS DE LOS NUEVOS PRODUCTOS Y ASOCIARSE
ESTRATEGICAMENTE CON OTRAS EMPRESAS LOCALES.

ESTRATEGIAS

1. Determinar un area
especifica para
exhibicion mediante
arreglo para las ventas.
2. Obtener tecnologia
sofisticada.

3. Exponer nuevas
marcas y modelos de
computadoras en la
empresa.

TACTICAS
1. Implementar nuevas vitrinas de
aluminio para exhibir los
productos.

2. Implementar nuevas lineas de
productos para atraer al cliente y
mejorar el servicio.
3. Formar alianzas con otras
empresas y generar estrategias
de compral/venta.

Cuadro N° 40

POLITICAS

1. Mejorar el nimero de ventas en
la empresa.

2. Mantener buenos proveedores
y distribuidores para el
incremento de los productos.
3. Dar reconocimientos,
incentivos y motivaciones a las
empresas que se alian con
nosotros dando nuevas
estrategias de ventas.

META 2018

FINANCIAMIENTO RESPONSABLE

El financiamiento para
el desarrollo de este
objetivo es de $
14100,00 dolares

Gerente de la
empresa

Lograr la buena y amplia participacion de la empresa en el mercado en un 30% para el afio 2018 contando con distribuidores responsables que se
alien para generar beneficios mutuos entre si.

Fuente: Investigacién directa
Elaboracién: El autor



PROGRAMA

Mejorar la
exhibicion de los
productos para

hacerlo mas
atractivo a los
clientes.

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: El autor

PROYECTOS

Obtener mercaderia con
tecnologia de punta

Exhibir nuevas marcas vy
modelos de equipos de
informéticos

Cuadro N° 41

ACTIVIDADES

Adquirir equipos informaticos de las
marcas mas conocidas a nivel
mundial, entre estos:

1. Computadoras portatiles

2. Computadoras de mesa

3. Flash memori

4. Impresoras

Comprar estanterias metalicas,
perchas, vitrinas exhibidoras, entre
estas:

1. Vitrina de Aluminio vidrio

2. Mostradores de madera y metal
3. Estanteria de metal

RESPONSABLE

GERENTE
Sr. Fabricio
Lanchi

GERENTE
Sr. Fabricio
Lanchi

FECHA DE
INICIO

01/01/2017

01/01/2017
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FECHA DE
CADUCIDAD

01/02/2017

01/02/2017
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DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO N° 2

ESTRATEGIA

Fortalecer y mejorar la participacion de mercado mediante nuevos modelos
y marcas de computadores y accesorios de computadores y software de
Gltima generacion, con la remodelacion de nuevos vitrinas para exhibir los
productos; efectuar nuevas alianzas estratégicas con las empresas que se

encuentran en el sector.

TACTICA

Adquirir 3 armarios de aluminio y vidrio mas 3 estanterias y mostradores,

para las nuevas lineas de productos que la empresa va ofrecer a sus

clientes. Como son computadores portatiles, computadoras de mesa con

Su respectiva impresor, también implementara, flash memorias, de las

marcas que estan en boga, todas estas gamas de productos adicionales

gue la empresa promete es con la finalidad de atraer al cliente y mejorar su

servicio. Por ultimo la empresa debe realizar alianzas estratégicas con otras

empresas del sector para poder efectuar la compra/venta de materia prima

con beneficios mutuos.

POLITICAS

o Mantener el buen alcance de los productos que ofrece la empresa en
el mercado.

o Mantener y elegir los buenos proveedores y distribuidores de Quito,

Guayaquil y Cuenca para el incremento de los nuevos productos.
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o Mejorar el area de ventas que sea muy eficiente al momento de

atender al cliente.

o Dar facilidades y mejores incentivos a las empresas, que se elige

como alianzas estratégicas.

FINANCIAMIENTO

El presupuesto de inversion que va necesitar la empresa para este objetivo

planteado llega a los $ 14100,00 ddlares americanos a continuacion de

describe:

Cuadro N° 42 Presupuesto Objetivo 2

DETALLE CANTIDAD PRECIO UNIT. TOTAL
Vitrina de Aluminio vidrio 3 $ 200,00 $ 600,00
Mostradores de madera y metal 3 $ 120,00 $ 360,00
Estanteria de metal 3 $ 180,00 $ 540,00
Implementar nuevas lineas: 12 $ 300,00 $ 3600,00
computadoras portatiles
Impresoras 12 $ 150,00 $ 1800,00
Computadoras de mesa 10 $ 600,00 $ 6000,00
Memorias flash 100 $10,00 $ 1000,00
Servicio técnico, materiales 1 $ 200,00 $ 200,00
TOTAL $14100,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El Autor

RESPONSABLE

El responsable de llevar acabo que se cumpla este objetivo importante es

de la Gerente de la empresa Innovacompu.

META

La empresa espera con el desarrollo de este objetivo mejore su

participacion en el mercado un 30% para el afio 2018, lo cual el area de
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ventas sera la que haga cumplir todos estos objetivos y asociaciones
estratégicas que van a permitir un mejor optimo en sus convenios y asi

mejorar la participacion y ventas



7.2.3. OBJETIVO ESTRATEGICO N° 3
REALIZAR UN PROGRAMA DE PUBLICIDAD, QUE ABARQUE LOS MEJORES MEDIOS DE COMUNICACION,
REALIZACION DE TRIPTICOS Y PATROCINAMIENTO DE AUSPICIOS EN EL SECTOR.
Cuadro N° 43
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ESTRATEGIAS

TACTICAS

FINANCIAMIENTO

RESPONSABLE

1. Diseflar e implementar
nuevas caracteristicas que
reflejen la buena imagen de la
empresa.

2. Seleccionar los mejores
medios de comunicacion para
invertir en publicidad.

3. Patrocinar eventos culturales
y sociales en la ciudad para
difundir laimagen de la empresa

1. Entregar los tripticos a los
clientes para que conozcan
de la empresa.

2. Contratar espacios en
programas mas sintonizados
en radio y Tv.
3. Seleccionar los lugares y
fechas donde se va
patrocinar o auspiciar con la
imagen de la empresa.

POLITICAS
1. La empresa preparara su
campafia publicitaria cada
semestre del afio.
2. La informacion sera

entregada a cada medio de
manera precisa y actualizada.
3. Aprovechar al 100% de
estos eventos que se realiza
para lograr una mejor acogida.

El financiamiento para
este objetivo es de $
7800 dolares.

Gerente de la
empresa.

META 2018

Alcanzar un mejor posicionamiento competitivo de la empresa en un 25% para el 2018.

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: El Autor




PROGRAMA PROYECTOS
Programa Seleccionar los mejores medios
publicitario para de comunicacion para invertir en
la empresa publicidad y dar a conocer la
Innovacompu empresa

Patrocinar eventos y auspicios
gue ayuden a difundir la imagen
de la organizacion

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: El autor

Cuadro N° 44

ACTIVIDADES

Realizar cufias radiales tres veces a
la semana en las siguientes radios:
1. Radio “Boquerén”

2. Radio “Satelital”.

Aplicar anuncios en Canal Sur, UV
television y en el diario la hora de la
ciudad de Loja

Se disefiara una pagina Web para
dar a conocer los productos y
servicios que ofrece Innovacompu;
asi como también la direccion y
teléfonos.

Se mantendra 3 convenios y
alianzas con otras empresas en
programas sociales culturales que
se realicen en la ciudad.

RESPONSABLE

GERENTE
Sr. Fabricio
Lanchi

GERENTE
Sr. Fabricio
Lanchi

FECHA DE
INICIO

01/01/2017

01/01/2017

FECHA DE
CADUCIDAD

01/06/2017

01/12/2017
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DESARROLLO DEL OBJETIVO N°3

ESTRATEGIA

Elaborar un programa publicitario con el fin de que el mensaje llegue claro
a la mente del consumidor, utilizando los medios de comunicacion mas
importantes del sector y que sean comprensibles para que puedan difundir
claramente la imagen de la empresa, asi como también auspiciando en los

programas sociales y culturales que realice la ciudad u organizacion.

TACTICAS

Elaborar un programa de publicidad en las radios importantes del sector
‘radio Boquerdn” y radio “Satelital” 3 veces a la semana. Anuncios de
publicidad en la TV de Loja, en un periodo de cada semestre del afio. Y
difundir en diario la “LA HORA los dias de fines de semana en la seccion
de clasificados cada semestre del afio. Los tripticos seran entregados a los

clientes que visiten la empresa.

Se disefiard una pagina Web de la empresa para dar a conocer sus
productos y servicios que ofrece; asi como también la direccion y teléfonos
a nivel local, nacional e internacional. Y por ultimo se mantendra 3
convenios y alianzas con otras empresas en programas sociales culturales

que se realicen en el sector.

POLITICA

¢ Los mensajes publicitarios seran pasados cada semestre del afio.

e Los mensajes de las publicidades deben ser claros y concisos
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e Seleccionar los medios de comunicacion mas sintonizados del sector y
la provincia.
e Auspiciar eventos y alianzas con empresas mAas importantes que

realicen en el sector para incrementar ventas.

FINANCIAMIENTO

El financiamiento requerido para la realizacién de este objetivo es de $
7800,00 délares americanos
Cuadro N° 45 Presupuesto Objetivo N° 3

DETALLES CANTIDAD PRECIO UNIT. TOTAL
Cufias radial en radio 250 $ 7,00 $ 1750,00
Boquerdn
Curfia Radial en Satelital 250 $ 7,00 $1750,00
Anuncio en UV Television 80 $ 25,00 $2000,00
Anuncio en Canal Sur 80 $ 25,00 $ 2000,00
Anuncio en la HORA. 1 $ 30,00 $ 30,00
Tripticos 200 $0,20 $ 40,00
Pag. Web. 1 $ 50,00 $ 50,00
Auspicios a eventos 3 $ 60,00 $ 180,00
sociales, culturales. Y
alianzas con empresas.

TOTAL $ 7800,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

RESPONSABLE

La persona responsable es el sefior Gerente propietario de la empresa
Innovacompu.

META

La empresa espera de este objetivo planteado tener un mejor

posicionamiento competitivo en un 25% para el afio 2018, a través de los
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programas de publicidad que se realiz6 para los medios de comunicacion
mas sintonizados para llevar a cabo el mensaje completo de la empresa,

sus productos y servicios de calidad y garantia total.
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LOGOTIPO DE LA EMPRESA INNOVACOMPU

Grafico N° 28 Modelo de logotipo de la empresa INNOVACOMPU

(e

InnoVacomrm (=] ]

Todo es posible
EN INNOVACOMPU LE OFRECEMOS

COMPUTADORAS
Desarrollo Web
Y MUCHO MAS....

%gbireccién: Av. Universitaria 06-40 y Colén m

Teléfono: 07-2583813 - 0980428227

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

Modelo de Cufia radial

Gréafico N° 29

d T )

InnoVWacompu

Todo es posibie

EN INNOVACOMPU LE OFRECEMOS

COMPUTADORAS EN TODAS LAS MARCAS Y MODELOS,
ACCESORIOS PARA COMPUTADORAS, MOUSES,
TECLADOS, VIDEO CAMARAS, TINTAS, FLASH
MEMORIS, LAPTOPS, ACCESORIOS DE REDES,
MOCHILAS PARA PORTATIL

DESARROLLO WEB
Y MUCHO MAS.....
VISITENOS EN LA CIUDAD DE LOJA

Direccion: Av. Universitaria 06-40 y Colon

\ Teléfono: 07-2583813 - 0980428227 /

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
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Modelo de publicidad
Grafico N° 30

OFRECEMOS

COMPUTADORAS EN TODAS LAS MARCAS Y MODELOS, ACCESORIOS PARA
COMPUTADORAS, MOUSES, TECLADOS, VIDEO CAMARAS, TINTAS, FLASH
MEMORIS, LAPTOPS, ACCESORIOS DE REDES, MOCHILAS PARA PORTATIL

DESARROLLO WEB
VISITENOS EN LA CIUDAD DE LOJA

Direccion: Av. Universitaria 06-40 y Colén

Teléfono: 07-2583813 - 0980428227

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor



MODELO TRIPTICO DE LA EMPRESA INNOVACOMPU
Gréafico N° 31 Triptico de los productos de la empresa

(e

InnoVacompull

Todo es poslble

HP, computadoras

Dell, calidad accesibla
Computadoras Acer, productividad y dissfio

Toshiba, rasistencia y calidad

Samsung, Ente= ofras...

Acer, Samsung, Huawal,
Tablet Asus, Toshiba Sony. Apple
Dell Lenovo, Hacer, Gateway, Hp

Accasonios Equipo v Cables d= Red, mousss, teclados,
vidzo camaras, tintas, flaz mamon, laptops,
accesorios 62 f=des, mochilas para portatil v
mas...

hes: = princo |
L‘ﬁ (dllOll£ ag »
[‘B u:xm.mx =

L 5 8T

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El Autor
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7.2.4. OBJETIVO ESTRATEGICO N° 4
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IMPLEMENTAR UN PROGRAMA DE PROMOCIONES, DESCUENTQOS, CREDITOS Y REGALOS U OBSEQUIOS A
LOS CLIENTES LEALES DE LA EMPRESA PARA INCREMENTAR SUS VENTAS.
Cuadro N° 46

ESTRATEGIAS

TACTICAS

POLITICAS

FINANCIAMIENTO

RESPONSABLE

Crear un programa de
descuentos, créditos,
promociones, beneficios y
regalos para elevar el
volumen de ventas en la
empresa.

1. Realizar descuentos del 3 hasta
el 5% en fechas importantes del
afio por compras superadas los
$100.

2. Otorgar crédito directo con el
20% de entrada del valor del
producto a clientes.

3. Realizar promociones por la
compra de un equipo informatico,
obtener un estuche gratis.

4. Regalar a los clientes fieles:
camisetas, gorras, esferos,
llaveros, flash memori, etc.

1. Ganarselo y mantenerlo al
cliente en la empresa.

2. Dar un buen financiamiento
a los clientes.

3. Realizar las promociones
en fechas mas importantes de
cada afio.

4. Los beneficios seran dados
siempre a los clientes que
mantengan fidelidad y gran
volumen de compras en la
empresa.

El Financiamiento para
este objetivo tiene un
costo de $ 2290,00
dolares.

Gerente de la
empresa

METAS 2018

esta manera incrementar las ventas en un 15 %.

Aplicar en la empresa beneficios como: promociones, descuentos y regalos para los clientes fieles, para que se motiven a reiterar su compra y de

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor




PROGRAMA

Incrementar el
volumen de
ventas empresa
Innovacompu.

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: El autor

PROYECTOS

Realizar promociones,
descuentos, créditos a los
clientes de la empresa.

Beneficiar con incentivos a
los clientes para mejorar las
ventas.

Cuadro N° 47

ACTIVIDADES

Aplicar descuentos a los clientes del 3 al
5 % en fechas especiales en compras
gue superen los $100,00

Dar crédito directo con el 20% de
entrada del valor del producto a
clientes.

Entregar estuche adicional por la
compra de un portatil

Obsequiar regalos a los clientes, en
fechas festivas, como: Navidad y fin de
afio, por sus compras, entregar:
Camisetas

Gorras

Llaveros

Esferos

Flash memori

RESPONSABLE FECHA DE

INICIO
01/01/2017
GERENTE
Sr. Fabricio
Lanchi
01/01/2017
GERENTE
Sr. Fabricio
Lanchi

FECHA DE
CADUCIDAD

31/12/2017

31/12/2017

156
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DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO N° 4

ESTRATEGIA

Elaborar un programa de promociones descuentos créditos y regalos
adicionales para los clientes leales que visitan continuamente a la empresa,
tomando en cuenta las temporadas mas importante del afio y asi poder

incrementar un mayor volumen de ventas en la empresa.

TACTICA

La empresa hara que todos los descuentos y porcentajes de los productos
de acuerdo al monto superado sean aplicados para llegar a las ventas
deseadas y dar créditos inmediatos a los clientes fieles que compran en la
empresa, por ultimo motivar al cliente con un presente adicional a sus
compras, entregando una camiseta, gorra, esferos, llaveros con la imagen

de la empresa.

POLITICA

Son las siguientes:

o Se cumplirda el descuento establecido del 3 hasta el 5% del monto del
producto.

o Se daran créditos inmediatos y sin garantes a los clientes mas fieles
en la empresa.

o Las promociones se daran en las fechas establecidas de cada afio.

o Se entregaran obsequios por parte de la empresa al cliente que tenga

mayor monto de consumo superado los $100 doélares
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o El monto requerido para llegar a cumplir este objetivo llega a los $

tal como se describen a continuacion:

Cuadro N° 48 Regalos de la empresa

DETALLE CANTIDAD | PRECIO UNIT. TOTAL
Camisetas 200 $ 5,00 $1000,00
Gorras 200 $ 3,50 $ 700,00
Llaveros 300 $0,50 $ 100,00
Esferos 300 $0,30 $ 90,00
Flash memori 100 $ 4,00 $ 400,00
USB.

TOTAL $ 2290,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

RESPONSABLE]|

La persona responsable es el sefior Gerente propietario de la empresa

Innovacompu.

META

Con este objetivo se espera que la empresa pueda ofrecer sus mejores

promociones y descuentos especiales para asi poder incrementar sus

ventas en un 20% para el 2018.
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MODELOS DE GORRAS

Grafico N° 32 Grafico N° 33

- .

InnoVacompu

' nnoVacom [«]V] Todo es posible|

Todo es posible

> -

Fuente: Investigacién Directa Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El Autor Elaborado por: El Autor

MODELOS DE CAMISETAS

Grafico N° 34

()

InnoVacompu

Todo es posible)

(&

InnoVacompu

Todo es posible

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El Autor



160

MODELOS DE LLAVEROS MODELOS MEMORIA USB

Grafico N° 35 Grafico N° 36

Fuente: Investigacion Directa Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El Autor Elaborado por: El Autor

MODELOS DE ESFEROS

Grafico N° 37

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El Autor.
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RESUMEN DEL PRESUPUESTO TOTAL DEL PLAN ESTRATEGICO

La puesta en marcha de los 4 objetivos estratégicos descritos

anteriormente, tiene un costo total de $ 26190,00 ddlares. El cuadro

siguiente muestra el detalle de lo indicado:

Cuadro N° 49

NUMERO OBJETIVO PRESUPUESTO
Objetivo N°1 Capacitar al personal de la empresa para $ 1300,00
mejorar su desempefio y el servicio al
cliente.

Objetivo N° 2 | Aumentar y mejorar la participacion en el $14100,00
mercado de la empresa.
Objetivo N°3 Efectuar un programa enfocado en $ 7800,00
mejorar la publicidad de la empresa.
Objetivo N° 4 Fidelizar a los clientes a través de $ 2290,00
promociones que ofrece la empresa.
TOTAL $ 26190,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El Autor.
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h. CONCLUSIONES

Para ultimar con el presente trabajo investigativo se ha tomado un
compendio de todos los hechos analizados de los cuales, se ha creido
conveniente exponer las siguientes conclusiones; las mismas que serviran
como un aporte de desarrollo comercial para la empresa Innovacompu de

la ciudad de Loja.

o Se concluye que la empresa Innovacompu no cuenta con un plan
estratégico de marketing, por lo tanto la aplicacibn de esta
herramienta ayudara a la entidad a aprovechar las ventajas
competitivas dentro del mercado en el cual se maneja, por medio de
este plan se analiza el entorno externo asi como los aspectos internos
y este andlisis llevara a determinar las estrategias adecuadas para

llegar a la consecucién de sus objetivos.

o La organizacién no cuenta con un posicionamiento para adaptarse al
contexto, en donde se analizo los factores externos, se examiné como
el negocio puede tomar medidas frente a las variables que se
encuentran vigentes en el contexto “PESTEC” y de esta manera se
podr& realizar una oportuna toma de decisiones; es decir, optar por

adaptarse o ejercer la postura que crea oportuna.

o Innovacompu no ha establecido un plan publicitario y promocional que
contribuya a lograr una adecuada participacion en el mercado, con el

fin de seguir manteniendo la fidelidad de los clientes.
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En cuanto al personal que labora en la empresa, el gerente no cuenta
con un plan de capacitacion en lo referente a atencion al cliente, para

lograr de mejor manera la eficiencia de sus colaboradores.

Ha quedado establecido asi mismo el plan a largo plazo donde se
detalla el proceso a seguir para dar cumplimiento con el plan
estratégico de marketing que tendra un periodo de realizacion de 5

anos.

Se ha propuesto el plan operativo anual para el primer afilo operativo
de la entidad, el mismo que plantea los programas y proyectos que se
van a cumplir el primer afio con sus respectivos presupuestos y

financiamiento.

Luego de las observaciones descritas anteriormente, se cree
conveniente que la organizacién debe tomar las medidas correctivas
pertinentes para poder competir en el mercado y alcanzar sus

objetivos planteados.
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i. RECOMENDACIONES

Después de haber realizado un andlisis minucioso de la empresa
procedemos a dar las siguientes recomendaciones para Su mejor

funcionamiento:

o En vista de que la empresa no cuenta con una planificacion
estratégica de marketing, no le permite generar mayores beneficios,
por lo que es esencial establecer objetivos a corto y largo plazo a fin

de que sus integrantes trabajen hacia la consecucién de un mismo fin.

o Implementar el plan estratégico de marketing desarrollado en la
presente tesis y analizar continuamente las reacciones de la
competencia o cambios que se puedan dar en los intereses de los
clientes, de manera que permitan prever y afrontar inconvenientes

gue impidan alcanzar los objetivos que se planted.

o Motivar y capacitar al personal, logrando comprometerlos para brindar

un servicio de alta calidad al cliente.

o Una vez implantada la propuesta esta debe ser evaluada con la
finalidad de controlar su ejecucion y consecucion de los objetivos

planteados en la misma.
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k. ANEXOS
ANEXO N° 1
RESUMEN DEL ANTEPROYECTO

» TEMA:

“PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA EMPRESA

INNOVACOMPU DE LA CIUDAD DE LOJA”

> PROBLEMA:

En la empresa “INNOVACOMPU” no se realiza una buena planeacion estratégica
de marketing por lo que el gerente no ha podido tomar acciones correctivas para

mejorar la empresa y que tenga un mejor progreso.

» OBJETIVOS:

OBJETIVO GENERAL

Elaborar un “PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA
EMPRESA INNOVACOMPU DE LA CIUDAD DE LOJA” que le permita a

la organizacion desarrollarse en el proximo quinquenio 2017 -2022.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

o Elaborar un estudio de mercado para determinar la demanda, oferta,
demanda insatisfecha y las estrategias del marketing mix de la
empresa Innovacompu.

o Realizar un analisis externo con el fin de identificar las oportunidades

y amenazas de la empresa.
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o Efectuar un analisis interno con el propoésito de determinar las

fortalezas y debilidades de la organizacion.

o Elaborar un Plan estratégico de marketing a través de los programas
y proyectos a realizarse en la empresa para un Optimo y eficaz

desempeinio.

> MATERIALES Y METODOS

MATERIALES

Para el desarrollo de la presente tesis denominada: “Plan Estratégico de
Marketing para la empresa Innovacompu de la ciudad de Loja”, se ha

utilizado los siguientes materiales:

o Equipos de oficina: computadora, impresora, flash memori,

calculadora, camara fotogréfica, perforados, engrampadora, etc.

o Utiles de Oficina: papel bond, esferos, lapiz, reglas, borradores,

boligrafos, etc.

METODOS

Se utilizo los siguientes métodos de investigacion

Método inductivo
Este método permitié definir la necesidad de un plan estratégico de

marketing, se analizaron las fortalezas, oportunidades, debilidades y
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amenazas que la empresa posea para llegar a determinar objetivos claros

para la propuesta.

Método Deductivo

Este método se lo utilizd en la revision de teorias, conceptos y

acontecimientos generales acerca de plan estratégico de marketing y

Su importancia.

TECNICAS

Se utilizaron las siguientes técnicas:

Observacion Directa: Esta técnica nos ayudd a determinar la
situacién actual de la empresa Innovacompu, ademas ayuddé a
conocer su organizacion y funcionamiento.
Entrevista: Permitio obtener informacion acerca de la filosofia
empresarial, sistemas de informacién gerencial, planeacién
estratégica, toma de decisiones, que se encuentra plasmado en la
presente tesis.

CUADRO N° 50

ENTREVISTA

NOMBRE CARGO
Sr. Fabricio Alexander Lanchi Leén Gerente

Fuente: Investigacién directa
Elaboracién: El Autor

Encuesta: Esta técnica permiti6 obtener informacion para el
desarrollo de la presente tesis, determinar la situacion actual de la

empresa, ademas ayudd a conocer su organizacion y
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funcionamiento. Esta técnica fue aplicada a los 4 empleados de la
empresa como se detalla a continuacion:

CUADRO N° 51 EMPLEADOS

NUmero Nombre Cargo
1 Fabricio Alexander Lanchi Ledn Gerente
2 Juan Keyner Abarca Cabrera Vendedor
3 Yessenia del Rocio Pitizaca Nole Contabilidad
4 Raquel Patricia Luzuriaga Jiménez Soporte Técnico

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: El Autor

Las encuestas se aplicaron a 381 familias de la ciudad de Loja; quienes
con sus respuestas permitieron detectar los problemas internos y externos

que enfrenta la empresa.
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ANEXO N ° 2

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENCUESTA DIRIGIDA A FAMILIAS
ENCUESTA APLICADA A LAS FAMILIAS DE LA CIUDAD DE LOJA
Me dirijo a Ud. muy comedidamente para solicitarle se digne proporcionar
su valiosa colaboracién dando contestacion a la siguiente encuesta, con la
finalidad de recopilar la informacion necesaria para la realizacion de mi
proyecto de tesis previa a la obtencion del Titulo de Ingeniero en
Administracion de Empresas en la Universidad Nacional de Loja,
denominado: “PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA
EMPRESA INNOVACOMPU DE LA CIUDAD DE LOJA”.
DATOS GENERALES:
Barrio:
DATOS ESPECIFICOS:

Nota: En todas las respuestas sirvase a elegir una sola opcion, gracias.

1. ¢Conoce Usted la empresa Innovacompu de la ciudad de Loja?

Si( ) No( )

2.  ¢Qué opinade laubicacion de la empresa Innovacompu?

Excelente ()
Buena ()
Regular ()
3. ¢Requiere de productos y servicios de equipos informaticos?

Si( ) No( )

4. ¢Adquiere usted los productos/servicios de la empresa
Innovacompu?
Si( ) No( )

5.  ¢Como califica los servicios (Soporte técnico) ofrecidos por la
empresa Innovacompu?
Excelentes ()

Buenos ()
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Regulares ()

6. ¢CoOmo considera Ud. la calidad de los productos que ofrece
Innovacompu?

Excelente Calidad ()

Muy Buena Calidad ()

Calidad Regular ()

7. ¢Cudles son las marcas de computadoras que Ud. preferiria

comprar en la empresa Innovacompu?

Samsung ()
Dell ()
Huawei ()
Sony ()
HP ()
Otras ()

8. ¢Prefiere adquirir productos/servicios en otros locales
comerciales de informética?

Siempre ()
A veces ()
Nunca ()

9. ¢Cbmo considera los precios de los productos y servicios que

ofrece la empresa?

Econdmicos
Normales
Elevados

—~ ~ ~
~— — —

10. ¢Harecibido promociones o descuentos especiales al momento

de comprar en la empresa Innovacompu?
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Si( ) No( )

11. ¢Quétipos de beneficios le gustariarecibir por parte la empresa?

Promociones ()
Descuentos ()
Créditos ()

12. ¢Por qué canales de distribucién se le haria facil adquirir los
productos y servicios de la empresa Innovacompu?

Venta directa ()
Entrega domicilio ()
Pedidos via internet ()

13. ¢Porque medios de comunicacion Ud., conocid la existencia de

la empresa?
Tv ()
Radio ()
Prensa escrita ()
Amigos ()
Internet ()
Ninguno ()

14. ¢Por qué medio de comunicacién le gustaria que se haga

publicidad del sistema Innfactouch?

Variable Frecuencia
Radio

Prensa escrita
Tv

Redes sociales
TOTAL

15. ¢En caso de haber seleccionado un medio de comunicacion
indigue el medio de comunicacion, horario y programacion

quisiera que se transmita la publicidad?

Variable Mafana Tarde Noche
Redes sociales
Radio
Tv
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ANEXO N° 3

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

AREA JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA APLICADA AL GERENTE DE LA EMPRESA
“INNOVACOMPU” Me dirijo a Ud. muy comedidamente para solicitarle se
digne proporcionar su valiosa colaboracion dando contestacion a la
siguiente entrevista, con la finalidad de recopilar la informacion necesaria
para la realizaciéon de mi proyecto de tesis previa a la obtencion del Titulo
de Ingeniero en Administracion de Empresas de la Universidad Nacional de
Loja, denominado: “PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA
EMPRESA INNOVACOMPU DE LA CIUDAD DE LOJA”.

ANALISIS DE LA ENTREVISTA APLICADA A LA GERENTE DE LA
EMPRESA “INNOVACOMPU”

1. ¢Qué tiempo su empresa viene desarrollando sus labores
comerciales?

2. ¢Cuales son los productos/servicios que brinda su empresa?
Indiquelos.

3. ¢Su empresacuentacon vision y misiéon establecidas?
Mision de la empresa

4. ¢Qué valores se considera en su empresa, como los fomenta
para el desarrollo de la misma?
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¢Como cree Ud. que beneficia a su empresa el avance
tecnolégico de software?

¢Tiene Ud. Identificado un segmento de mercado? ¢Cuales
serian?

¢,Como considera Ud. la relacidén con los proveedores directos e
indirectos para su empresa?

¢Su empresa maneja productos de muy buena calidad, con
relacion a su competencia?

¢Como identifica a sus clientes en la empresa? ¢Esto ha
disminuido o aumentado en la actualidad?

¢Por qué medios de comunicacion le gustaria manejar publicidad
y promociones para su empresa?

¢,Como considera Ud. el aumento de empresas comerciales de
venta de computadoras y soporte técnico en la ciudad de Loja?

¢,Como analiza la participaciéon de su empresa en el mercado?
¢,Cree que haido mejorando en los ultimos afios?

¢,Cree Ud. que la ubicacion de su empresa es la mas adecuada
para brindar un mejor servicio a sus clientes?
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¢Los precios de los productos de su empresa son accesibles?

¢Como analiza las alianzas estratégicas y convenios que la
empresa realiza con otras empresas? ¢Le seria rentable?

¢Ha requerido de financiamiento externo para invertir en su
empresa?

¢Su empresa cuenta con Planes estratégicos de marketing,
programas publicitarios y promociones?

¢Como havenido analizando el crecimiento y comportamiento de
la competencia en relacion a su empresa?

¢La infraestructura de su empresa es la adecuada para brindar
Sus servicios?

¢El personal de su empresa esta debidamente capacitado para
poder cumplir efectivamente, las actividades encomendadas?
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27. ¢Cbomo cree que afectan los repuestos de equipos de cOmputo
gue ya no son de uso, al medio ambiente. Como le afecta a su

empresa?

28. ¢Cdmo considera los impuestos alas empresas que existen en
el mercado, en si a su empresa como afecta esta medida?

29. Con el nuevo incremento de inflacién en el pais, ¢cémo vendria
afectar a su empresa?

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION



177

ANEXO N°4
ENTREVISTA A DIRECTIVOS
PLAN ESTRATEGICO DE GESTION EMPRESARIAL

1. Tema: Vision ideal de futuro de la empresa

Definicién: La vision representa el ideal que la institucion desea alcanzar
para servir a sus destinatarios finales a través de la practica social que
oferta. Constituye una aspiracion factible, por tanto es el futuro deseado y
factible a largo plazo, que aspiran los usuarios de la empresa.

Objetivo: Determinar en forma participativa, la vision que la empresa desea
alcanzar en el futuro. Escriba en pocas palabras una propuesta de vision.

2. Tema: Mision (Propésito Central)

Definicion: Es la necesidad genérica que la empresa pretende satisfacer,
representa el propdsito y contribucion que aspira cumplir en la sociedad; es
la determinacién de que funciones, bienes y servicios especificos va a
producir, con qué tecnologia y para qué demandas sociales.

Objetivo: Determinar en forma participativa, la mision que cumple o debe
cumplir la empresa. Escriba una propuesta de mision.

3. Tema: Objetivos de la empresa

Definicién.- Enunciado general de una situacién determinada que la
empresa espera alcanzar en el marco de su finalidad y mediante el
cumplimiento de sus funciones. Exposicién cualitativa, pero susceptible de
ser cuantificado, en los fines que pretende alcanzar.

Objetivo: Definir los objetivos generales para la empresa. Escriba cinco
objetivos generales para la empresa.

4. Tema: Politicas de la empresa.
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Definicion: Conjunto de directrices que definen el énfasis con que deberan
ejecutarse las acciones para asegurar la consecucion de los objetivos.

Objetivo: Disefiar un conjunto de politicas para la empresa orientadas a la
consecucion de los objetivos. Escriba cuatro politicas generales.

5. Tema: Andlisis del medio interno. Fortalezas

Definicion: Fortalezas son aquellos factores en los cuales la empresa se
encuentra bien, ha conseguido logros y posee ventaja competitiva con
relacion a otras empresas de la misma naturaleza. Estos logros son en
todas las areas de su competencia.

Objetivo: Identificar los principales logros que tiene la empresa en forma
general y especialmente donde usted presta sus servicios. Escriba cuatro
fortalezas por cada una de las principales funciones.

Proceso principal:

6. Tema: Analisis del medio interno. Debilidades.
Definicion: Debilidades son aquellas desventajas o factores que provocan
vulnerabilidad en la empresa.

Objetivo: Identificar las principales debilidades que tiene la empresa en
general y especialmente donde usted presta sus servicios. Escriba cuatro
debilidades:

Proceso principal:

7. Tema: Analisis del medio externo. Oportunidades y Amenazas
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Definicion:

Oportunidades: Son fendmenos que estan ocurriendo o que podran ocurrir
en el futuro y que cooperan al logro de los objetivos de la empresa o
favorecen su desarrollo. Amenazas: son fendmenos que estan ocurriendo
0 que podran ocurrir en el futuro, que dificultan el logro de los objetivos de
la empresa y que inclusive ponen en peligro su sobrevivencia.

Objetivo: Identificar las principales oportunidades y amenazas que tiene la
empresa. Escriba al menos dos oportunidades y dos amenazas por cada
entorno que se mencione a continuacion (proveedores, clientes,
competencia, sustitutos)

Entorno proveedores

Oportunidad:

1 - e e EEE
e e
Amenaza:

1: - e e
20 e e R
Entorno clientes

Oportunidad:

1: - e e
20 e e e EEE
Amenaza.

1 - e e EEE
20 e e e
Entorno competencia

Oportunidad:

1 cmmmm e e
20 e anEEEEEEEE R -
Amenaza.

1: - anEEEEEEEE R e
20— e e
Entorno sustitutos

Oportunidad:

1: - anEEEEEEEE R -
20— e e
Amenaza.:

1 cmmmm e e e
20 e GOEEEEEEEE R e P

MUCHAS GRACIAS
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ANEXO N° 5

EMPRESA INNOVACOMPU

InnoVacompy E

Todo es posible
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