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a. TITULO
“PLAN DE MARKETING DE LA FERRETERIA MAGALY ROMAN DE LA CIUDAD

DE LOJA.” PARA LOGRAR EL POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO.



b. RESUMEN

El incremento de la comercializacion y ventas de equipos, herramientas y materiales para la
construccion, demuestran el constante desarrollo de las ferreterias a nivel nacional.

De la misma forma, la competencia del sector ferretero es otro de los factores que va en
aumento, por tanto se deben tomar decisiones referentes a: implementar estrategias que logren
contrarrestar la competencia, en busqueda de dar solucion a este problema, se planted la
propuesta de la elaboracion de un plan de Marketing para la ferreteria Magaly Roman, mediante
el cual se pretende dar a conocer una serie de estrategia comerciales y publicitarias con la
finalidad de aumentar la aceptacion del cliente y posicionamiento en el mercado.

Para el desarrollo y cumplimento de la presente investigacion se requirio de los siguientes
métodos de investigacion: método sintético: mediante al se pudo plantear el marco tedrico,
método inductivo; con el cual se pudo identificar la situacion actual de la ferreteria y el Método
Deductivo el cual permiti6 realizar el analisis externo identificando oportunidades y amenaza
del entorno en el que se desenvuelve la empresa, ademas de emplear técnicas de recopilacion
de informacion como: la observacion directa la cual permitio conocer de la situacion actual de
la ferreteria, la encuesta, que fue aplicada a los 240 clientes externos de forma aleatoria, de la
misma forma se aplicé 6 encuestas a sus colaboradores y 9 a las diferentes ferreterias de la
ciudad de Loja. Mediante estas técnicas se pudo recopilar informacién veridica para el
desarrollo del presente trabajo.

Utilizando la informacion proporcionada por las encuestas aplicadas a las diferentes
ferreterias, se pudo plantear la matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE), la cual dio
un valor total ponderado de 2.82 demostrando que las oportunidades superan a las amenazas y
que el ambiente externo es favorable a la ferreteria. Para la elaboracion de la Matriz de Perfil
competitivo (MPC), se realizo el analisis de la 5 fuerzas de Porter en la cual se pudo identificar

que Mega Hierro es una de las empresas ferreteras mejor posicionadas en el mercado Lojano,



debido a la calidad de servicio, financiamiento, precios, garantias, ubicacion y participacion en
el mercado dando una calificacién ponderada dentro de la matriz MPC de 3.45 siendo este el
puntaje mas alto.

Con los resultados obtenidos en la encuesta a clientes internos y externos se pudo elaborar
la matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI), la cual dio un resultado de 2.59,
comprobando que las fortalezas son favorables con respecto a las debilidades.

Con los resultados obtenidos en la matiz EFE Y EFI se procedio a elaborar el analisis FODA
obteniendo fortalezas como: la ferreteria ofrecer productos de calidad, su ubicacion es la
adecuada, cuenta con personal calificado; las debilidades que se identificaron son: poca
informacidn de los productos, no cuenta con un plan de promociones establecido, la falta de
productos sustitutos; sus oportunidades son: respaldo del gobierno, inversion en el sector de
la construccion, incorporacion de nuevas tecnologias y sus amenazas son: exceso de tramites
para créditos, aumento del indice de pobreza, altos costos de nuevas tecnologias, de esta
comparacion se obtuvo una serie de objetivos estratégicos como: elaborar un plan promocional,
un plan publicitario, establecer estrategias de precios, aumentar la cartera de productos y disefiar
un programa de capacitacion, con el finalidad de poder desarrollarlos la ferreteria realizara una
inversion de $4,679.70 dolares. Los cuales contribuiran al cumplimiento del objetivo general

que es el posicionamiento de la ferreteria en el mercado.



SUMMARY

The increase in sales and sales of equipment, tools and materials for construction,
demonstrate the constant development of hardware stores nationwide.

In the same way, the competence of the hardware sector is another factor that is increasing,
so decisions must be made regarding: implementing strategies that will counteract the
competition, seeking to solve this problem, the proposal was proposed of the elaboration of a
marketing plan for the hardware store Magaly Roman, through which it is intended to publicize
a series of commercial and advertising strategies in order to increase customer acceptance and
positioning in the market.

For the development and fulfillment of the present investigation, the following research
methods were required: synthetic method: through the theoretical frame, the inductive method
could be proposed; with which the current situation of the hardware store and the Deductive
Method could be identified, which allowed the external analysis to be identified, identifying
opportunities and threats to the environment in which the company operates, as well as using
information gathering techniques such as: direct observation which allowed to know of the
current situation of the hardware store, the survey, which was applied to the 240 external
customers at random, in the same way it applied 6 surveys to its collaborators and 9 to the
different hardware stores in the city of Loja. Through these techniques it was possible to
compile truthful information for the development of this work.

Using the information provided by the surveys applied to the different hardware stores, the
Evaluation Matrix of External Factors (EFE) could be proposed, which gave a weighted total
value of 2.82, demonstrating that the opportunities outweigh the threats and that the external
environment is favorable to the hardware store. For the elaboration of the Competitive Profile
Matrix (MPC), the analysis of the 5 Porter forces was carried out in which it was possible to

identify that Mega Hierro is one of the best positioned hardware companies in the Lojano



market, due to the quality of service, financing, prices, guarantees, location and participation in
the market giving a weighted rating within the MPC matrix of 3.45, this being the highest score.

With the results obtained in the survey of internal and external clients, the matrix of Internal
Factor Evaluation (EFI) could be elaborated, which gave a result of 2.59, proving that the
strengths are favorable with respect to the weaknesses.

With the results obtained in the EFE and EFI shade, the SWOT analysis was carried out,
obtaining strengths such as: the hardware store offering quality products, its location is
adequate, it has qualified personnel; The weaknesses identified were: little product information,
no established promotion plan, lack of substitute products; their opportunities are: government
support, investment in the construction sector, incorporation of new technologies and their
threats are: excess of procedures for credits, increase of the poverty index, high costs of new
technologies, from this comparison a series was obtained strategic objectives such as: develop
a promotional plan, an advertising plan, establish pricing strategies, increase the product
portfolio and design a training program, in order to develop the hardware will make an
investment of $ 4,679.70 dollars. Which will contribute to the fulfillment of the general

objective that is the positioning of the hardware store in the market.



c. INTRODUCCION

Ferreteria Magaly Roméan es una empresa dedicada a la comercializacion de equipos,
herramientas y materiales para la construccion al por mayor y menor, orientando su servicios a
constructoras, ingenieros civiles, arquitectos, constructoras, municipios y personas en general
que se desenvuelvan en el sector de la construccion, satisfaciendo la demanda local,
necesidades, y expectativas de todos sus clientes.

El sector ferretero es uno de los tantos que con el pasar del tiempo ha prosperado,
incrementandose en el mercado el nimero de empresas dedicadas a la comercializacion de
materiales, herramientas y equipos para la construccién lo cual obliga a todas aquellas
organizaciones gque pertenecen a este sector a implementar nuevas técnicas o estrategias de
comercializacion las cuales contribuyan a la prestacion de un mejor servicio, posicionarse en la
mente de cada uno de sus clientes con lo cual se pueda competir con las empresas ya
posicionadas en el mercado.

Ferreteria Magaly Roman para el desarrollo de sus actividades comerciales se basa en la
experiencia obtenida en el campo, esta no considera metodologias, técnicas o estrategias
comprobadas, por tal motivo se planted la propuesta de la elaboracién de un “PLAN DE
MARKETING DE LA FERRETERIA MAGALY ROMAN DE LA CIUDAD DE LOJA.”
PARA LOGRAR EL POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO; mediante el cual se
pueda identificar las falencias con los que cuenta la organizacién, planteando asi una serie de
estrategias que le permitan a la empresa posicionarse y captar una mayor parte del mercado.

El trabajo de investigacion se encuentra estructurado de la siguiente manera:

Determinacion de Titulo, desarrollo del Resumen (espafiol e inglés), para luego plantear la
Revision de Literatura, en la cual consta toda la fundamentacion tedrica necesaria como:
empresa comercial, definicion de ferreteria, marketing y su importancia, plan de marketing y

sus diferentes componentes como: analisis interno, externo, diagnostico situacional y objetivos



estratégicos; conceptos que facilitaron el desarrollo y comprension del tema de investigacion,
siguiendo con el analisis de los Materiales necesarios para el desarrollo de trabajo, para luego
plantear los métodos que fueron utilizados, para analizar los hechos y fendmenos que se dan
en el entorno en el que se desenvuelve la empresa entre estos tenemos: el método sintético:
mediante al cual se pudo identificar una serie de fundamentos aportando a la construccién del
marco tedrico, método inductivo: que se utilizd para identificar la situacion actual de la
ferreteria Magaly Roman y el método deductivo; el cual permitié realizar el analisis externo
identificando oportunidades y amenaza del entorno en el que se desenvuelve la empresa. Con
referencia a las técnicas utilizadas fueron: la observacion directa mediante la cual se conocid la
realidad de la empresa, las encuestas realizadas a clientes internos, externos y las diferentes
ferreterias de la ciudad de Loja, con lo cual se obtuvo informacion veraz y relevante para
presentar los resultados del estudio.

Dentro de los Resultados constan el andlisis interno que mediante el diagnostico situacional
de la ferreteria se pudo conocer a fondo sus: instalaciones, proveedores, clientes, materiales,
equipos productos y una serie de factores que la ferreteria considera para el desarrollo de sus
actividades, con las encuestas aplicadas a clientes internos y externos se obtuvo informacion
relevante para el desarrollo de la matriz EFI, la cual dio a conocer algunas de las fortalezas con
las que cuenta la empresa como: productos de calidad, medios de pago convenientes,
infraestructura adecuada, personal calificado y la atencion al cliente, de manera se identificaron
sus debilidades que son: poca informacion de los productos, no contar con un plan de
promociones, falta de productos sustitutos, no contar con una vision y mision y una falta de
capacitacion al personal, aplicando el respectivo calculo a la matriz se pudo comprobar, que las
fortalezas son favorables con un resultado de 2.03 frente al 0.56 de las debilidades sumando un

total ponderado de 2.59 lo que demuestra que el factor interno estan a favor de la empresa.



Posteriormente se encuentra el diagnostico del entorno que se dio mediante el analisis, politico,
econdmico, social y tecnoldgico (PEST), seguido del analisis Externo desarrollado mediante la
matriz EFE, en la cual se pudo definir las oportunidades del mercado con las que cuenta la
empresa como: reduccion de impuestos, aumento de la inversion en el sector de la construccién,
incorporacion de nuevas tecnologias entre otras, asi mismo se pudo identificar una serie de
amenazas como: incremento de la inflacion, aumento del indice de pobreza altos costos de las
nuevas tecnologias; las cuales afectan directamente a las empresa de comercializacion,
realizado el respectico calculo de la matriz esta nos da a conocer que las oportunidades superan
con un 1,79 frente a un 1.03 de las amenazas obteniendo un total ponderado de 2.89 lo cual
indica que la ferreteria estd por encima del promedio (2.5), demostrando que el ambiente
externo es favorable a la empresa. Posteriormente se realizé el analisis de las 5 fuerzas de
Porter con lo cual se pudo definir, el poder de negociacion de clientes y proveedores, la rivalidad
entre empresas, amenazas de nuevos competidores y amenazas de productos sustitutos en el
mercado.

Mediante el desarrollo de la Matriz de Perfil Competitivo (MPC) se determind quienes son la
principal competencia de ferreteria Magaly Roméan entre los que tenemos a: Importadora
Ortega, Mega Hierro y Casa Ideal, de los cuales podemos destacar a Mega Hierro, por sus
trayectoria, participacion en el mercado, promociones, financiamiento y ubicacién la cual
obtuvo una calificacién ponderada dentro de la matriz de 3.45 con respecto a los demas,
convirtiendose en la competencia directa de ferreteria Magaly Roman.

Aplicando la matriz BCG dentro del estudio se determino cuales son los productos de mayor y
menor rotacion, complementando con la matriz de producto mercado con la cual se podratomar
decisiones en cuanto a: penetracion en el mercado, desarrollo de nuevos productos, desarrollo

de nuevos mercados y diversificacion del producto.



Detallados estos resultados se desarrollo el analisis FODA el cual consta de la combinacion
de las fortalezas (productos de calidad, atencidn al cliente), debilidades (poca informacion del
producto, no cuenta con misién y vision), oportunidades (incremento del PIB, reduccién de
impuestos) y amenaza (inflacion, pocas fuentes de empleo) obteniendo como resultado una
serie de estrategias que contribuiran al cumplimiento del objetivo de posicionamiento en el
mercado.

En la discusion se describen los objetivos estratégicos propuestos que son: Proponer
estrategias de precios flexible y accesible que estén al alcance de clientes actuales y futuros.
Crear un perfil en redes sociales para dar a conocer los productos y servicios que ofrece la
ferreteria. Elaborar un plan publicitario para la ferreteria Magaly Roman de la ciudad de Loja.
Disefiar un programa de capacitacion y motivacion. Ampliar la cartera de productos con la
finalidad de dar mas opciones de compra a sus clientes. Elaborar un plan de promociones que
permita mantener clientes actuales y captar nuevos clientes. Disefiar y construir mision y vision
de la ferreteria Magaly Romén, los mismos que constan de: problema, meta, estrategias,
politicas, tacticas, actividades, resultados esperados, costo estimado y tiempo de duracién, para
ser planteados dentro de la respectiva matriz para el desarrollo de estos objetivos la ferreteria
realizara una inversion de $4,679.70 dolares.

Una de las principales conclusiones que se puede destacar es: que el desarrollo positivo del
sector de la construccion a nivel nacional y local ha contribuido favorablemente para que el
sector ferretero se incremente en la ciudad de Loja, lo que implica mayor demanda de equipos,
herramientas y materiales para la construccion.

Ente las recomendaciones se puede dar a conocer que: Es indispensable informar a los
integrantes de la ferreteria Magaly Roman, la existencia del plan de marketing y los objetivos
que en este se plantean con la finalidad que estos se desarrollen con la participacion de todos

los colaboradores, para apuntar a la consecucion de cada uno de los objetivos.
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d. REVISION DE LITERATURA
MARCO TEORICO
Empresa comercial
“Se trata de empresas intermediarias entre el productor y el consumidor en donde su principal
funcién es la compra y venta de productos terminados aptos para la comercializacion” (Luna
Gonzalez , 2014, pags. 6-7).
Las empresas comerciales se pueden clasificar en:
e Mayoristas: realizan ventas a otras empresas en grandes volimenes, pueden ser al
menudeo o al detalle.
e Menudeo: venden productos en grandes cantidades o en unidades para la reventa o
para el consumidor final.
e Minoristas o detallistas: venden productos en pequefias cantidades al consumidor
final.
e Comisionistas: la venta es realizada a consignacion en donde se percibe una
ganancia 0 una comision.
Definicion de Ferreteria
Se denomina ferreteria al local destinado a la venta de productos metélicos y de otro tipo
que resultan utiles para el desarrollo de tareas de construccién, reparacion y bricolaje. Al
individuo que tiene a su cargo el establecimiento se lo conoce como ferretero. “Ferreteria el
sitio o lugar donde se pueden adquirir todo tipo de herramientas, maquinarias y materiales
utilizados en el sector de la construccion o remodelacion.” (Modrego Hogar , 2018)
Importancia
e Abastece a la colectividad de herramientas maquinarias y materiales para la
construccion, prestando servicios a los sectores de la construccion, industrial,

agricolas, ganaderas, etc.
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e Cuenta con una variedad de productos de marcas.
e Los productos que las ferreterias ofrecen deben ser de primera calidad con la
finalidad de cumplir con las expectativas del cliente.
Servicios
Los servicios que se ofrecen en las ferreterias son:
e Creditos a clientes frecuentes
e Entrega de materiales, maquinarias y equipos a domicilio
e Cotizacion de precios
¢ Disponibilidad de materiales, maquinarias y equipos.
Definicion de marketing
“Procesos de planeacion, ejecucion y conceptualizacion de precios, promocion y
distribucion de ideas, mercancias y términos para crear intercambios que satisfagan objetivos
individuales y organizacionales”. (Vega, 2013, pag. 46)
Importancia del Marketing
“Una de las caracteristicas mas importantes del marketing consiste en poder planificar, con
bastante garantia de éxito, el futuro de las empresas, basandose para ello en las respuestas que
ofrezcamos a los demandas del mercado, ya que ha dicho que el entorno en el que se posicione
la empresa cambia y evoluciona constantemente, el éxito de una empresa depender, en gran
parte, de la capacidad de adaptacion y anticipacion a estos cambios. Siendo capaces de
comprender en qué medida y de qué forma los cambios futuros que experimentara el mercado
afectara a las empresas y de establecer las estrategias mas adecuadas para aprovecharlos al
maximo en nuestro beneficio” (Doncel & Mufioz Vera, 2010)
Plan de Marketing
“Es un documento escrito en el que se escogen los objetivos, estrategias y los planes de

accion relativos a los elementos del marketing mix que facilitaran y posibilitaran el



12

cumplimiento de la estrategia a nivel corporativo, afio a afio” (Kotler, 2012 , pag. 88).

Documento en el cual se especifican los objetivos, estrategias y planes de accidn con

referencia al producto, precio, plaza promocion, el cual ayudaras al cumplimiento de estos

objetivos, estrategias y planes contribuyendo asi con el desarrollo y reconocimiento de la

empresa u organizacion. (Gonzalez, 2015)

La Importancia del Plan de Marketing

Segun Kotler. ”La importancia del plan de marketing radica en la ventaja de establecer

las estrategias de desarrollo de la empresa” (2012 ). A un documento secuencial y técnico

que permita controlar y evaluar a la empresa en su conjunto.

A continuacion detallamos algunas de las ventajas de la aplicacion del plan de marketing,

que se pudieron definir de la revision documental a lo largo del estudio:

Se analiza la situacion real de la empresa.

Aporta en las decisiones comerciales y de negociacion.

Obliga a que los procesos sean sistematicos y con criterio técnico

Se evaluan las ventas

Se garantiza un proceso historico del desarrollo de la empresa y los ajustes que se
han realizado.

Se pueden realizar proyecciones para la expansion de la empresa.

Se elabora el presupuesto en funcion de la realidad de la empresa y estableciendo los
posibles riesgos.

Se determinan los mecanismos de control y seguimiento de los procesos.

Componentes de un Plan de Marketing

Son los pasos que se deben seguir con el fin de dar cumplimento a los objetivos, estrategias

y planes planteados por la empresa.
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Anélisis situacional

Es una parte extensa y muy importante del plan de Marketing, a partir de este analisis se
formularan estrategias adecuadas para la consecucion de los objetivos y metas planteadas. Para
determinar la situacion se analizara el entorno interno y externo de la empresa u organizacion.
Anélisis Externo

En este andlisis se dara a conocer los factores politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos
que influyen en las empresas y no tienen control sobre estas, determinando cada uno de estos
se procede a realizar un analisis “PEST” en el cual se determinara cual de estos factores afecta
de manera directa a la empresa.

Las variables del anélisis PEST

Estos son los factores PEST que sirven para conocer las grandes tendencias y redisefiar la
estrategia empresarial:

e Variables politicas. Son los aspectos gubernamentales que inciden de forma directa
en la empresa. Aqui entran las politicas impositivas o de incentivos empresariales en
determinados sectores, regulaciones sobre empleo, el fomento del comercio exterior,
la estabilidad gubernamental, el sistema de gobierno, los tratados internacionales o
la existencia de conflictos internos o con otros paises actuales o futuros. También la
manera de la que se organizan las distintas administraciones locales, regionales
y nacionales. Los proyectos de los partidos mayoritarios sobre la empresa también
se incluyen en este apartado.

e Variables economicas. Hay que analizar los datos macroeconomicos, la evolucion
del PIB, las tasas de interés, la inflacion, la tasa de desempleo, el nivel de renta, los
tipos de cambio, el acceso a los recursos, el nivel de desarrollo y los ciclos
econdémicos. También se deben investigar los escenarios econdmicos actuales y

futuros y las politicas econémicas.
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e Variables sociales. Los factores a tener en cuenta son la evolucién demogréfica, la
movilidad social y cambios en el estilo de vida. También el nivel educativo y otros
patrones culturales, la religion, las creencias, los roles de género, los gustos, las
modas Yy los habitos de consumo de la sociedad. En definitiva, las tendencias sociales
que puedan afectar el proyecto de negocio.

e Variables tecnoldgicas. Resulta algo mas complejo de analizar debido a la gran
velocidad de los cambios en esta area. Hay que conocer la inversion publica en
investigacion y la promocion del desarrollo tecnoldgico, la penetracion de la
tecnologia, el grado de obsolescencia, el nivel de cobertura, la brecha digital, asi
como las tendencias en el uso de las nuevas tecnologias. (Gonzalez, 2015)

Matriz EFE
La matriz EFE es una herramienta de diagnostico que permite realizar un estudio de campo,
permitiendo identificar y evaluar los diferentes factores externos que pueden influir con el
crecimiento y expansion de una marca, dentro del instrumento facilita la formulacién de
diversas estrategias que son capaces de aprovechar las oportunidades y minimizar los peligros
externos. (D" Alessio Ipinza, 2008, pag. 125)
Pasos para el desarrollo de la matriz EFE
1. Haga una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito identificados en el
proceso de la auditoria externa. Abarque un total de entre diez y veinte factores,
incluyendo tanto oportunidades como amenazas que afectan a la empresa y su industria.

En esta lista, primero anote las oportunidades y después las amenazas. Sea lo mas

especifico posible, usando porcentajes, razones y cifras comparativas en la medida de lo

posible.
2. Asigne un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a 1.0 (muy importante).

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

3. Asigne una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes para el éxito
con el objeto de indicar si las estrategias presentes de la empresa estan respondiendo con
eficacia al factor, donde:

4 = una respuesta superior

3 = una respuesta superior a la media
2 = una respuesta media

1 = una respuesta mala.

4. Las calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de la empresa. Asi pues, las
calificaciones se basan en la empresa, mientras que los pesos del paso 2 se basan en la
industria.

5. Multiplique el paso de cada factor por su calificacion para obtener una calificacion
ponderada.

Sume las calificaciones ponderadas de cada una de las variables para determinar el total

ponderado de la organizacion.
Analisis Interno
Un andlisis interno consiste en el estudio o anélisis de los diferentes factores o elementos
que puedan existir dentro de un proyecto o empresa, con el fin de:
e Evaluar los recursos con que cuenta una empresa para, de ese modo, conocer su

situacion y capacidades.
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e Detectar fortalezas y debilidades, y de ese modo, disefiar estrategias que permitan
potenciar o aprovechar las fortalezas, y estrategias que posibiliten neutralizar o
eliminar las debilidades.

Esta fase del analisis tiene una repercusion especial en el caso de las empresas que ya estan
en funcionamiento y que se plantean realizar una reflexion estratégica. Pero también es de
utilidad para proyectos de nueva creacion ya que permite a los emprendedores reflexionar sobre
sus verdaderos elementos diferenciales. (Vega, 2013, pags. 126-130)

Principales indicadores a analizar

Son 4 bloques de andlisis, que coinciden con el marketing mix:

e Productos y servicios

Descripcion detallada: describir cada uno de los producto/servicios de la empresa u
organizacion, detallando toda la cartera de productos, tipo de producto/servicio, caracteristicas
principales.

e Distribucion

En este punto analizaremos en detalle el canal distribucion, si es venta directa, fuerza
comercial, franquiciado, a través de intermediarios directos, venta on-line, cada una de ellas
detallada y por separado para tener la vision global de nuestra estrategia de distribucion.

e Precios

Estrategia de precios en la que detallaremos nuestro tarifario por linea de producto o servicio,
descuentos, promociones, acciones y politicas comerciales, comisiones, margenes

e Comunicacion

Entraremos en detalle en la comunicacion a tres niveles:

e Externa.

e Interna.

e On-line.



17

La estrategia de comunicacion de la empresa, los planes de medios, relaciones publicas,
protocolo, web corporativa, estrategia on-line, social media, todo lo que la empresa haga en
este sentido.

Matriz EFI

“Este instrumento para formular estrategias resume y evalua las fuerzas y debilidades mas
importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y ademas ofrece una base para
identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas”. (D"Alessio Ipinza, 2008, pag. 184)
Pasos para el desarrollo de la matriz EFI

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

2. Asigne un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente importante) a cada uno
de los factores. El peso adjudicado a un factor dado indica la importancia relativa del
mismo para alcanzar el éxito de la empresa. Independientemente de que el factor clave
represente una fuerza o una debilidad interna, los factores que se consideren que
repercutirdn mas en el desempefio de la organizacion deben llevar los pesos mas altos.
El total de todos los pesos debe de sumarl.0.

3. Asigne una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores a efecto de indicar si el
factor representa:

Debilidad mayor (calificacion = 1)
Debilidad menor (calificacion = 2)
Fuerza menor (calificacion =3)

Fuerza mayor (calificacion = 4)
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Asi, las calificaciones se refieren a la compariia, mientras que los pesos del paso 2 se refieren
a la industria.

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

una calificacion ponderada para cada variable.

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

de la organizacion entera.
Analisis Competitivo

Todas las empresas deben desarrollar ventajas estratégicas con el fin de aumentar la
participacion en el mercado.

“La competitividad de una empresa se ve reflejada en las acciones y decisiones que llevan a
la organizacién a trabajar con eficacia, toda empresa es competitiva por naturaleza, pues
compiten en un mercado similar por preferencia de clientes y consumidores.” (Kotler, 2012 ,
pag. 78)

Matriz de perfil competitivo

La matriz de perfil competitivo “MPC” identifica a los competidores directos e indirectos de
la organizacidn, a su vez estudia sus fortalezas y debilidades con lo cual se podra plantear
estrategias que ayuden al mejoramiento de la organizacion frente a la competencia. EI proposito
de esta matriz es sefialar como esta la organizacién con respecto del resto de competidores
asociados al mismo sector. (Michael, 2015, pag. 167)

El Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

Desde la perspectiva de Porter existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias de
rentabilidad a largo plazo de un mercado, es por esta razon que las empresas deben evaluar sus
objetivos y recursos tomando como referencia este modelo el cual rige la competencia

industrial.
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1. Amenaza de entrada de nuevos competidores: el incremento de nuevas empresas en
los diferentes mercados es latente, por lo tanto, la competencia sigue creciendo mas y
mas, por tal motivo se tiene que tener en consideracion cuales son las barreras que existen
y como se puede controlar el ingreso desmedido de nuevos competidores al mercado.

2. La rivalidad entre los competidores: por el constante crecimiento de la competencia
en el mercado se pueden identificar una serie de conflictos como: guerra de precios,
campafas de precios agresivas, promociones y entrada de nuevos productos, los cuales
se ven favorables para las empresas que tienen trascendencia en el mercado.

3. Poder de negociacion de los proveedores: un mercado no sera tan atractivo cuando los
proveedores estén bien organizados, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus
condiciones de precios y tamafio del pedido, la situacion sera aun mas complicada si los
insumos que suministran son claves, de adquisicién limitada y de alto costo.

4. Poder de negociacion de los compradores: los compradores tienen poder de
adquisicion cuando el producto o servicio tiene muchos a varios sustitutos, el producto
no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos: Los bienes sustitutos son bienes que

compiten en el mismo mercado. Se puede decir que los bienes son sustitutos cuando satisfacen
la misma necesidad. Con el avance tecnoldgico el sustituto se va posicionando sobre el otro

hasta sacar al producto original del mercado. (Michael, 2015, pags. 156-158)

Matriz BCG

La matriz BCG es utilizada para realizar el analisis de la posicion de un producto o negocio
dentro del mercado, o bien de la cartera de negocios de una empresa u organizacion en el caso
de que estos estén diversificados. (Gonzéalez, 2015)

Las caracteristicas y las estrategias aplicables a las divisiones o productos, segun su

ubicacion en los cuadrantes de la matriz BCG, se resumen a continuacion:
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e Signo de interrogacion
a. Baja participacion relativa del mercado, aunque compiten en una industria de alto
crecimiento.
b. Las necesidades de efectivo son altas.
c. Laorganizacion debe decidir si fortalecerse con estrategias intensivas o desinvertir.
e Estrellas
a. Alta participacion relativa del mercado y alta tasa de crecimiento de la industria.
b. Constituyen las mejores oportunidades de largo plazo para crecimiento y rentabilidad.
c. Requieren inversion substancial para mantener o consolidar la posicion dominante.
e Vacas lecheras
a. Alta participacion relativa del mercado pero compiten en una industria de bajo
crecimiento.
b. Deben ser administradas para mantener una posicion soélida el mayor tiempo posible.
c. Es conveniente aplicar estrategias de desarrollo de producto y diversificacion
conceéntrica.
e Perros
a. Baja participacion relativa del mercado y compite en un mercado de lento o de poco
crecimiento.
b. Su posicidn débil interna y externa provoca la aplicacion de estrategias de liquidacion,
desinversion o reduccion”.
Matriz FODA
“También denominado andlisis FODA o DOFA en Latinoamérica, es una herramienta de
analisis que sirve para estudiar las distintas variables que influyen en la realidad y entorno, en
un momento concreto del tiempo, de un individuo, producto, servicio o empresa.” (Cariola ,

2006, pags. 106-115)
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Es decir, sirve para determinar la situacion de un negocio y las circunstancias en que opera
en un momento determinado del tiempo y con ello, podemos obtener informacion relevante
para tomar las decisiones oportunas de acuerdo a los objetivos y politicas que se hayan
planteado en la organizacion.
¢ Como realizar un analisis FODA?

Para realizar el analisis FODA, lo recomendable es que todos los departamentos de la
organizacion participen y al finalizar el analisis presentarlo de la manera mas sencilla y practica
con la finalidad que todos puedan entender los resultados y tomar decisiones.

Las variables a analizar dentro de este analisis son:

e Fortalezas: debemos afadir los atributos o puntos positivos que nos pueden servir
para alcanzar nuestros objetivos.

e Oportunidades: aqui debemos tener en cuenta las condiciones externas, revisando
la industria y otros factores como las regulaciones que pueden afectar de forma
positiva a nuestro objetivo.

e Debilidades: en esté cuadrante debemos de afiadir lo que es perjudicial o los factores
que pueden ser desfavorables para nuestro objetivo.

e Amenazas: afiadiremos lo perjudicial, todo lo que puede amenazar nuestra
supervivencia y la potencial ganancia de resultados de forma externa.

Formulacién de las estrategias
Matriz de confrontacion

Analizados los datos de la matriz FODA se procede a elaborar la matriz de confrontacién en
la cual ayuda a identificar alternativas estratégicas que aborden las siguientes preguntas:

e Fortalezas y Oportunidades (FO) — ;Como puede utilizar sus puntos fuertes para

aprovechar las oportunidades?
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e Fortalezas y Amenazas (FA) — ¢(Como se puede aprovechar sus fortalezas para
evitar las amenazas reales y potenciales?
e Debilidades y oportunidades (DO) — ¢ Cémo puede usted utilizar sus oportunidades
para superar las deficiencias que estan experimentando?
e Debilidades y Amenazas (DA) — ¢ Como se puede minimizar sus debilidades y evitar
las amenazas?, Uso de la Herramienta. (Dvosking, 2004, pag. 87)
Fijacion de objetivos

Realizado el andlisis de la situacion se procede al planteamiento de los diferentes objetivos
que se pretende alcanzar durante el periodo de vigencia del presente plan de marketing. Aunque
estos objetivos pueden ser muy diversos, se puede tomar como referencia los que se plantea a
continuacion:

e Objetivos de venta los cuales se definen mediante el volumen de ventas o la cuota de
mercado que cubra la empresa.

e Objetivos comerciales, los cuales se enfoquen en la satisfaccion del cliente, calidad
de productos, reconocimiento y aceptacion de clientes.

Considerando que al momento de plantear objetivos se debe tomar en cuenta; cual es el
servicio o producto que se va a ofrecer, a quienes se lo va a ofrecer, cuando y como se lo va a
ofrecer.

Determinacion de las estrategias comerciales

En este paso se trata de explicar el como se pretende alcanzar los objetivos planteados en la
etapa anterior, algunas de las estrategias que se deben indicar en el plan son:

e Estrategias de posicionamiento: la cual da a conocer laimagen que tiene la empresa
frente a sus clientes u futuros clientes con respecto a la competencia.
o Estrategias de productos y marcas

e Estrategias de distribucion
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e [Estrategias de comunicacion
Determinacién del programa de acciones
Para una correcta aplicacion y desarrollo del programa de accién se debe dar respuesta a las
siguientes preguntas: cudl es el objetivo general, cuando se va a realizar, quien lo va a realizar,
cudl es el monto que se destinara para el desarrollo del objetivo, el niUmero de interrogantes
dependeré del tipo de plan que se esté elaborando.
Programas de Accion
Un programa de accién es una herramienta que proporciona un modelo para llevar a cabo el
proceso de accion de una empresa. Conduce al usuario a través de un formato bésico de
planeacion de accién, paso por paso, cubriendo todos los elementos basicos. Siguiendo este
formato, cualquier proyecto u organizacion podra preparar un plan de accion en el contexto de
un marco de una planeacion estratégica”. (PHILIP & GARY, PRINCIPIOS DE MARKETING,
2008, pag. 64)
e Meta
“La meta sera el lugar al que usted quiere llegar y los objetivos, los distintos pasos que debera
dar para llegar a la meta. Para llegar a la meta fijada, primero es preciso cumplir con todos los
objetivos trazados”. (NATANIEL, 2006, pag. 47)
e Estrategia
“Estrategias de marketing como el arte y la ciencia de elegir mercados meta y disefiar
relaciones beneficiosas con ellos. La meta del gerente de marketing es encontrar, atraer,
mantener y cultivar clientes meta mediante la creacion, la entrega y la comunicacion de valor
superior para el cliente”. (PHILIP & GARY, 2007, pag. 8)
e Actividades
Es el conjunto de acciones que se llevan a cabo para cumplir las metas de un programa o

subprograma de operacion, que consiste en la ejecucion de ciertos procesos o tareas (mediante
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la utilizacion de los recursos humanos, materiales, técnicos, y financieros asignados a la
actividad con un costo determinado), y que queda a cargo de una entidad administrativa de nivel
intermedio o bajo.

e TAacticas

Método o sistema para ejecutar o conseguir algo, es decir, la forma en que se va a desarrollar
0 ejecutar un algo para conseguir un fin, u objetivo.

e Politicas

“Conjunto de actividades que realiza una persona, empresa o estado encaminadas a la
consecucion de un determinado fin”

Se las formula, luego de la definicién de la Misién y la determinacion de los objetivos
institucionales, es el conjunto de criterios que definen la manera de poner en marcha las
acciones para lograr la consecucion de los objetivos.

e Presupuesto
Un presupuesto es un plan de operaciones y recursos de una empresa, que se formula para

lograr en un cierto periodo los objetivos propuestos y se expresa en términos monetarios.
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e. MATERIALES Y METODOS
Para la elaboracion del presente trabajo de investigacion se utilizaron los siguientes
materiales:
Equipos de computacion
e Computador portatil
e Impresora
e Flash memory
Suministros de oficina
e Esferos
e Resma de papel bond
e Carpetas
e Empastados
e Calculadora

Bibliograficos

e Libros
e Revistas
METODOS

e Método Sintético
Este método fue utilizado para la construccion del marco tedrico en el cual se integraron una
serie de fundamentos para lograr comprender el tema de investigacion, ademas que permitio,
plantear las conclusiones y recomendaciones luego de haber analizado profundamente toda la

informacién recolectada a lo largo de la investigacion.
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e Meétodo Inductivo

Este método se utilizo para identificar la situacion actual de la ferreteria Magaly Romén para
lo cual se realiz6 un analisis interno y externo, identificando asi fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas que rodean a la empresa y el sector en el que desarrolla sus
actividades; ademas, de la identificacion de los clientes que esta ferreteria posee y conocer
algunas expectativas, demandas las cuales serdn de vital importancia para el desarrollo del
trabajos de investigacion. Ademéas de ayudar en el desarrollo de las interrogantes de los
cuestionarios destinados a clientes internos, externos y la competencia con lo cual se pudo
determinar los factores que afectan de manera directa tanto a lo interno como externo de la
empresa.

e Método Deductivo

Proceso que se empez6 con la observacion de fendmenos generales, con el proposito de
sefialar las verdades particulares explicitamente en la situacién general. Principalmente
permitio realizar el debido procedimiento de la informacion recolectada; es decir sacar por
medio de las encuestas los problemas que en la actualidad afectan a las empresas de nuestra
localidad y por ende buscar alternativas y estrategias de marketing para la solucién del
mejoramiento de las ventas, los cuales plantearemos en la presente investigacion, formulando
objetivos, conclusiones y recomendaciones
TECNICAS

Entre las técnicas que se utilizaron para la recoleccién de informacion para el desarrollo del
tema de investigacion tenemos:

e Observacion

Se procedio a verificar las condiciones actuales de la ferreteria Magaly Roman vy la
apreciacion por parte de clientes actuales de la empresa, mediante esta observacion se pudo

identificar el tipo de servicio, los productos, materiales y herramientas con los que cuenta para
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ofrecer a su distinguida clientela ademas de constatar el estado de las instalaciones si estas son
Optimas para prestar el servicio.

e Encuesta

Se ejecutd un cuestionario dirigido hacia clientes internos aplicando 6 encuestas y externos
aplicandoles 240 encuestas, lo cual permitio obtener informacion veridica y confiable para
conocer inquietudes y opiniones sobre la empresa, otra encuesta fue destinada a la competencia
del sector ferretero aplicando un total de 9 encuestas, en la cual dieron a conocer su punto de
vista frente a los aspectos politicos, econémicos, sociales y tecnoldgicos. Y cuales de estas
variables afecta positiva y negativamente a la empresa y al desarrollo de sus actividades.
TAMANO DE LA MUESTRA

Para determinar el tamafio de la muestra se consider6 como poblacion de estudio a los 600
clientes que posee la ferreteria con lo cual se aplicara la siguiente formula, obteniendo un de

resultado 240 encuestas que seran aplicadas a los clientes de la ferreteria.

n = Tamano de la Muestra

Formula: n= N .
1+Ne2 N =Poblacion de estudio 600
e = Margen de Error 5%
n= 600
1+ 600 (0,0025)
n= 600
2.5

n= 240 encuestas
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PROCEDIMIENTO

Para la recopilacién de informacion se aplicd las respectivas encuestas, 240 para los clientes
externos, 6 para los colaboradores de la ferreteria Magaly Roméan , 9 para las diferentes
ferreterias de la ciudad de Loja, y aplicada la observacion directa, se procedio a sistematizar la
informacidn de acuerdo a las respuestas obtenidas, las cuales estan representadas mediante
cuadros y gréaficos estadisticos con sus respectiva interpretacion de la informacion, estos datos
son de vital importancia ya que permitioé determinar un diagnostico situacional en el que consta,
el analisis interno que se veréa reflejada en la matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI) y
externo que constara del andlisis; politico, econdémico, social y tecnoldgico (PEST) lo cual
ayudo a la elaboracién de la matriz de Evaluacién de Factores Externos (EFE).

Con el andlisis de los elementos anteriores se procedio a plantear el analisis FODA, el cual
estd compuesto por: oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas, estas se combinaron
con la finalidad de obtener los objetivos estratégicos, cada uno de estos costa de: problema,
meta estrategia, politica, tacticas, actividades, resultados esperados, presupuesto y tiempo de
duracion, todo esto con el proposito de que se detallen a profundidad y puedan ser
comprendidos y entendidos por la gerente de la ferreteria.

Posteriormente se planted las conclusiones obtenidas a lo largo del desarrollo del proyecto
de investigacion y las recomendaciones que se sugirieron al gerente, seguido de los anexos los

cuales fueron tomados como evidencias a lo largo de la elaboracion del trabajo.
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f. RESULTADOS
TABULACION DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS A LOS CLIENTES INTERNOS
DE LA FERRETERIA MAGALY ROMAN

1. Seiiale el género al que pertenece

CuadroN° 1
SEXO FRECUENCIA |PORCENTAJE
Masculino 3 50%
Femenino 3 50%
TOTAL 6 100%
Genero

= Masculino

= Femenino

Fuente: encuesta para clientes internos de la ferreteria Magaly Roméan
Elaboracion: El autor

Interpretacion: del total de colaboradores con los que cuenta la ferreteria Magaly Roméan
se pudo definir que el 50% son de sexo masculino y el otro 50% son de sexo femenino. Por lo

tanto dentro de la empresa hay una equidad de género.
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2. ¢Cual es su nivel de Nivel estudio?

Cuadro N° 2
DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Primaria 0 0%
Secundaria 3 50%
Tercer Nivel 3 50%
Cuarto Nivel 0 0%
TOTAL 6 100%

Nivel de estudio

= Primaria
= Secundaria
= Tercer Nivel

Cuarto Nivel

Fuente: encuesta para clientes internos de la ferreteria Magaly Roméan
Elaboracion: El autor

Interpretacion: de acuerdo a la interrogante del nivel de estudio con el que cuentan los
colaboradores de la ferreteria Magaly Roman el 50% de los encuestados cuentan con estudios
secundarios y el otro 50% con estudio de tercer nivel. Con lo que se puede definir que todos
aquellos que laboran en la empresa cuentan con una educacién idonea para el desarrollo de las

diferentes actividades que se realizan en la empresa.
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3. Ferreteria Magaly Roman para un mejor cumplimiento de sus actividades cuenta

con:
Cuadro N° 3
DETALLE FRECUENCIA |[PORCENTAJE
Mision 0 0%
Vision 0 0%
Principios 3 50%
Reglamentos 2 33%
Normas 1 17%
TOTAL 6 100%

Cumplimiento de Actividades

= Mision

Visién

50% Principios
33% Reglamentos

= Normas

Fuente: encuesta para clientes internos de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: del total de encuestados el 50% dio a conocer que la empresas cuenta con
principios para el desarrollo de sus actividades el 33% con reglamentos y el 17% con normas.

Y asi mismo se da a conocer que la empresa no cuenta con una vision y mision establecida.
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4. ¢Queé cursos de capacitacion ha recibido usted por parte de Ferreteria Magaly

Roman?
Cuadro N° 4
DETALLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Marketing 1 17%
Relaciones Humanas 0 0%
Atencion al Cliente 0 0%
Publicidad 1 17%
Ninguno 4 67%
TOTAL 6 100%

Capacitaciones recibidas

Fuente: encuesta para clientes internos de la ferreteria Magaly Roman

Elaboracioén: El autor

= Marketing

= Relaciones Humanas
Atencidn al Cliente
Publicidad

= Ninguno

Interpretacion: con respecto a las capacitaciones recibidas un 17% ha recibido capacitacion

en marketing, otro 17% en publicidad y un 67% no ha recibido ningun tipo de capacitacion. Por

lo tanto se puede considerar algun tipo de capacitacion con referencia a Relaciones Humanas y

Atencion al Cliente.



5. Ferreteria Magaly Roman brinda una adecuada atencion a sus clientes

Cuadro N°5
DETALLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 5 83%
En desacuerdo 1 17%
Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 6 100%

Atencion al cliente

Fuente: encuesta para clientes internos de la ferreteria Magaly Roméan

Elaboracion: El autor

= Totalmente de acuerdo
= De acuerdo
= En desacuerdo

Muy en desacuerdo
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Interpretacion: en cuanto a la atencién al cliente el 83% de los encuestados esta de acuerdo

con que es la adecuada mientras que el 17% esta en desacuerdo. Con lo que se puede identificar

que la atencién al cliente dentro de la empresa no estd cumpliendo con las expectativas

esperadas por parte de los clientes.



6. ¢Considera que los precios de los productos son?
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Cuadro N° 6
DETALLE FRECUENCIA |[PORCENTAJE
Muy Altos 0 0%
Altos 1 17%
Bajos 2 33%
Muy Bajos 3 50%
TOTAL 6 100%

Precios de los productos

50%

17%

33%

Muy Altos
Altos
Bajos

Muy Bajos

Fuente: encuesta para clientes internos de la ferreteria Magaly Roman

Elaboracion: El autor

Interpretacion: del total de encuestados el 50% dio a conocer que los precios de los

productos de la ferreteria son muy bajos, 33% los considera bajos y un 17% los percibe como

precios altos. Por lo tanto se puede definir que la empresa se encuentra en un rango moderado

en cuanto a precios con lo cual puede tener una buena participacion en el mercado.
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7. La marca de los productos que ofrece la empresa ¢ considera usted que son?

Cuadro N° 7
DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Excelente 3 50%
Muy bueno 3 50%
Malo 0 0%
Muy malo 0 0%
TOTAL 6 100%

Marcas de los productos

= Excelente
= Muy Bueno
= Malo

Muy Malo

Fuente: encuesta para clientes internos de la ferreteria Magaly Roman

Elaboracion: El autor

Interpretacion: con respecto a la marca de los productos que ofrece la ferreteria Magaly

Roman el 50% considera gque son excelentes y el otro 50% considera que sus marcas son muy

buenas. Por lo tanto se puede considerar que la empresa comercializa productos de marcas

reconocidas que satisfacen plenamente al cliente.
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8. ¢Qué tan informados cree usted que estan los clientes acerca de productos que

ofrece la ferreteria?

Cuadro N° 8
DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy informado 2 33%
Informado 3 50%
Poco Informado 1 17%
Nada Informado 0 0%
TOTAL 6 100%

Informacién de los productos

= Muy informado
= Informado
= Poco Informado

Nada Informado

Fuente: encuesta para clientes internos de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: del total de encuestados el 50% dio a conocer que se encuentran informados
acerca de los productos que ofrece la ferreteria, un 33% estd muy informado y un 17% se
encuentra poco informado. Considerando que ninguno de los cliente se encuentra plenamente

informado de la cartera de productos que posee la empresa.
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9. ¢Considera usted que la ferreteria se encuentra ubicada en un sector estratégico?

Cuadro N°9
DETALLE FRECUENCIA| PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 4 67%
De acuerdo 1 17%
En desacuerdo 1 17%
Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 6 100%

Ubicacion de la ferreteria

Fuente: encuesta para clientes internos de la ferreteria Magaly Roméan

Elaboracion: El autor

= Totalmente de acuerdo
= De acuerdo
= En desacuerdo

Muy en desacuerdo

Interpretacion: con respecto a la ubicacion de la ferreteria el 67% estd totalmente de

acuerdo con su ubicacion, un 17% esta de acuerdo y el 17% estd en desacuerdo con su

ubicacién. Por lo tanto se pude definir que la empresa se encuentra ubicada estratégicamente

para cubrir las necesidades de sector norte de la ciudad de Loja.
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10. ;(Cree usted que las instalaciones son las Optimas para el desarrollo de las

actividades diarias?

Cuadro N° 10

DETALLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 3 50%
De acuerdo 3 50%
En desacuerdo 0 0%
Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 6 100%

Instalaciones de la ferreteria

= Totalmente de acuerdo
= De acuerdo
= En desacuerdo

Muy en desacuerdo

Fuente: encuesta para clientes internos de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: del total de encuestados se pudo definir que el 50% esta totalmente de
acuerdo en cuanto a las instalaciones de la ferreteria y el 50% esta de acuerdo. Lo cual puede
convertirse en una fortaleza frente a la competencia ya que cuenta con instalaciones dptimas

para brindar un buen servicio.
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11. Los materiales y herramientas con los que cuenta para el desarrollo de sus
actividades se encuentran en:

Cuadro N° 11

DETALLE FRECUENCIA |[PORCENTAJE
Excelente estado 5 83%
Buen estado 1 17%
Mal estado 0 0%
Pésimo estado 0 0%
TOTAL 6 100%

Materiales y herramientas para
actividades

® Excelente estado
= Buen estado
= Mal estado

Pésimo estado

Fuente: encuesta para clientes internos de la ferreteria Magaly Roméan
Elaboracion: El autor

Interpretacion: del total de encuestados el 83% considera que los materiales y herramientas
con los que cuenta para el desarrollo de sus actividades se encuentran en excelente estado,
mientras que un 17% considera que se encuentran en buen estado. Con lo cual se puede
incrementar el nivel de eficiencia al momento de realizar las actividades diarias que se dan

dentro de la empresa.
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12. ; Cudles son los reclamos mas frecuentes por parte del cliente?

Cuadro N° 12

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Costo del producto 0 0%
Tiempo de espera 3 50%

Falta de producto 3 50%
Malos tratos 0 0%
TOTAL 6 100%

Reclamos mas frecuentes

m Costo del producto
= Tiempo de espera
= Falta de producto

Malos tratos

Fuente: encuesta para clientes internos de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: con referencia a la interrogante de reclamos més frecuentes un 50% asegura
que se debe al tiempo de espera y el otro 50% considera que se deben a falta de productos. Asi
mismo se puede considerar que no existen reclamos en cuanto a costo del producto o malos
tratos, sin dejar de lado los reclamos constantes y tratar de resolver este tipo de problemas lo

mas pronto posible.
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13. ¢ Ferreteria Magaly Roman cuenta con promocion para sus clientes?

Cuadro N° 13

DETALLE FRECUENCIA |[PORCENTAJE
Siempre 0 0%
Casi siempre 0 0%
Muy pocas veces 3 50%
Nunca 3 50%
TOTAL 6 100%

Promociones para clientes

Siempre

Casi siempre
50% 50%
Muy pocas veces

Nunca

Fuente: encuesta para clientes internos de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: del total de encuestados un 50% asegura que muy pocas veces la ferreteria
cuenta con promociones y el 50% considera que nunca se da algin tipo de promociones.
Ademas se pudo conocer que las promociones no son un fuerte de la empresa, por lo que se

debe considerar este tipo de estrategia para mantener y atraer nuevos clientes.
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14. A su criterio el ambiente de trabajo en la empresas es:

Cuadro N° 14

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Excelente 1 16%
Muy bueno 4 67%
Malo 1 17%
Muy Malo 0 0%
TOTAL 6 100%

Ambiente de trabajo

= Excelente
= Muy bueno
= Malo

Muy Malo

Fuente: encuesta para clientes internos de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: con respecto al ambiente de trabajo el 67% lo considera muy bueno, el 16%
excelente y un 17% malo. Este resultado da a conocer que las relaciones laborales no estan
plenamente fortalecidas, por lo que se puede considerar el dialogo por parte del propietario ()
para conocer cualquier tipo de inconveniente que tengan sus colaboradores con la finalidad de

dar solucion a este problema.
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TABULACION DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS A LOS CLIENTES EXTERNOS

DE LA FERRETERIA MAGALY ROMAN

1. ¢Como considera usted la calidad de los productos de la ferreteria?

Cuadro N° 15

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy buena 60 25%
Buena 168 70%
Regular 12 5%
Mala 0 0%
Muy mala 0 0%
TOTAL 240 100%
Calidad de los Productos

= Muy buena

= Buena

= Regular

Mala
= Muy mala

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Del total encuestados el 25% considera que la calidad de los productos es
muy buena, el 70% cree que es buena y el 5% la considera regular. Por lo tanto se puede

considera que se estd comercializando productos de buenas marcas que satisfacen plenamente

al cliente.
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2. ¢Cree usted que la ferreteria cumple con las garantias ofrecidas?

Cuadro N° 16

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 216 90%
Indiferente 24 10%
En desacuerdo 0 0%
Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 240 100%

Garantias Cumplidas

= Totalmente de acuerdo
= De acuerdo
= Indiferente

En desacuerdo

= Muy en desacuerdo

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con referencia a la pregunta el 90% indica que la ferreteria cumple con las
garantias, mientras que un 10% indiferente, lo que quiere decir que hay un cierto grupo de
clientes que no esta satisfecho con el tipo de garantias que ofrece la ferreteria. Por lo tanto hay
que considerar este problema planteando estrategias que nos ayuden a cumplir al 100% con las

garantias ofrecidas.
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3. ¢Como considera usted las marcas de los productos de la ferreteria?

Cuadro N° 17

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy buena 60 25%
Buena 156 65%
Regular 24 10%
Mala 0 0%
Muy mala 0 0%
TOTAL 240 100%

Marca de los productos

= Muy buena

= Buena

= Regular
Mala

= Muy mala

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Romén
Elaboracion: El autor

Interpretacion: con respecto a la interrogante de la marca de los productos el 25% de los
encuestados las considera muy buenas, el 65% buena y el 10% ni buena ni mala. A pesar que
la empresa cuenta con marcas especificas que cumplen con todas las normas de calidad, se tiene

un cierto grupo de clientes que no tiene una buena perspectiva de los productos ofrecidos.
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4. De no encontrar el producto original ¢Optaria por un producto sustituto?

Cuadro N° 18

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Nada probable 0 0%
Poco probable 84 35%
Moderadamente probable 36 15%
Probablemente 120 50%
Muy probablemente 0 0%
TOTAL 240 100%

Productos sustitutos

Nada probable
35% Poco probable
50% Moderadamente probable

Probablemente

15% = Muy probablemente

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con respecto a la pregunta si optaria por un producto sustituto se pudo
identificar que el 35% probablemente lo buscaria, el 15% moderadamente probable y el 10%
poco probablemente lo buscaria. Por tal motivo se tiene que considerar en ampliar la cartera de
proveedores, esto con la finalidad de adquirir productos sustitutos que puedan remplazar al

original en ocasiones que no se pueda contar con este.



5. ¢Como considera los precios de los productos?

Cuadro N° 19
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DETALLE FRECUENCIA |[PORCENTAJE

Muy altos 0 0%
Altos 0 0%
Ni altos ni bajos 216 90%
Bajos 24 10%
Muy bajos 0 0%
TOTAL 240 100%

Precio de los productos

10%

Muy altos

90%

Altos
Ni altos ni bajos
Bajos

= Muy bajos

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman

Elaboracion: El autor

Interpretacion: De acuerdo al nimero de encuestados el 90% considera que los precios de

los productos son ni altos ni bajos y el 10% los consideran bajos. Contando asi con una lista de

precios que esta al alcance del cliente, sin dejar de lado que se debe considerar en igualar precios

con referencia a la competencia.
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6. ¢Como considera usted los medios de pago por los productos adquiridos?

Cuadro N° 20

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy convenientes 0 0%
Convenientes 204 85%
Indiferentes 36 15%
Poco convenientes 0 0%
Nada convenientes 0 0%
TOTAL 240 100%

Medios de pago

= Muy convenientes
= Convenientes
= Indiferentes

Poco convenientes

= Nada convenientes

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con referencia a los medios de pago el 85% los considera convenientes,
mientras que un 15% se sienten indiferentes. Lo cual impulsa a buscar nuevos medios de pago
especificamente para los clientes potenciales ya que mediante esta estrategia se podra retener a

los actuales y atraer nuevos clientes.
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7. ¢Cree usted que los precios de los productos deben ir de acuerdo a la marca y

calidad?

Cuadro N° 21

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 144 60%
De acuerdo 96 40%
Ni acuerdo ni desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 240 100%

Precios con referencia a la marca

= Totalmente de acuerdo

= De acuerdo

= Ni acuerdo ni desacuerdo
En desacuerdo

= Muy en desacuerdo

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con respecto a la pregunta el 60% esta totalmente de acuerdo con que los
precios deben ir de acuerdo a la marca y calidad mientras que un 40% esta de acuerdo. Por lo
tanto se debe considerar en igualar los precios dependiendo de la marca que se esté ofreciendo,

con lo cual el cliente podra saber que existen productos con precios mas bajos de diferente

marca.
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8. ¢Qué tan informado esta acerca de los productos que ofrece la ferreteria?

Cuadro N° 22

DETALLE FRECUENCIA |[PORCENTAJE
Muy informado 0 0%
Informado 96 40%
Indiferente 0 0%
Poco informado 144 60%
Nada informado 0 0%
TOTAL 240 100%

Informacion de los productos

60%

= Muy informado

= Informado
Indiferente
Poco informado

m Nada informado

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman

Elaboracién: El autor

Interpretacion: Con referencia a lo informado de los productos el 40% de los encuestados

estd informado y el 60% se encuentra poco informado. De acuerdo a esta informacion se puede

plantear una estrategia publicitaria con el fin de dar a conocer los productos y servicios que

ofrece la ferreteria y los clientes se encuentren completamente informados.
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9. ¢Considera que la ferreteria se encuentra en la ubicacion adecuada?

Cuadro N° 23

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 84 35%
De acuerdo 96 40%
Indiferente 60 25%
En desacuerdo 0 0%
Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 240 100%

Ubicacion adecuada

= Totalmente de acuerdo
= Deacuerdo
= Indiferente

En desacuerdo

= Muy en desacuerdo

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Del total encuestados se puede definir que el 35% esta totalmente de
acuerdo con la ubicacion de la ferreteria el 40% se encuentra de acuerdo y el 25% indiferente.
Contando asi con una ubicacién aceptada por la mayoria de los clientes sin dejar de lado ese
cierto numero de personas que no se sienten a gusto con la ubicacién, para lo cual se pensara

en algun tipo de estrategia con la finalidad de satisfacerlos plenamente.
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10. ¢ Cree usted que las instalaciones de la ferreteria son las adecuadas?

Cuadro N° 24

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 240 100%
De acuerdo 0 0%
Indiferente 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 240 100%

Instalaciones adecuadas

= Totalmente de acuerdo
= Deacuerdo
= Indiferente

En desacuerdo

= Muy en desacuerdo

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con referencia a las instalaciones de la ferreteria el 100% esta totalmente
de acuerdo en que son las adecuadas. Lo cual se convierte en fortaleza para la empresa pudiendo

con esta, brindar comodidad al momento de la compra y despacho de los productos adquiridos.
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11. ;Qué tan satisfecho se siente con el tiempo de entrega de los productos a domicilio?

Cuadro N° 25

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy satisfecho 192 80%
Relativamente satisfecho 48 20%
Indiferente 0 0%
Relativamente insatisfecho 0 0%
Muy insatisfecho 0 0%
TOTAL 240 100%

Tiempo de entrega de productos

= Muy satisfecho
= Relativamente satisfecho
= Indiferente

Relativamente insatisfecho

= Muy insatisfecho

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con respecto a la pregunta el 80% se encuentra muy satisfecho con el
tiempo de entrega de los productos a domicilio y el 20% esta relativamente satisfecho.
Comprobando con estas cifras que las entregas a domicilio son eficientes, no obstante se debe

pensar en considerar las rutas de entrega para que el servicio alcance un 100% de satisfaccion.
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12. ¢ Qué probabilidad tiene de adquirir productos en promocion?

Cuadro N° 26

DETALLE FRECUENCIA |[PORCENTAJE
Siempre 0 0%
Casi siempre 0 0%
Algunas veces 0 0%
Muy pocas veces 84 35%
Nunca 156 65%
TOTAL 240 100%

Productos en promocidn

= Siempre

= Casi siempre
Algunas veces
Muy pocas veces

= Nunca

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con referencia a adquirir productos en promocion el 35% asegura que muy
pocas veces los adquiere y el 65% da a conocer que nunca adquiere productos en promocion.
De a acuerdo a los resultados se puede comprobar que las promociones no son el punto fuerte
de la ferreteria, por lo tanto, se debe considerar en lanzar algun tipo de promocion que ayude a

fidelizar y retener clientes.
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13. ¢ Cual de los siguientes medios de comunicacion usted frecuenta?

Cuadro N° 27
MEDIO DE COMUNICACION | TOTAL |PORCENTAJE
Television 20 8%
Radio 24 10%
Redes sociales 196 82%
TOTAL 240 100%

Medios de comunicacion frecuentes

= Television
= Radio

= Redes sociales

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Del total de encuestados el 82% frecuenta las redes sociales como medio
de comunicacidn, el 10% frecuenta la radio y un 8% la television. Con estos resultados se puede
sugerir que si se piensa en lanzar algun tipo de campafia publicitaria se enfoguen en las redes

sociales ya que este es el medio de comunicacion que mas frecuentan los clientes de la empresa.
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14. De las siguientes promociones ¢cual le gustaria adquirir por sus compras?

Cuadro N° 28

DETALLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Ordenes de consumo 24 10%
Cupones de descuento 12 5%
Camisetas, gorras, esferos 204 85%
TOTAL 240 100%

Promociones

= Ordenes de consumo
= Cupones de descuento

= Camisetas, gorras, esferos

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Romén
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Del total de encuestados se puede definir que el 85% le gustaria adquirir
camisetas, gorras, esferos por sus compras el 5% desearia cupones de descuento mientas que el
10% optarian por las 6rdenes de consumo. De acuerdo a esta informacién ya se tiene como
referencia cuales serian las promociones que se deberian efectuar para entregar a sus clientes

por las compras realizadas.
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15. ¢Usted recomendaria a conocidos o familiares los servicios de la ferreteria?

Cuadro N° 29

DETALLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Muy probablemente 192 80%
Probablemente 48 20%
Moderadamente probable 0 0%
Poco probable 0 0%
Nada probable 0 0%
TOTAL 240 100%

Recomendacion del servicio

= Muy probablemente

= Probablemente

= Moderadamente probable
Poco probable

= Nada probable

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Del total de encuestados el 80% muy probablemente recomendaria los
servicios de la ferreteria mientras que el 20% probablemente lo recomendaria. La buena
atencion a los diferentes clientes se ve reflejada en los resultados de esta pregunta ya que estos
estarian dispuestos a recomendar los servicios que ofrece la empresa, lo cual se vera reflejado

en las ventas y posteriores ganancias.



16. ¢, Como considera usted la atencion al cliente?

Cuadro N° 30
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DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy buena 240 100%
Buena 0 0%
Regular 0 0%
Mala 0 0%
Muy mala 0 0%
TOTAL 240 100%

Atencion al cliente

= Muy buena

= Buena

= Regular
Mala

= Muy mala

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con referencia a la atencion del cliente el 100% de los encuestados la
considera muy buena. La buena aceptacion del cliente impulsa a que la empresa implemente
nuevos medios para seguir ofreciendo un servicio de calidad captando asi nuevos clientes y

posicionandose cada dia mas en el mercado.



Cuadro N° 31

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 180 75%
De acuerdo 60 25%
Indiferente 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 240 100%
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17. ¢ Considera usted que la ferreteria cuenta con un personal calificado y capacitado?

Personal calificado

= Totalmente de acuerdo
= Deacuerdo
= Indiferente

En desacuerdo

= Muy en desacuerdo

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Del total de encuestados se puede definir que el 75% esté totalmente de
acuerdo con que la ferreteria cuenta con personal calificado mientras que el 5% se encuentra de

acuerdo. Lo que demuestra que mientras mas se capacite al personal mejores resultados se

obtendran.
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18. ¢ Cree usted que al momento de realizar un reclamo de cualquier tipo sera atendido

de forma inmediata?

Cuadro N° 32

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy probablemente 156 65%
Probablemente 60 25%
Moderadamente probable 24 10%
Poco probable 0 0%
Nada probable 0 0%
TOTAL 240 100%

Espera por reclamo

= Muy probablemente

= Probablemente

= Moderadamente probable
Poco probable

= Nada probable

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con respecto a la pregunta el 65% considera muy probablemente que sus
reclamos sean atendidos inmediatamente, mientras que un 25% lo considera probablemente. El
rapido accionar de los colaboradores frente a cualquier inconveniente que el cliente tenga

permitira que este no se sienta decepcionado del servicio al contraria tendra una razén mas para

volver.
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19. ;Cual de las siguientes sugerencias consideraria para incrementar la calidad del

servicio?

Cuadro N° 33

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Capacitacion al personal 0 0%
Nuevos productos o servicios 96 40%
Descuentos por volumen de compra 144 60%
Mejoramiento de infraestructura 0 0%
TOTAL 240 100%

Sugerencias

Fuente: encuesta aplicada a los clientes de la ferreteria Magaly Roman

Elaboracion: El autor

= capacitacion al personal

= nuevos productos o

servicios

= Descuentos por
volumen de compra

Mejoramiento de
infraestructura

Interpretacion: Del total de encuestados se puede definir que el 40% sugeriria nuevos

productos y servicios para incrementar la calidad del servicio, y el 60% optaria por los

descuentos por volumen de compra. Por lo tanto hay que considerar sus sugerencias ya que

mediante el cumplimiento de estas ellos se sentiran parte de la empresa por aportar ideas en

bien de la organizacion.
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DIAGNOSTICO SITUACIONAL
Mediante el diagndstico de la situacion se podra conocer la situacion actual de la ferreteria
Magaly Roman.

RESENA HISTORICA

disensa JUNTOS

CONSTRUMOS MEJOR

JTELLEVAS

La ferreteria Magaly Roman inicio sus actividades en Agosto del 2017, en un local de su
propiedad desde donde se empez0 la comercializacion y entrega de materiales, herramientas y
equipos para la construccion; con un arduo espiritu de emprendimiento y visionaria en los
negocios su propietaria trabaja dia a dia con el objetivo de convertirse en una de las mas grandes
empresas de comercializacién de materiales para la construccion en la ciudad de Loja.

Con el fin de brindar un mejor servicio desde su constitucion la ferreteria ha ido incorporado
personal, en la actualidad cuenta con seis (6) colaboradores los cuales realizan las diferentes
actividades, tratando de cumplir con las expectativas del cliente y satisfaciendo las necesidades

que estén a su alcance.
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ANALISIS INTERNO
La Ferreteria Magaly Roman esta representada legalmente por la Sra. Magaly Alexandra
Roman Ramirez, con registro Unico de contribuyente N° 1103643266001; como empresa
juridica obligada a llevar contabilidad; llevando acabo las siguientes actividades comerciales:
e Venta de herramientas y maquinarias para la construccion
e Venta de materiales de todos tipo y marca para la construccion
Cuenta con un establecimiento propio registrado y ubicado en el sector norte de la ciudad de
Loja en el barrio Amable Maria por la avenida Salvador Bustamante Celi, la ferreteria tiene
obligaciones frente al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social y Servicio de Rentas Internas;
ademas de estar regida por leyes comerciales, laborables, tributarias, y fiscales como:
Ley de Régimen Tributario Interno, esta ley regula el impuesto a la renta, el impuesto al valor
agregado y el impuesto a los consumos especiales; entre las obligaciones tributarias que tiene
que llevar destacan:
e Declaracion de impuesto a la renta
e Declaracion de retenciones en la fuente
e Declaraciones mensuales de IVA
De acuerdo a la informacion recopilada en las encuestas aplicadas a clientes internos,
externos, y la observacion directa, se pudo constatar que la empresa lleva aproximadamente un
afio nueve meses en el mercado, hasta la actualidad esta cuenta con una némina de 6
colaboradores, quienes cuentan con su respectivo seguro social, con un nivel de educacion de
segundo Yy tercer nivel.
La empresa hasta la actualidad no cuenta con una mision y vision, lo que se les da a conocer
a sus colaboradores son valores como: responsabilidad, honestidad, respeto y puntualidad, los
cuales pretende la empresa que ellos capten con la finalidad que trabajen en bien de la

organizacion.
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Capacitaciones

Las capacitaciones que la empresa brida a sus empleados para un mejor desenvolvimiento
laboral estan orientadas a temas de: marketing y publicidad, comprobando con esto que la
atencion al cliente es una de las fortalezas con las que cuenta la ferreteria ya que un 83% de los
encuestados esta de acuerdo con su atencion, ademas de los precios que esta brinda con
referencia a la competencia ya que de este factor también depende sus posicionamiento en el
mercado, optando por adquirir productos, herramientas y materiales que cumplan con las
especificaciones técnicas y ambientales con la finalidad de dar plena satisfaccion a sus clientes.

Ubicacion

Ferreteria Magaly Roméan ha optado por ubicarse en un sector apartado de la competencia
para desde ahi poder distribuir y comercializar sus productos a todo el sector norte de la ciudad,
sin dejar de lado el posible crecimiento hacia el sector sur, este y oeste de la ciudad,

Sus instalaciones fueron disefiadas con todas las medidas de seguridad industrial, esto se ve
reflejado en la acogida que ha tenido con sus clientes ya que segin la encuesta estos estan
totalmente de acuerdo con sus instalaciones, de la misma forma, los equipos, herramientas y
maquinarias con los que cuenta para el desarrollo de sus actividades se encuentran es perfectas
condiciones para maximizar el tiempo de facturacion y entrega de sus productos.

Promociones

Ferreteria Magaly Roman segun los datos de las encuestas en cuanto a promociones no
cuenta con una estrategia promocional la cual ayude a atraer nuevos clientes y retener los
actuales por tal motivo se espera plantear esta estrategia en la cual se puedan otorgar
promociones como: ordenes de consumo, cupones de descuentos, camisetas, gorras esferos,
esperando con esto poder fidelizarlos y que los clientes puedan recomendar el servicio que

brinda la ferreteri
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Estructura Fisica de la ferreteria Magaly Roman

La infraestructura con la que cuenta la ferreteria Magaly Roman es un activo fijo de la
empresa con una extension de 350 metros cuadrados dentro del cual se encuentran distribuidos
oficina, bodega, servicios higiénicos y parqueadero.

e Bodega

Dentro de las instalaciones de la ferreteria se cuenta con una bodega de 200 metros cuadrados
la cual esté destinada para el almacenamiento de las herramientas y materiales de construccion
que se comercializa como: hierro, estribos, cemento, perfileria, tuberia plastica, accesorios de
desagle, sanitarios, material eléctrico acabados y ferreteria en general.

La bodega esta adecuada con cubierta de estructura metalica con el fin de precautelar los
productos a los diferentes cambios climaticos, cuenta con una buena iluminacion, los productos
se encuentran previamente clasificados por dimensién o tipo con el fin de agilizar la entrega y

poder verificar la existencia o falta de cada uno de estos.




Bodega de:

hierro corrugado
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e Oficinas

£ |
- i gl

La ferreteria cuenta con una oficina de 32 metros cuadrados la que al mismo tiempo tiene la
funcion de lugar de exhibicion de acabados (sanitarios) y material de ferreteria, dentro de esta

también se encuentra una sub division destinada a la gerencia general.
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e Equipos

Dentro de los equipos que se utilizan para realizar las diferentes actividades de la ferreteria
se cuenta con equipos de oficina como: 2 computadores, impresora, teléfonos; para el despacho
y entrega de los distintos materiales de construccidn se cuenta con 2 camiones con la capacidad
de carga de 5 toneladas cada uno y un montacargas de reciente adquisicion el cual a futuro
lograra agilizar la carga y descarga de los materiales, todos estos activos son de propiedad de
la empresas lo cual contribuye a brindar un mejor servicio a sus clientes.

Proveedores

La ferreteria por ser una empresa dedicada a la comercializacion de materiales de
construccidn, cuenta con una amplia cartera de proveedores encargados de proveer cada uno de
las herramientas y materiales de construccion, para posterior venta a sus clientes. Para una
correcta seleccion de proveedores la gerente y duefia de la ferreteria toma en consideracion una
serie de caracteristicas con las cuales asegura y garantiza la relacion laboral lo que significa a
largo plazo un beneficio para la empresa.

e Precios

e Condiciones de pago
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e Materiales y Herramientas que cumplan con las especificaciones técnicas de calidad

e Oferta de nuevos productos

e Materiales y herramientas elaborados con nuevas tecnologias.

Los proveedores que cumplan con estas caracteristicas serdn los idoneos para formar parte

de la cartera de proveedores de la ferreteria Magaly Roméan aunque por cuestiones de falta de

productos también se cuenta con algunos proveedores secundarios lo cuales contribuiran a la

solucién de desabastecimiento de algun producto. A continuacion se daré a conocer una lista

en la cual constan proveedores principales y secundarios.

Cuadro N° 34

PROVEEDORES DE LA FERRETERIA MAGALY ROMAN

PRINCIPALES SECUNDARIOS
e ADELCA e NOVACERO
e ANDEC e RIVAL
e HOLCIM e PROCEPLAS
e PLASTIGAMA e RIVAL
e FV e |IRWIN
e BITICINO e DIPAC
e |IDEAL ALAMBREC e INTACO
e EDESA
e ESTANLEY
e [PAC
o SIKA
e ELECTROCABLES
e INDURA

Fuente: Ferreteria Magaly Roméan
Elaboracion: El autor

En cuanto a la forma de pago los proveedores cuentan con diferentes politicas de cobro, los

proveedores principales realizan sus cobros de contado otorgando un plazo maximo de 5 dias a

sus clientes potenciales, mientras que los proveedores secundarios tienen una forma de cobro

mas flexible ya que estas ofrecen un plazo de pago de 30 dias lo cual se convierte en un

beneficio para la empresa, la adquisicion de materiales y herramientas para la construccién
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depende de las unidades que se encuentren en stock ya que no se pretende en ningiin momento
subministrarse de manera excesiva por simple hecho del desembolso de efectivo.

Una estrategia efectiva para contar siempre con los suministros es tener un gran nimero de
proveedores lo cual le permite a la gerente ejercer presion durante las negociaciones de precios,
de entrega, reclamos y los demas términos que se detallen en el contrato.

Clientes

Los clientes se convertirian en la razon de ser de la ferreteria por lo que dia a dia se pretende
incrementar la capacidad de retener y fidelizar efectivamente a sus clientes con el objetivo que
estos a mas de clientes sean regeneradores de relaciones con nuevos clientes, esto se lo puede
lograr a través de una buena respuesta a sus demandas y resolver cualquier tipo de problema o
incertidumbres en la que se encuentren.

La ferreria Magaly Roman se caracteriza por ser generadora de una relacion directa con sus
clientes, escuchandolos y tratando de dar soluciones a sus inquietudes, los clientes potenciales
con los que cuentan gozan de algunos beneficios como: entrega de los materiales a domicilio,
un crédito para el pago si es necesario todo esto con la finalidad que este se sienta comodo y
satisfecho con el servicio.

Entre los principales clientes con los que cuenta la ferreteria Magaly Roman se encuentran:

Cuadro N° 35

PRINCIPALES CLIENTES DE LA FERRETERIA MAGALY ROMAN
CONSTRUCTORAS

INGENIEROS

ARQUITECTOS

PERSONAS NATURALES

Fuente: Ferreteria Magaly Roméan
Elaboracion: El autor

Competencia
Para un desarrollo mas efectivo de las actividades frente al mercado es de vital importancia

conocer quiénes son y seran la competencia directa e indirecta, con la finalidad de plantear
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estrategias de mercado comerciales y promocionales ya que de esto dependera la existencia y
supervivencia de la ferreteria Magaly Roman en el mercado.

El sector ferretero de la ciudad de Loja es bastante amplio ya que cuenta con grandes centros
ferreteros, franquicias, y pequefias ferreterias dedicadas a la comercializacion de materiales
para la construccion al por menor, por lo que es importante tomar en consideracion las
debilidades y fortalezas de cada uno de estos con el fin de aprender de sus errores y superar sus
estrategias de mercado.

A continuacion se detalla los principales competidores de la ferreteria Magaly Roman

Cuadro N° 36

COMPETIDORES DIRECTOS DE LA FERRETERIA MAGALY ROMAN
e FERRO CENTRO UNIMAX
e |IMPORTADORA ORTEGA
e DISENSA CASA IDEAL
e DISTRIBUIDORA VILLSA
e FERRISUR
e ELHIERRO

Fuente: Observacion directa
Elaboracion: El autor

Marketing Mix de la Ferreteria Magaly Roman
Dentro de este marketing mix se analizaran variables como: producto, precio, plaza y
promocion, que se detallan a continuacion.
Producto

La principal actividad de la ferreteria Magaly Roman es la comercializacion de una amplia
gama de materiales y herramientas para la construccion que cumplen con las especificaciones

técnicas y ambientales de calidad que satisfacen cada una de las necesidades de sus clientes.
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PRINCIPALES PRODUCTOS OFERTADOS POR LA FERRETERIA

PROVEEDORES PRODUCTOS

HOLCIM e Cemento

e Griferia,
Lavamanos
Sanitarios

EDESA

Varillas de hierro corrugado
Estribos

Columnas

mallas electro soldadas
clavos

alambre de amarre negro
Alambre galvanizado

ADELCA

Varillas de hierro corrugadas,
Techo fuerte

Super techo

Zinc

NOVACERO

Empastes,

Siliconas

Morteros

Acelerarte de hormigdn

SIKA

Empastes

Morteros para pegar cerdmica
Morteros para pegar porcelanatos
Morteros para enlucidos
Sellantes

INTACO

Interruptores
BTICINO e Toma corrientes
e Lamparas

e Tuberia plastica

e Accesorios de desagles plasticos
PLASTIGAMA e Accesorios de desagiie de
polipropileno.

Pega tubo

Alicates
Desarmadores
Llaves

Dados
Flexometros
Niveles
Tijeras

STANLEY

Fuente: Ferreteria Magaly Roman
Elaboracién: El autor
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Todos los productos que se ofrece estan correctamente codificados y ubicados para su
inmediata localizacion, con la finalidad de agilizar el servicio; ademas, de contar con las
siguientes caracteristicas para mayor satisfaccion del cliente:

e Los productos tienen un alto nivel de rotacion.
e Son productos nacionales e importados que cumplen con las normas
medioambientales y de calidad.
e Linea de productos capaces de compararse con los de la competencia.
Precios

Cuadro N° 38

PRINCIPALES PRODUCTOS OFERTADOS POR LA FERRETERIA
PROVEEDORES PRODUCTOS PRECIO
Cemento
$8.00 por menor
HOLCIM $7.55 por mayor
Llave capri
g
L/ $25.00 c/u
EDESAS Juego de Inodoro
$115.00
B
8mm. $7.80
10mm. $8.40
12mm. $10.20
Estribo de 15x15x8mm.
en—
$0.40 ctv. c/u
ADELCA




ADELCA

Columna de 20x20x12mm.

$45.00 c/u

Mallas electro soldadas

Orx OF - mmO0.b

$55.00 c/u

Clavos x caja

il

$52.00

Alambre de amarre negro

$36.00 por rollo

$42.00 por rollo

NOVACERO

$18,00 por plancha

$8.50 por plancha

SIKA

$7.50 clu
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Empaste Exterior

$15.50 c/u
Siliconas
Ly $3.50 c/u
SIKA Acelerarte de hormigon
$14.70 clu
$4.50 c/u
INTACO $7.80 c/u
$3.20 c/u
Interruptor
1] $5.50 c/u
i
Toma corrientes
- e $6.20 c/u

BTICINO
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Lampara

$12.30 c/u

PLASTIGAMA $10.00 c/u
Codo de desaguie 4mm.

$3.20 c/u

PLASTIGAMA Codo de desagtie de
polipropileno. ¥2
$1.70 c/u
Pega tubo
$2.30 c/u

$7.45 clu
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Desarmador plano
$2.20 c/u
STANLEY ’
Llave de %2
O $1.40 clu
‘)/;’: ‘
Dado de Y2
$1.80 c/u
$4.80 c/u
STANLEY
$12.00 c/u
$4.50cl/u

Fuente: Ferreteria Magaly Roméan
Elaboracién: El autor

La determinacion de los precios de comercializacion esta estrechamente relacionados con
los precios que ofertan los proveedores a la Ferreteria Magaly Roman y la cantidad adquirida,
ya gue a mayor adquisicion de suministros menor sera el precio, por lo tanto se podra ofertar
los productos y herramientas a precios madicos con referencia a la competencia. EI margen de

utilidad que la empresa maneja va desde un 20% a un 35% dependiendo del monto de compra.
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Plaza

Ferreteria Magaly Roman Actualmente cuenta con un local propio con atencion al cliente, este
utiliza un canal de distribucion directo, esto quiere decir que el cliente adquiere el producto y
la empresa se encarga de hacerle llegar al lugar acordado previamente, para lo cual cuenta con

dos camiones con capacidad de carga de cinco (5) toneladas.

FERRETERIA CONSUMIDOR

MAGALY ROMAN FINAL

Promocion

La empresa efectlia convenios de compra con sus principales proveedores con la finalidad de
realizar actividades que permitan promocionar las diferentes marcas que se comercializan
dentro de la ferreteria , estos proveedores dotan de algln tipo de regalo como: camisetas gorras,
Ilaveros los cuales son entregados a sus clientes potenciales dependiendo el monto de compra

que estos adquieran.

! :§

"LLEVATE ESTA CAMISETA  ESTE KIT (GORRA + BOLSO0)
PROMOCION VALIDA HASTA AGOTAR STOCK BROMOCION VALIDA HASTA AGOTAR STOCK
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MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (EFI)

Analizados e interpretados los resultados de las encuestas aplicadas a los clientes internos y
externos de la ferreteria Magaly Roman, se procede a la elaboracién de la matriz de evaluacion
de factores internos (EFI), aplicando el siguiente proceso:

1. ldentificar fortalezas y debilidades de la ferreteria

2. Asignamos una ponderacion a cada factor, el valor oscila entre 0.01 a 0.99, la sumatoria

de estos valores debe ser igual a 1.
3. Determinamos una calificacién entre 1 y 4 la cual es analizada de la siguiente manera:
e 4 =Fortaleza mayor
e 3= Fortaleza menor
e 2 = Debilidad menor
e 1 =Debilidad mayor

4. Cada ponderacién es multiplicada por la calificacion de cada factor obteniendo un

resultado ponderado

5. Lasumatoria de los resultados obtenidos se los analiza de la siguiente manera:

¢ Siel resultado es mayor que 2.5 nos indica que existe predominio de las fortalezas
sobre las debilidades.
e En cambio si el resultado es menor que 2.5 existe predominio de las debilidades

sobre las fortalezas.
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MATRIZ EFI
EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS
] VALOR
CALIFICACION DE PESO PONDERADO
FACTORES FUENTES LA RESPUESTA ESPECIFICO DE LA
RESPUESTAS
FORTALEZAS
Ofrece productos de P.C.E.1 3 0,09 0,27
calidad
Precios accesibles P.C.1.5 4 0,07 0,28
Medios de pago 3 0,07 0,21
convenientes P.C.E.6
Ubicacion adecuada P.CE9 3 0,06 0,18
Infraestructura
adecuada P.C.E.10 4 0,07 0,28
Conformidad con los 4
tiempos de entrega a
domicilio P.C.E.11 0,08 0,32
7 | Personal calificado P.C.E.17 0,07 0,28
8| Atencion del cliente P.C.L4 0,07 0,21
Subtotal Fortalezas 0,58 2,03
DEBILIDADES
Poca informacion de
los productos P.C.E.8 2 0,08 0,16
No cuenta con un plan
de promocién P.C.E.12 1 0,07 0,07
No excisten
descuentos por P.C.E.19
volumen de compra 1 0,07 0,07
Capapltacmnes PCI3
deficientes al personal
1 0,07 0,07
No cuenta con mision PC.l4 1 0,07 0,07
y Vision
Falta de productos P.CE4 2 0,06 0,12
sustitutos
Subtotal debilidades 0,42 0,56
TOTAL 1,00 2,59

Fuente: Encuesta realizada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor
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Anélisis de la matriz de Factores Internos

De acuerdo al analisis de la Matriz de Factores Internos se pudo comprobar que las fortalezas
son favorables a la organizacion con un peso de 2.03 contra un 0.56 de las debilidades, dando
un total ponderado de 2.59 encontrandose por arriba del promedio de 2.5, lo que demuestra que
el factor interno estan a favor de la empresa.
ANALISIS EXTERNO

Dentro de este anélisis se dara a conocer los factores externos que afectan positiva o
negativamente, a las empresas comercializadoras de materiales para la construccion, los cuales
se da a conocer a continuacion.
Factores Politicos Legal

El estado ecuatoriano ampara a las personas naturales o juridicas que deseen invertir para
implementar nuevas empresas productoras o comercializadoras de bienes o servicios,
obteniendo beneficios y responsabilidades de varias entidades publicas en este caso de parte del
Consejo Sectorial de la Produccion como:

e EIl Consejo Sectorial de la Produccidn, anualmente disefiara un plan de capacitacion
técnica que servird como insumo vinculante para la planificacion y priorizacion del
sistema de innovacion, capacitacion y emprendimiento en funcion de la agenda de
Trasformacion Productiva y el Plan Nacional de Desarrollo.

e Derechos de los inversionistas

Se reconocen los siguientes derechos a los inversionistas:
o La libertad de produccion y comercializacion de bienes y servicios licitos, soci
almente deseables y ambientalmente sustentables.
o La libre fijacion de precios, a excepcion de aquellos bienes y servicios cuya

produccidn y comercializacion estén regulados por la Ley.
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o El acceso a los procedimientos administrativos y acciones de control que
establezca el estado para evitar cualquier practica especulativa de monopolio u
oligopolio privados o de abuso de posicion de dominio en el mercado.
¢ Incentivos y estimulos de desarrollo economico
Los incentivos fiscales que se establecen son:
o Lareduccion progresiva de tres puntos porcentuales en el impuesto a la renta.
o Los que se establecen para las zonas econémicas de desarrollo especial, siempre
y cuando dichas zonas cumplan con los criterios para su conformacion.
o Los beneficios para la apertura del capital social de las empresas a favor de sus
trabajadores.
o La exoneracién del anticipo al impuesto a la renta por cinco afios para toda la
inversion nueva.
Andlisis: el apoyo por parte de las instituciones publicas hacia las nuevas empresas del sector
ferretero, es evidente ya que estas podran aprovechar de grandes beneficios como:
capacitaciones técnicas que ayudaran a las organizaciones a desarrollar nuevos métodos
administrativos y de produccion lo que generara un valor agregado a las ferreterias, ademas de
ser exonerados del impuesto a la renta por 5 afios y poder producir y comercializar sus bienes
y servicios siempre y cuando estos sean licitos, lo cual podré ser tomado como una oportunidad
para las empresa ferreteras.
Legislacion Laboral: es un conjunto de normas y disposiciones obligatorias, que ampara a la
relacion entre empleador y trabajador
e Reformas Laborales; de acuerdo a la Asamblea Nacional las principales reformas de
la ley de Justicia Laboral aprobada por la Asamblea Nacional son

o Seelimina el contrato a plazo fijo
o Limite en la distribucion de utilidades

o Décimo tercera 'y Décimo cuarta remuneracion
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o Despido ineficaz
o Afiliacion del trabajador no remunerado
o Limite de pago de jubilacion.

Politicas salariales
Mediante esta politica los trabajadores o colaboradores podran conocer cuales son sus
derechos en cuanto a remuneraciones y beneficios que ofrece la empresa.

o Los sueldos y salarios en ningun caso pueden ser inferiores a los minimos
legales.

o Parael pago de indemnizaciones del trabajador, se entiende como remuneracion
todo lo que el trabajador reciba en dinero, en servicios o en especies, inclusive
lo que percibiere por trabajos extraordinarios y suplementarios.

Anélisis

La implementacion de nuevas normas que ampara la relacion entre empleador y trabajador
se han convertido por unas parte en una barrera (amenaza) para que inversiones extranjeras
puedan invertir en el sector ferretero, pero por otra parte se puede tomar como beneficio
(oportunidad) ya que se podra calcular un salario justo, para cada uno de los colaboradores de

las ferreterias, dependiendo de las tareas realizas y todo conforme a la ley.

Cuadro N° 40

FACTORES POLITICOS

VENTAJAS DESVENTAJAS
e Apoyo del gobierno para constitucion e Politicas drasticas en cuanto a
de empresas productoras y remuneracion y seguridad social
comercializadoras del trabajador
e Reduccién porcentual del impuesto a la e Prioridad ante ley para los
renta trabajadores

e Anular un contrato si esta dentro del
marco de la ley
e Libertad de producciony
comercializacion de bienes licitos
e Libertad de importacion y exportacion
de bienes licitos
Fuente: Factores politicos
Elaboracion: El autor
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Factor economico

e Producto Interno Bruto
El Fondo Monetario Internacional (FMI) calcula que el Producto Interno Bruto (PIB) del
Ecuador crezca en un 2,5 % para el 2018 y el 2,2 % en 2019, segln su ultimo informe de
Perspectivas Econdmicas Mundiales.

El organismo mejora en 1,9 puntos la estimacion que realiz6 para la economia ecuatoriana
en octubre pasado para 2018, cuando pronosticé un crecimiento del PIB del 0,6 %, muy lejos
del 2,5 estimado recientemente.

La nueva proyeccion es dos décimas inferior al crecimiento del 2,7 % alcanzado por el pais
andino en 2017, segun calculos del FMI, aunque el Banco Central del Ecuador indicd en marzo
que la economia nacional avanzé el afio pasado un 3 % en términos reales.

La construccion recupera su peso en el producto interno bruto del pais y vuelve a sentir una
dinamica favorable. En el 2016, este segmento productivo representaba el 7,8% del PIB
nacional. Y este afio ya crecio al 8,7%, segun datos de la Camara de la Industria de la
Construccion.

Anélisis

Las proyecciones del Producto Interno Bruto (PIB) para afios posteriores al 2019 se ven
alentadoras, ya que estés tendran un aumento en su cifra de 2, 2 referente a afio pasado lo que
genera confianza para nuevas inversiones, ademas se puede evidenciar que el aporte del sector
de la construccidn al (PIB) va en aumento. Lo cual es visto como oportunidad para el sector
ferretero.

e Inflacion
La inflacion mensual de Ecuador subi6 a 0,27% en agosto luego de cuatro meses

consecutivos de deflacién, indicé el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC). Sefialo
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que el indice mensual paso6 de -0,004% en julio a 0,27% en agosto, mientras que el anual se
reajusté de -0,57% a -0,32%, respectivamente.

La entidad apunto en su informe que el acumulado desde enero ultimo subi6 de -0,19% en
julio a 0,08% en agosto. La inflacion mensual en agosto de 2017 fue de 0,01%. Ecuador, que
enfrenta problemas economicos, calcula para el 2018 una inflacién de 1,4%. El pais, cuya
economia esta dolarizada desde 2000, registré en 2017 una inflacion de -0,20% contra 1,12%
en 2016 y 3,38% en 2015.

Anélisis

Con un aumento de la inflacién el costo de los materiales para la construccion también
soportara un cambio en sus precios, por lo tanto se puede convertir en una amenaza para el
sector ferretero ya que a mayor precio menor demanda.

e Inversion

Organismos publicos y privados estan contribuyendo a que este sector crezca, como por
ejemplo el Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social BIESS, que comenz6 a otorgar
a partir del afio 2012 préstamos hipotecarios para personas de escasos recursos a proposito del
déficit de vivienda de un millén de unidades en el pais con una inversion de méas de 600
millones. Ademas adquirir bonos de vivienda entregados por el Ministerio de Desarrollo
Urbano y Vivienda MIDUVI, que en menos de dos afios entregaron 21.449 bonos en la
Provincia del Guayas, cantidad mayor que la entregada durante siete afios anteriores.

La creciente inversion en el sector también se ha notado durante los Gltimos afios mediante
informes de los permisos para construccion en las ciudades de Guayaquil, Quito, Cuenca, que
han pasado de 3.434 en el afio 2013 a 8.373 en el 2015, afio en el que 87% de los permisos se

solicitaron para construcciones iniciales.
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Analisis

Al aumentar la inversion para ampliar los préstamos inmobiliarios el sector ferretero se vera
beneficiado, tendrd mayor oportunidad de incrementar sus ventas y utilidades, ya que el sector
de la construccion crecera notablemente.

e indice de Precio de la Construccion

Por otra parte, es necesario destacar la tendencia en los precios de este sector. Mediante
informes que emite el INEC, se identifico que los precios del sector de la construccion tienen
un comportamiento muy similar a la inflacion, destacando entonces que, al incrementar la
inflacién durante el afio 2018, los precios de la construccion también se incrementaran por lo
que el IPCO (indice de Precio de la Construccion) se encuentra a la espera del incremento o
decremento de la inflacion.

Cuadro N° 41

FACTORES ECONOMICOS

VENTAJAS DESVENTAJAS
e Aumento de la participacion del e Exceso de tramites para el acceso de
sector de la construccion en el créditos inmobiliarios.
PIB ¢ Incrementos porcentuales en la inflacion

e Otorgacion de créditos
inmobiliarios a bajo interés

e Crecimiento de la inversién en el
sector de la construccion

Fuente: Factores econdmicos
Elaboracién: El autor

Factor Social
Analisis Variables Sociales, Culturales y Demograficas

Estas variables involucran 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, es por ello que se analizan las siguientes variables.
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e Tasa Poblacional

Nuestra poblacion totalizo el ano 2016 la cifra de 16°528.730, que el 2017 subid a
16°776.977, y para el 2018 sera de 17°023.408. El nimero mayor esta en la region de la Costa
con 8’303.168, el segundo lugar tiene la Sierra con 7°504.942, la regiéon amazoénica con
898.547, la region insular con 30.890, y un remanente de 39.430 de zonas no delimitadas. La
edad promedio es de 27 afos; y la esperanza de vida alcanza los 76.5 afios lo cual determina un
crecimiento generoso.

Anélisis

El crecimiento de la poblacion nacional y local se puede considerar como una oportunidad
para el sector ferretero ya que se aumentaria la demanda de viviendas, beneficiando al sector
de la construccion que estara llamada a cubrir dicha demanda, lo cual aumentaria el consumo
de equipos herramientas y materiales para la construccion.

e Tasa de Desempleo

Segun los resultados de la Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo, entre
diciembre de 2017 y junio de 2018 el desempleo se redujo de 4,6% a 4,1% y el subempleo de
19,8% a 19,4%. Mientras que en junio de 2017, el indice de desempleo fue de 4,5%, agrego
gue en junio de 2018, a nivel urbano, la tasa de desempleo se ubicé en 5,2% vy, a nivel rural, en
2%. Las variaciones tanto a nivel nacional, urbano y rural respecto a junio de 2017 no fueron
estadisticamente significativas, segun el INEC.

En Ecuador, con més de 16 millones de habitantes, el 70,5% esta en edad de trabajar, de los
cuales, el 66,4% se encuentra econémicamente activa. De la poblacién econémicamente activa,
el 95,9% son personas con empleo.

El INEC report6 que hasta junio de 2018, el 47,5% de personas con empleo se encuentran
en el sector informal de la economia nacional y que de cada 10 plazas de trabajo nueve son

generadas por el sector privado y una plaza es generada por el sector publico.
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Anélisis

Se puede considerar que la tasa de empleo estd en una situacion neutra ya que mientras no
se reconsidere algunas leyes que detienen la inversion en el sector privado del Ecuador, el sector
informal serd aquel siga aportando a la economia ecuatoriana, lo que se considera como una
amenaza para todas aquellas ferreterias que realizan sus operaciones en el mercado bajo
estrictas leyes de produccién y comercializacion.

e Indice de la Pobreza

En junio del 2018, la pobreza a nivel nacional se ubicé en 24,5% en Ecuador, mientras que
la pobreza extrema se ubico en el 9%, segln informé el INEC este 16 de julio del 2018. Esto
representd una variacion de 1,4 puntos respecto a junio del 2017, cuando llegd a 23,1%. La
pobreza es sindnimo de carencia y privacion, que limita a una persona para alcanzar un minimo
nivel de vida.

Los datos del INEC hacen referencia a la pobreza por ingresos. Para el mes pasado, se
considera a una persona pobre por ingresos si percibe un ingreso familiar per cépita menor a
USD 84,72 mensuales. Y si recibe menos de USD 47,74 se considera pobre extremo. Estos
valores se actualizan mensualmente en funcion de la inflacion.

Anélisis
El aumento del indice de la tasa de desempleo genera el incremento del indice de pobreza y la
disminucion de poder adquisitivos de cada ecuatoriano, lo cual es percibido por parte de las
empresas comercializadoras de materiales para la construccion como una amenaza, ya que las

personas no podran contar con ingresos que le permitan acceder a una vivienda digna.
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Cuadro N° 42

FACTORES SOCIALES

VENTAJAS DESVENTAJAS
¢ Incremento poblacional e Alto indice de empleos informales
favorable e No se generan fuentes de empleo en el sector
e Acumulacién de poblacién en la publico
region sierra e Incremento en indice de pobreza

e Aumento en la esperanza de vida

e Disminucién de desempleo

e Aumento de la poblacion
econdmicamente activa

Fuente: Factores sociales
Elaboracién: El autor

Factor Tecnoldgico

En 2017, el nimero de cuentas de Internet fijo registra mayor participacién en la provincia
de Pichincha con un 31.92%, seguido del Guayas con 26.61%, y en tercer lugar Azuay con
22.95%.

Para mejorar el desarrollo de las actividades de las diferentes empresas existentes en
Ecuador, el Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacién ha propuesto los
siguientes programas para el afio 2019:

e Alianzas Publico Privados para completar y fomentar el despliegue de infraestructura
movil 4G y de Gltima milla de telecomunicaciones.

e Desarrollo de habilitadores para el fomento de una industria de TI de largo plazo,
talento humano, facilidad de hacer negocios de TI, financiamiento.

e Fortalecer el uso de TI para el desarrollo econdomico y social mediante “Gobierno
Electronico”, automatizacion de servicios en salud, educacion, y justicia.

e Aumentar la penetracion de servicios de Tl en la poblacion, con incentivos en uso de

dispositivos y tarifas.
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Anélisis

La implementacion de nuevas tecnologias en las empresas del sector ferretero seran vistas
desde dos perspectivas la una como: oportunidad ya que mediante estas se podra agilizar sus
operaciones administrativas y productivas, y la otra como: amenaza generada por el alto costo
que tendria la implementacion de estas tecnologias las empresas ferreteras.

Cuadro N° 43

FACTORES TECNOLOGICOS
VENTAJAS DESVENTAJAS

e Incremento del nimero de e Implementaciones de nuevas tecnologias

usuarios que aceden a la internet conlleva un considerable gasto econémico
e Mayor cobertura movil a nivel e Capacitacion del personal para el correcto

nacional uso de las tecnologias de la informacién
e Automatizacion de servicios en (TrS)

salud, educacion, y justicia e Desplazamiento del recurso humano por las
e Fomento de las tecnologias de la nuevas tecnologias.

informacion en las diferentes

organizaciones.

Fuente: Factores tecnoldgicos
Elaboracion: El autor
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TABULACION DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS A LAS DIFERENTES
FERRETERIAS DE LA CIUDAD DE LOJA.
1. ¢Cree usted que las empresas dedicadas a la trasformacion y comercializacion de
bienes y servicios cuentan con el respaldo del gobierno?

Cuadro N° 44

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 3 33%
En Desacuerdo 0 0%
Muy en Desacuerdo 6 67%
TOTAL 9 100%

Respaldo del gobierno

Totalmente de acuerdo

33% De acuerdo

67% En Desacuerdo
(]

Muy en Desacuerdo

Fuente: encuesta aplicada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Del total encuestados se puede definir que el 33% esté& de acuerdo con que
el gobierno respalda a las empresas dedicadas a la trasformacion y comercializacion de bienes
y servicios mientras que el 67% esta en desacuerdo, tomando en consideracion que en los
ultimos afios la inversion en empresas privadas ha disminuido, generando con esto una baja

economia.
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2. ¢Considera usted que la actividad econémica del sector ferretero aporta al
incremento del Producto Interno Bruto?

Cuadro N° 45

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy probablemente 9 100%
Probablemente 0 0%

Poco Probable 0 0%

Nada probable 0 0%

TOTAL 9 100%
Aporte al PIB

= Muy probablemente
= Probablemente
= Poco Probable

Nada probable

Fuente: encuesta aplicada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con referencia a la pregunta el 100% indica que la actividad del sector
ferretero incrementa el PIB y aporta con el desarrollo socioecondmico del Ecuador. Ya que toda
empresa que se mantiene dentro del mercado genera una serie de beneficios para el estado como
paga de impuestos o generacion de empleo, lo cual permite que una economia se mantenga y el

nivel de vida de sus habitantes aumente favorablemente.
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3. ¢Creer usted que el estado garantiza la reduccion de impuestos por realizar nuevas
inversiones en el sector ferretero?

Cuadro N° 46

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 0 0%
Indeciso 0 0%
En desacuerdo 9 100%
TOTAL 9 100%

Reduccién de impuestos

Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Indeciso

En Desacuerdo
100%

Fuente: encuesta aplicada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con respecto a la interrogante de reduccion de impuestos por nuevas
inversiones el 100% de los encuestados esta en desacuerdo. Lo cual se convierte en una

amenaza frente a las nuevas empresas que desean invertir su capital en el mercado Ecuatoriano.
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4. ¢Considera usted que se estdn dando nuevas inversiones en el sector de la

construccion?

Cuadro N° 47

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 6 67%

De acuerdo 3 33%

En Desacuerdo 0 0%

Muy en Desacuerdo 0 0%
TOTAL 9 100%

Inversidon en la construccion

= Totalmente de acuerdo
= De acuerdo
= En Desacuerdo

Muy en Desacuerdo

Fuente: encuesta aplicada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor

Interpretacion: EI 67% de encuestados esta Totalmente de acuerdo con nuevas inversiones
en el sector de la construccién, mientras que el 33% esta De acuerdo. Lo cual da a entender
que si se dan nueva inversiones en este sector, todas las empresas dedicadas a la

comercializacion de materiales para la construccion se veran favorecidas econémicamente.
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5. ¢Considera usted que el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social esta otorgando
nuevos créditos inmobiliarios?

Cuadro N° 48

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy probablemente 3 33%
Probablemente 6 67%

Poco Probable 0 0%

Nada probable 0 0%
TOTAL 9 100%

Créditos inmobiliarios

= Muy probablemente
= Probablemente
= Poco Probable

Nada probable

Fuente: encuesta aplicada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con referencia a los créditos inmobiliarios el 67% de los encuestados
considera que probablemente se estén dando nuevos créditos, mientras que un 33% cree que
muy probablemente se estén dando este tipo de créditos. Por lo tanto, si se incrementa el nUmero
de créditos inmobiliarios, el sector ferretero incrementara el nimero de ventas, lo cual se

reflejara en un crecimiento econémico positivo para la empresa.
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6. ¢Cree usted que el aumento de la Poblacion Econdmicamente Activa influye en el

sector ferretero?

Cuadro N° 49

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy probablemente 6 67%
Probablemente 3 33%

Poco Probable 0 0%

Nada probable 0 0%
TOTAL 9 100%

Aumento de la PEA

= Muy probablemente
= Probablemente
= Poco Probable

Nada probable

Fuente: encuesta aplicada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con respecto a esta pregunta el 67% considera que la PEA influye en el
sector ferretero mientras que un 33% lo considera probablemente. Ya que si el nivel de empleo

crece el poder de adquisicion de los ciudadanos aumentara, lo que es favorable para las

diferentes empresas del sector pablico y privado.



97

7. ¢Como considera usted la implementacién de nuevas tecnologias en las empresas
de sector ferretero?

Cuadro N° 50

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy importante 9 100%
Importante 0 0%

Poco importante 0 0%

Nada importante 0 0%
TOTAL 9 100%

Nuevas tecnologias

= Muy importante
= Importante
= Poco importante

Nada importante

Fuente: encuesta aplicada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con referencia a la implementacién de nuevas tecnologia en las empresas
del sector ferretero el 100% de los encuestados lo considera muy importante. Ya que con la
implementacién de estas nuevas tecnologias las empresas podran realizar sus actividades

operativas y administrativas con mayor eficiencia y con menor riesgo a errores.
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8. ¢Considera usted que los tramites para la adquisicion de préstamos inmobiliarios
son los adecuados?

Cuadro N° 51

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 3 33%

De acuerdo 0 0%
Indeciso 0 0%

Muy en desacuerdo 6 67%
TOTAL 9 100%

Tramites de prestamos

® Totalmente de acuerdo
= De acuerdo

Indeciso
67%

En Desacuerdo

Fuente: encuesta aplicada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Del total de encuestados el 33% esta totalmente de acuerdo en que los
tramites para los préstamos son los adecuados y el 67% estd en desacuerdo. Por lo tanto se
puede asumir que las entidades financieras cuenta con un sistema de tramites obsoleto que

retrasa la accion de inversion en el sector de la construccion.
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9. ¢Cree usted que la inflacibn econdmica afecta de manera directa al sector

ferretero?
Cuadro N° 52

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy probablemente 6 67%
Probablemente 3 33%

Poco Probable 0 0%

Nada probable 0 0%
TOTAL 9 100%

Inflacion

= Muy probablemente
= Probablemente
= Poco Probable

Nada probable

Fuente: encuesta aplicada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Del total de encuestados se puede definir que el 67% cree que muy
probablemente la inflacion afecte al sector ferretero y el 33% lo considera probablemente. Ya
que si se da una inflacién econdmica, también se veran afectados los precios referentes a

materiales, equipos y herramientas para la construccion.
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10. ¢ Cree usted que el indice de pobreza en el Ecuador va en aumento?

Cuadro N° 53

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 6 67%

De acuerdo 0 0%
Indeciso 3 33%

Muy en Desacuerdo 0 0%
TOTAL 9 100%

indice de pobreza

= Totalmente de acuerdo
= De acuerdo
= [ndeciso

En Desacuerdo

Fuente: encuesta aplicada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con referencia a la interrogante del aumento del indice de pobreza el 67%
de los encuestados esté totalmente de acuerdo, mientas que el 33 % esta indeciso. Lo que se
convierte en una variable negativa no solo para este sector sino para toda la ciudadania
ecuatoriana ya que el nivel de vida y poder adquisitivo disminuye lo que se ve reflejado en una

disminucioén de la economia a nivel nacional.
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11. ¢ Considera usted que el sector publico esta generando fuentes de empleo?

Cuadro N° 54

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Totalmente de acuerdo 0 0%

De acuerdo 0 0%
Indeciso 0 0%

En Desacuerdo 9 100%
TOTAL 9 100%

Fuentes de empleo del sector publico

0%
Totalmente de acuerdo

De acuerdo
Indeciso

En Desacuerdo
100%

Fuente: encuesta aplicada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Del total de encuestados el 100% esta en desacuerdo con que el sector
publico estd generando fuentes de empleo. Lo que genera que la tasa de desempleo se
incremente, pero obliga a las personas a generar nuevas fuentes de empleo emprendiendo en

sus negocios propios lo que seria positivo para el desarrollo econémico.
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12. ;Cémo considera usted la adquisicion de nuevas tecnologias para implementarlas
en su negocio?

Cuadro N° 55

DETALLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy costosas 3 33%
Costosas 6 67%

Poco costosas 0 0%

Nada costosas 0 0%
TOTAL 9 100%

Adquisicion de nuevas tecnologias

= Muy costosas
= Costosas
= Poco costosas

Nada costosas

Fuente: encuesta aplicada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor

Interpretacion: Con referencia al costo de adquisicion de nuevas tecnologias el 33% las
considera muy costosas, mientras que un 67% las considera costosas. Lo cual se convertiria en
una desventaja para las empresas que quieran acceder a estas tecnologias; por lo tanto se deberia
pensar en ofrecer subsidios para que se puedan implementar las nuevas tecnologias en cada una

de las empresas del mercado Ecuatoriano.
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ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

El analisis de las 5 fuerzas de Porter nos ayudara a determinar cual es el entorno competitivo
en el que se desenvuelve la ferreteria Magaly Roman, el cual puede afectar las actividades;
administrativas, operativas y la rentabilidad de la empresa; dentro de este analisis se tomara en
consideracion: El poder de negociacién de los compradores y proveedores, rivalidad entre las
empresas, amenazas de nuevos competidores y amenazas de productos sustitutos en el mercado.
A continuacion se analizara cada una de estas fuerzas y se determinara el grado de incidencia
con la ferreteria Magaly Roman.

1. Poder de negociacion de los proveedores

Al ser una ferreteria que pertenece a la franquicia Disensa, esta tiene que cumplir ciertas
disposiciones de parte de la misma, la cual es abastecerse de materiales y herramientas de
empresas y marcas que trabajan con esta franquicia, por lo cual el poder de negociacién de los
proveedores es bastante alto, ya que estos imponen disposiciones en cuanto a precios, calidad,
montos, pero a su vez esto también se convierte en una gran ventaja ya que estos son los
proveedores potenciales y los materiales o herramientas siempre estaran en stock.

Cuadro N° 56

PRINCIPALES PROVEEDORES DE LA FERRETERIA MAGALY
ROMAN

EMPRESAS

PRODUCTOS

HOLCIM

Cemento Holcim

ANDEC

Varillas de hierro corrugado
Columnas

Estribos

Mallas

ADELCA

Varillas de hierro corrugado
Columnas

Mallas

Estribos

INTACO

Morteros para enlucidos
Pegamentos de ceramica
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ELECTRO CABLES

Cables de toda medida para
conexion de luz

IDEAL ALAMBREC

Mallas electro soldadas

Mallas para cerramiento

alambres de amarre negro y
galvanizado, clavos

Varillas corrugadas.

IPAC

Perfileria de acero en toda medida
Techos
Policarbonatos

Fuente: analisis interno
Elaboracién: El autor

2. Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacién por parte de los clientes es relativamente bajo ya que a la hora de

ofertar los materiales y herramientas la ferreteria es la encargada de la decision de los precios

de venta al publico, de tal manera que sus clientes se adaptan a sus precios, sin dejar de lado

que los clientes potenciales tienen cierto grado de negociacion ya sea por el monto o volumen

de compra.

Cuadro N° 57

CLIENTES DE LA FERRETERIA MAGALY ROMAN
Clientes Poder de negociacion
Arquitectos Alto
Ingenieros Alto
Compafiias Alto
Constructoras Alto
Municipios Alto
Maestros de obra Bajo
Duerios de obras Bajo

Fuente: andlisis interno
Elaboracién: El autor

Por la lealtad que estos clientes han demostrado frente a ferreteria Magaly Roman tienen

ciertos beneficios o acuerdos en cuanto a: transporte, descuentos y formas de pago.
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3. Rivalidad entre las empresas

En el sector en el que se desenvuelve la ferreteria Magaly Roman tiene que afrontarse a una
diversidad de competencia que va desde los grandes Ferrisariatos, otras franquicias y pequefias
ferreterias dedicadas a la comercializacion de materiales y herramientas al por menor, todas
estas ocupan y tienen identificado su lugar en el mercado, para lo cual la ferreteria Magaly
Roman debe estudiar y aprender ciertas estrategias administrativas y comerciales con la
finalidad de poder competir sanamente con cada uno de estos, las empresas que representan un
alto grado de competencia para la empresa son:

Cuadro N° 58

COMPETENCIA DE LA FERRETERIA MAGALY ROMAN

Clientes Grado de competencia
Mega Hierro Alto grado
Importadora Ortega Alto grado
Ferrocentro Unimax Alto grado
Casa ldeal Bajo grado
Distribuidora Villsa Bajo grado
Ferri Sur Bajo grado

Fuente: andlisis interno
Elaboracién: El autor

4. Amenaza de nuevos competidores

La creciente demanda de la construccion de nuevas viviendas es un factor positivo para las
empresas dedicadas a la comercializacion de materiales y herramientas para la construccién,
pero también se convierte en un negocio atractivo para aquellos que cuenten con capital y poder
invertirlo en este sector por tal motivo se dan a conocer algunas barreras que pueden dificultar

la entrada de la competencia al mercado ferretero las cuales se detallan a continuacion:
e [Economias de escala: en la ciudad de Loja se han establecido Ferrisariatos que
comercializan en grandes cantidades equipos, materiales y herramientas para la

construccioén, por el poder adquisitivo que estos poseen tienen la facilidad de
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proporcionar sus productos a precios muy bajos convirtiéndose en una amenaza y
competencia directa de las demas ferreterias.

Diferenciacion del producto: desde los grandes Ferrisariatos, franquiciados, y
pequefas ferreterias cuentan con una gran diversidad de equipos, materiales y
herramientas para la construcciéon. La ferreteria Magaly Roméan con el fin de
competir con estas empresas ha optado por adquirir productos que cumplan con
normas especificas de calidad satisfaciendo asi de mejor manera a sus clientes.
Certificados de calidad de la competencia: La norma, 1ISO 9001. del Sistema de
Gestion de Calidad proporciona la infraestructura, procedimientos, procesos y
recursos necesarios para ayudar a las organizaciones a controlar y mejorar su
rendimiento y conducirles hacia la eficiencia de servicio al cliente y excelencia en el
producto, norma que ninguna de las ferreterias, Ferrisariatos ubicados en el mercado
lojano ha logrado adquirir por tal motivo se debe pensar en un plan de calidad para
la ferreteria Magaly Roman en el cual incluya alcanzar este tipo de certificacion solo
asi se podra ser reconocido de una manera mas formal dentro del mercado.
Identidad de marca: empresas como: Mega Hierro, Importadora Ortega y
Ferrocentro Unimax las cuales estan dedicadas a la comercializacién de equipos,
materiales y herramientas para la construccion son reconocidas por su amplia
trayectoria en el mercado, por tal motivo es conveniente tomar en consideracion las
fortalezas que estas posean y planificar estrategias que permitan competir en el
mercado.

Integracion vertical hacia adelante y hacia atrés: los grandes Ferrisariatos que
ocupan un lugar importante en el mercado lojano como: Mega Hierro, Importadora

Ortega y Ferrocentro cuenta con una cadena de suministros que va desde sus propios
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proveedores, canales de distribucion, y centros de comercializacion lo que les
permite seguir creciendo y ocupando la mayor parte del mercado.

e Gran conocimiento del mercado y del comportamiento del consumidor: En Loja
existen varias empresas dedicadas a la comercializacion de equipos, materiales y
herramientas para la construccion como: Importadora Ortega, Mega Hierro, Casa
Ideal, Ferri Sur, Franquicias empresas que cubren la mayoria de la demanda de
materiales para la construccion. EI comportamiento del consumidor varia en cuanto
a precios o calidad del producto que ofrezca cada uno de estos.

¢ Politicas gubernamentales: que involucra tanto la licencia de negocios otorgada por
el Municipio de Loja, el proceso de contratacion, registro e inscripcion de contratos
de trabajo, actas de finiquito y pago de remuneraciones. Lo cual se convierte en un
impedimento temporal para todas aquellas inversiones que desean ingresar al sector
ferretero de la ciudad de Loja.

5. Amenaza de productos sustitutos

En el sector ferretero se puede encontrar una infinidad y variedad de productos sustitutos,
los cuales pueden ser de menor calidad y precio, brindando el mismo servicio con una vida Util
mas corta.

Ferreteria Magaly Roman para contrarrestar la presencia de estos productos sustitutos en el
mercado opta por la estrategia de comercializar productos de reconocidas marcas a nivel local
y nacional con el fin de brindar un producto que cumpla con todas las especificaciones técnicas

de calidad y satisfagan de una mejor manera a sus clientes estos son:
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Cuadro N° 59

PRODUCTOS SUSTITUTOS ( DIFERENCIACION POR MARCAS)

MARCA QUE COMERCIALIZA MARCA SUSTITUTAS
FERRETERIA MAGALY ROMAN

e CEMENTO ATENAS
CEMENTO HOLCIM e CEMENTO GUAPAN
e CEMENTO AUSTRAL
e HIERRO NOVACERO
HIERRO ADELCA e HIERRO ANDEC

e IDEAL ALAMBREC

PRODUCTOS SIKA

PRODUCTOS INTACO e MORTEROS LA ROCA
e ECUATEJA
DURATECHO IPAC e CIBIEC
e DIPAC
ACCESORIO EDESA e TREBOL
ACCESORIO FV e HAYPOO
e DAKOTA
TUBERIA PLASTIGAMA e TIGRE

TUBERIA RIVAL

e HERRAMIENTAS GLADIADOR
HERRAMIENTAS STANLEY e HERRAMIENTAS BP

e HERRAMIENTAS ECUAIMCO
e HERRAMIENTAS MILWAUKEE

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO
Para la elaboracion del perfil competitivo de la Ferreteria Magaly Romén, se tomo
informacion mediante una entrevista realizada a las diferentes ferreterias de la ciudad de Loja,
utilizando el siguiente proceso se pudo plantear la matriz:
e Determinar factores claves de éxito, a los cuales se les asignara un valor que va de (0,01)
a (0,99) de acuerdo al grado de importancia, la suma de estos dara un valor igual a 1.
e A cada una de las empresas se les asignara un valor, que estara determinado por la
fortaleza o debilidad, estos valores estaran identificados como:

o 1 (debilidad mayor)
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o 2 (debilidad menor),
o 3 (fortaleza menor)
o 4 (fortaleza mayor)

e Laponderacion sera multiplicada por los valores de cada empresa dando como resultado
la importancia o no importancia que tienen las empresas en funcion de cada uno de los
factores de éxito, sumando los resultados ponderados se podra identificar cual de las
empresas se cataloga como competencia fuerte y competencia débil de la Ferreteria
Magaly Roman.

Para determinar los factores claves de éxito se tomd como referencia aquellos aspectos que
de alguna u otra manera afectan en el desarrollo de las actividades administrativas y
operacionales de las empresas como: posicionamiento, participacion en el mercado, calidad de
servicio, promociones, publicidad, proveedores, situacion financiera, precios y ubicacion.

Los cuales se detallan a continuacion en la siguiente matriz, interviniendo las ferreterias

entrevistadas que son:

e Ferreteria Magaly Roman (Magaly. R)
e Importadora Ortega (Imp. Ortega)
e Mega Hierro (Mega. H)

e Casa Ideal (Casa. I)
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FACTORES
DE
EXITO

<
D
Q
=
<

Py

Imp. Ortega

<
@
«Q
L
I

(@)
o)
w
D

Muy importante

Importante

Poco Importante

Nada importante

Importante

Poco Importante

Nada importante

Importante

Poco Importante

Nada importante

Muy importante

Importante

Poco Importante

Nada importante

Posicionamiento en

el mercado

w

| Muy importante

1 Muy importante

w

Participacion en el

mercado

Calidad del servicio

Promociones

Publicidad

Proveedores

W W W w

Financiamiento

Precios de los

productos

Garantias por

compras

Ubicacion de la

empresa

Fuente: Entrevista realizada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor
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) Magaly Roman Importadora Ortega Mega Hierro Casa ldeal

FACTORES CLAVES | PONDERACION T T, T =
PARA EL EXITO Calificacion | ponderado Calificacion | ponderado Calificacion | ponderado Calificacion | ponderado
Posicionamiento 0.12 3 0.36 4 0.48 4 0.48 3 0.36
Participacion de
mercado 0.10 3 0.30 3 0.30 3 0.30 3 0.30
Calidad del servicio 0.10 4 0.40 3 0.30 3 0.30 3 0.30
Promociones 0.08 2 0.16 3 0.24 3 0.24 2 0.16
Publicidad 0.09 2 0.18 3 0.27 2 0.18 2 0.18
Proveedores 0.10 3 0.30 3 0.30 4 0.40 4 0.40
Financiamiento 0.13 4 0.52 4 0.52 4 0.52 3 0.39
Precios 0.09 3 0.27 3 0.27 4 0.36 3 0.27
Garantias 0.09 3 0.27 3 0.27 3 0.27 3 0.27
Ubicacion 0.10 4 0.40 4 0.40 4 0.40 4 0.40

TOTAL 1 3.16 3.35 3.45 3.03

Fuente: Entrevista realizada a las ferreterias de la ciudad de Loja

Elaboracién: El autor
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Analisis de la matriz de Matriz de Perfil Competitivo

Del total ponderado de cada una de las empresas ferreteras se puede identificar que Ferreteria
Magaly Roméan cuenta con un total de 3.16, superado por las empresas como importadora
Ortega con un 3.35 y Mega Hierro con 3.45, ya por su larga trayectoria en el sector ferretero
estos cuentan con un posicionamiento y aceptacion en el mercado muy alto, mientras que se
puede observar que Casa Ideal cuenta con un total de 3,03, que esta por debajo del rango de los
demas demostrando un crecimiento y posicionamiento de la ferreteria Magaly Roman en el
mercado.

MATRIZ BCG DE LA FERRETERIA MAGALY ROMAN

La finalidad del desarrollo de esta matriz es realizar el anlisis de la cartera de productos con
los que cuenta la ferreteria Magaly Roman, para el desarrollo de la matriz BCG se tomd en
consideracién los productos que mas demanda tienen como son: el Cemento Holcim, Hierro
Adelca en toda medida, Tuberias de desagie de toda medida, Empaste y Morteros, Perfileria
de acero en general.

Para demostrar de una manera mas acertada el calculo del crecimiento del mercado se
procedio a elaborar una tabla en Excel en la cual se colocé los productos con mas demanda
antes mencionados, las unidades y las ventas de los afios 2017 y 2018 con el fin de identificar
la participacion relativa y la tasa de crecimiento de cada uno de los productos, con lo cual se
pudo graficar y dar a conocer en que cuadrante estdn ubicados y con esto poder tomar una

decisiéon mas conveniente.
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Célculo del crecimiento del mercado
Productos 2017 2018 Participacion Tasa de
unidades % Ventas % unidades % Ventas % Relativa crecimiento
Cemento Holcim 91,160 48% 674,584 44% 99,500 46% 746,250 41% 0,99 11%
Hierro Adelca 66,240 35% 596,160 39% 82,300 38% 757,160 42% 1,01 27%
Tuberias 10,150 5% 81,200 5% 12,200 6% 101,260 6% 0,13 25%
Empastes 11,920 6% 95,360 6% 12,840 6% 105,930 6% 0,14 11%
Perfilerias de Acero 10,400 5% 93,600 6% 10,600 5% 96,460 5% 0,13 3%
Totales 189,870 100% 1540,904 100% 217,440 100% 1807,060 100% 17%
35% S ESTRELLA INTERROGACION
30% < l?
o £ 15%
25% 27% 25% 2 1 .
20% Cemento Holcim A . | s
Hierro Adelca § E 10% (rentablldad nulainegative
15% T Tuberias § g VACA PERROS
. 11% = > j
10% Empastes 8 o 5% -\‘!‘: w
. @ Perfilerias de Acero E 3 :') /i ] { |
* @ F Gongrantonds Baiepatcpacon
0%
0%
5 1 0.5 0
-5% FUERTE DEBIL
1,40 1,20 1,00 0,80 0,60 0,40 0,20 0,00 PARTICIPACION RELATIVA DE LA UEN (O EMPRESA) EN

EL MERCADO
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ANALISIS DE LA MATRIZ BCG

Como se puede observar en la grafica:

e En el cuadrante del producto estrella se encuentra el Cemento Holcim el cual nos
da a entender que es un producto que necesita de una alta inversion por lo que tiene
mayor participacion en el mercado.

e En el cuadrante del producto vaca tenemos al Hierro Adelca (Varillas Corrugadas)
el cual es un producto posicionado generador de fondos y utilidades para la empresa.

e Enel cuadrante de la interrogante se encuentra la tuberia y los empastes el cual nos
da a entender que requiere de mucha inversion y su participacion en el mercado es
nula o negativa econémicamente.

e Por ultimo tenemos en el cuadrante del producto perro a la perfileria de acero la cual
se entiende que tienen baja participacién en el mercado generando poco o nada de
ingreso para la ferreteria.

MATRIZ PRODUCTO MERCADO (ANSOFF)

El objetivo principal por el cual se incluye la matriz de producto mercado (Ansoff) dentro
del presente estudio de marketing, es para identificar oportunidades de crecimiento que
posiblemente se podra tener en el mercado en que actualmente se esta participando la ferreteria
Magaly Roman o si habréa la oportunidad de crecer en mercados aun no explorados.

A continuacidn se detalla en un grafico las variables (producto, mercado) las cuales se sub
dividen en dos categorias: nuevos o actuales. De los cuales se obtendra como resultado, cuatro

cuadrantes, cada una de ellos identifica una particular estrategia de crecimiento las cuales son:
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PRODUCTOS

DESARROLLO DE
NUEVOS PRODUCTOS

asgegg%%gc%%os DIVERSIFICACION

MERCADOS

Estrategias de crecimiento de la matriz de Ansoff

e Penetracion en el mercado: su objetivo es incrementar las ventas con los productos
que cuenta la ferreteria Magaly Roman , para lograr su cumplimiento se realizaran una
serie de actividades como:

o Ajustes de precios de los materiales y equipos

o Captar los gustos y preferencias por algin tipo de herramienta, equipo o0
material que tenga los clientes de nuestra competencia.

o Incrementard el nivel de compra de nuestros clientes actuales, a través de
promociones especiales, descuentos.

e Desarrollo de nuevos mercados: dentro de esta estrategia la ferreteria Magaly Roman
estd en el trabajo de identificar nuevos mercados, estos pueden ser a nivel local o
provincial en los cuales pueda ofrecer sus productos, obteniendo como resultado nuevos
clientes. Para su consecucion de esta esta estrategia se realizaran las siguientes
actividades.

o Desarrollo o expansion de nuevos canales de distribucion, esto se dara mediante
la identificacidn de Ferreterias mas pequefas los cuales nos puedan servir como

minoristas para hacer llegar nuestro producto al cliente.
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o Captar clientes de otro segmento de mercados dandoles a conocer los descuentos
0 promociones que estos obtendran por sus compras.

o Participacion en eventos o ferias de la construccion en la cual puedan dar a
conocer las diferentes caracteristicas y bondades que poseen sus equipos,
herramientas y materiales.

o Incrementar la cobertura de la publicidad a nivel provincial.

Desarrollo de productos: para lograr cumplir con esta estrategia la ferreteria esta
Ilamada a la basqueda de productos nuevos de distintas marcas pero que cumplan la
misma funcion y satisfaccion para el cliente. Para lo cual se realizaran las siguientes
actividades

o Presentacion de catalogo de productos de marcas diferentes a las ya conocidas.

o Ampliar la cartera de proveedores con la finalidad de tener méas opciones al
momento de la compra.

Diversificacion: llegar a nuevos mercados con nuevos productos para lo cual se tendra
que realizar actividades como:

o Busqueda de productos novedosos que cumplan con las especificaciones
técnicas y ambientales y por supuesto satisfagan la necesidad del cliente.

o Capacitacion del personal acerca del uso y funcionamiento de los nuevos

materiales quipos, y herramientas adquiridos.
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MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (EFE)

Analizados e interpretados los resultados de las encuestas aplicadas a las diferentes
ferreterias de la ciudad de Loja, se procede a la elaboracion de la matriz de evaluacion de
factores externos (EFE), aplicando el siguiente proceso:

1. ldentificar oportunidades y amenazas del ambiente en el que se desenvuelve
2. Asignamos una ponderacion a cada factor, el valor oscila entre 0.01 a 0.99, la sumatoria
de estos valores debe ser igual a 1.

3. Determinamos una calificacién entre 1 y 4 la cual es analizada de la siguiente manera:

°
N
]

La respuesta es superior
e 3= Larespuesta estd por encima del promedio
e 2= Larespuesta es promedio
e 1=l arespuesta es pobre
Es importante saber que tanto las oportunidades como las amenazas pueden recibir la
calificacion de 1, 2, 3, 6 4.
4. Cada ponderacion es multiplicada por la calificacion de cada factor obteniendo un
resultado ponderado
5. Lasumatoria de los resultados obtenidos se los analiza de la siguiente manera:
e Si el resultado es mayor que 2.5 nos indica que existe predominio de las
oportunidades sobre las amenazas.
e En cambio si el resultado es menor que 2.5 existe predominio de las amenazas

sobre las oportunidades.
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MATRIZ EFE
EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS
CALIFICACION DE | PESO VALOR
. PONDERADO
FACTORES FUENTES | | A RESPUESTA ESPECIFICO  |pELA
RESPUESTAS
OPORTUNIDADES
1 Respaldo del
gobierno P.F.1 1 0.10 0.1
2 | Incremento del PIB P.F.2 4 0.09 0.36
3 | Reduccion de 1 0.09 0.09
impuestos para P.F.3
nuevas inversiones
Inversioén en el
4 sector de la 4 0.08 032
construccion P.F.4
5 Acceso a créditos
inmobiliarios F.F.5 3 0.08 0.24
Incremento de la
6 | poblacion P.F.6 4 0.09 0.36
econdmicamente
activa
7 | Incorporacion de P.F.7 4 0.08 0.32
TI'S a las empresas
Subtotal Oportunidades 0.61 1.79
AMENAZAS
1 Exceso de tramites
para créditos P.F.8 1 0.09 0.09
2 | Incremento de la
inflacion P.F.9 4 0.08 0.32
3 Aumento del indice
de pobreza P.F.10 4 0.08 0.32
Fuentes de empleo
4 creados por el sector PRI 1 0.06 0.06
publico
5| Altos costos de P.F.12 3 0.08 0.24
nuevas tecnologias
Subtotal Amenazas 0.39 1.03
TOTAL 1.00 2.82

Fuente: Encuesta realizada a las ferreterias de la ciudad de Loja
Elaboracion: El autor
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La matriz EFE que se disefio en base a las oportunidades y amenazas, nos da a conocer que

las oportunidades superan con un 1,79 frente a un 1.03 de las amenazas dando en total

ponderado de 2.82 lo cual indica que la empresa estd por encima del promedio (2.5),

demostrando que ambiente externo es favorable a la organizacion.

MATRIZ FODA
Cuadro N° 64
MATRIZ FODA
INTERNAS
FORTALEZAS DEBILIDADES

Ofrece productos de calidad
Precios accesibles

Medios de pago convenientes
Ubicacion adecuada
Infraestructura adecuada
Conformidad con los tiempos de
entrega a domicilio

Personal calificado

Atencién del cliente

Poca informacion de los productos
No cuenta con un plan de promocion
No existen descuentos por volumen
de compra

Capacitaciones deficientes al
personal

No cuenta con mision y vision

Falta de productos sustitutos

EXTE

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Respaldo del gobierno

Incremento del PIB

Reduccion de impuestos para
nuevas inversiones

Inversion en el sector de la
construccion

Acceso a créditos inmobiliarios
Incremento de la poblacion
econdmicamente activa
Incorporacion de TI'S a las empresas

Exceso de tramites para créditos
Incremento de la inflacion

Aumento del indice de pobreza
Pocas fuentes de empleo creados por
el sector pablico

Altos costos de nuevas tecnologias

Fuente: Analisis interno y externo
Elaboracion: El autor
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MATRIZ DE ALTO IMPACTO

OPORTUNIDADES CODIGO [PONDERACION AMENAZAS CODIGO | PONDERACION
Respaldo del gobierno 01 01 Exceso de tramites para créditos Al 009
Factor externo [ncremento del PIB 02 0,36 [ncremento de la inflacin A2 0,32
Reduccion de impuestos para nuevas inversiones 03 0,09 Aumento del indice de pobreza A3 032
Inversion en el sector de la construccion 04 032 Pocas flientes de empleo creados por el sector plblico M 0,06
Acceso a créditos inmobiliarios 05 0,24 Altos costos de nuevas tecnologias A 0,24
Factor interno Incremento de la poblacion econdmicamente activa 06 036
Incorporacion de T1'S a las empresas 07 032
FORTALEZAS CODIGO [PONDERACION ESTRATEGIAS FO Total ESTRATEGIAS FA Total
Ofre.ce produgtos (e calidad FL 027 F2 | 04 |Detemierua pola d precis fecbley acesbl 06 | 7| & Consderaremcorporarsugergncnasynuevas ideas de parte de los
Precios accesibles F2 028 colaboradores para dar solucion a problemas futuros. 06
Medios de pago convenientes F3 02 Elaborar documento de control para minimizar el tempo de entrega de 06l 8 | s Brindar asesorias gratuitas a los clientes actuales y futuros en temas de
Ubicacion adecuada F4 018 F6 | 06 [productos ’ la construccion. 045
Infraestructura adecuada F5 028 Crear un perfil en redes sociales para dar a conocer los productos y 053
Conformidad con los tiempos de entrega a domicili F6 032 F8 | O7 [servicios que ofrece la ferreteria. ’
Personal calfficado F7 028
Atencion del cliente F8 02
DEBILIDADES CODIGO [PONDERACION ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
Poca informacion de los productos DL 0,16 ot | o7 Elaborar un plan de publicidad en los medios de comunicacion que més 0| o3 | Elaborar un plan de promociones que permita mantener clientes
No cuenta con un plan de promocion D2 007 frecuentan. ’ actuales y captar nuevos clientes. 039
No existen descuentos por volumen de compra D3 0,07 - Co - o . .
N — o 007 o1 | 06 Disefiar un programa de capacitacion y motivacion 043 | D5 | A2 (Disefiar y construir mision y vision de la ferreteria Magaly Romén 03
No cuenta con mision y vision D5 007 Ampliar fa cartera e productos con la finalidad de dar mes opciones a los 0u
Falta de productos sustitutos D6 012 D6 | 04 |clientes ’

Fuente: Matriz FODA
Elaboracién: El autor




Analisis de interpretacion de la matriz de Impacto

121

Con la combinacion de las variables de la matriz FODA, se pudo determinar en la matriz de

alto impacto una serie de estrategias que contribuiran a la Ferreteria Magaly Roman al logro

de un mejor posicionamiento en el mercado de la ciudad de Loja, aumentando asi sus ventas y

rentabilidad y consecucidn de sus objetivos, a continuacion se da a conocer las estrategias que

son.

Cuadro N° 66

MATRIZ DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS

ESTRATEGIAS

PONDERACION

Proponer estrategias de precios flexible y

accesible que estén al alcance de clientes 0.53
Estrategia FO la cual actuales y futuros.
permitird maximizar Elaborar documento de control para
tanto las fortalezas minimizar el tiempo de entrega de 0.6
como las oportunidades | productos
Crear un perfil en redes sociales para dar a
conocer los productos y servicios que 0.46
ofrece la ferreteria.
Considerar e incorporar sugerencias y
Estrategia FA la cual nuevas ideas de parte de los colaboradores
contribuird a maximizar | para dar solucién a problemas futuros. 0.53
las fortalezas y
minimizara las Brindar asesorias gratuitas a los clientes
amenazas actuales y futuros en temas de la 0.38
construccion.
Estrategia DO la cual Elaborar un plan publicitario para la
coadyuvara a minimizar | ferreteria Magaly Roméan de la ciudad de
las debilidades y Loja. 0.48
maximizara las Disefiar un programa de capacitacion y
oportunidades motivacion. 0.43
Ampliar la cartera de productos con la
finalidad de dar mas opciones de compra a 0.44
sus clientes.
Estrategia DA la cual Elaborar un plan de promociones que
minimizara tanto a las permita mantener clientes actuales y captar 0.46
amenazas como las nuevos clientes.
debilidades — ——— —
Disefiar y construir mision y vision de la
ferreteria Magaly Roman 0.39

Fuente: Matriz de alto impacto

Elaboracioén: El autor
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g. DISCUSION
PROPUESTA DE PLAN DE MARKETING PARA LA FERRETERIA MAGALY
ROMAN.
Presentacion

El presente plan de Marketing para la ferreteria Magaly Roman esta elaborado en funcién a
los resultados obtenidos en el diagnostico situacional en el cual se analiz6 el ambiente interno
identificando debilidades y fortalezas, asi mismo el ambiente externo determinando
oportunidades y amenazas, elementos que ayudaran a la elaboracion de los objetivos de
marketing, con los cuales se pretende aumentar la participacion en el mercado de la ferreteria
Magaly Roman.
Objetivo

Lograr la lealtad de los clientes internos y externos, ademas de enfocarse en nuevos
mercados con la finalidad de captar nuevos clientes, con lo cual se asegurara el crecimiento
econdmico y posicionamiento de la ferreteria Magaly Roman.
Filosofia de la empresa

Mediante el diagndstico interno realizado a la ferreteria se pudo identificar que esta no cuenta
con una mision y vision establecida, elementos de vital importancia con los cuales se define la
razon de ser y el rumbo que debe tomar la organizacién en el mercado, por lo tanto se procedid

a la elaboracion de la mision y vision las cuales se detallan a continuacion.
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Elaboracién de la Mision

Cuadro N° 67

Matriz para la construccion de la Mision de la ferreteria Magaly Roman
Ferreteria Magaly Roman es una empresa dedicada a la

¢ Quiénes somos? | comercializacion de toda clase de equipos, herramientas y

materiales para la construccion.

Ofrecer equipos, herramientas y materiales para la
¢ Qué buscamos? | construccion que cumplan con las especificaciones técnicas,

ecoldgicas y de calidad requeridas por el cliente.

Ofrecer el mejor servicio posible dando a conocer a todos los
¢ Qué hacemos? clientes cuales son las caracteristicas de cada uno de los
productos adquiridos en la ferreteria con la finalidad de

satisfacer su necesidad.

Por qué lo Las actividades comercial se da con la finalidad de crecer
hacemos como empresa econémicamente y lograra un posicionamiento

en sector ferretero de la ciudad de Loja

Para quien El servicio va dirigido a toda la poblacion de la ciudad de

trabajamos Loja.

Fuente: Matriz de objetivos estratégicos
Elaboracion: El autor

Misidn de la Ferreteria Magaly Roman
“Empresa plenamente posicionada y lider en la comercializacion de equipos, herramientas y
materiales para la construccion, satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes por encima

de las expectativas, brindandole productos de calidad con excelencia en el servicio”



Elaboracién de la Vision

Cuadro N° 68

Matriz para la construccion de la Vision de la ferreteria Magaly Roman

¢Cual es la
imagen deseada
de nuestro

negocio?

La Ferreteria Magaly Roman sea reconocida por brindar

productos de calidad y un excelente servicio.

¢ Como seremos

en el futuro?

Una empresa plenamente posicionada en el sector ferreteros
satisfaciendo cada una de las necesidades de nuestros

clientes.

¢ Qué haremos en

el futuro?

Desarrollar nuevas estrategias de comercializacion que nos
permitan permanecer en el mercado cumpliendo todos los

propdsitos y objetivos trazados por la ferreteria.

¢ Qué actividades
desarrollaremos

en el futuro?

Programas de promocion y publicidad con la finalidad de

fidelizar los clientes actuales y captar nuevos clientes.

Fuente: Matriz de objetivos estratégicos
Elaboracion: El autor

Vision de la Ferreteria Magaly Roman
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“Ser reconocidos como una empresa lider en comercializacion de equipos, herramientas y

materiales para la construccion en la ciudad de Loja”

VALORES

e Responsabilidad: contar con un stock de productos acorde a la demanda, brindar

garantias por cualquier tipo de inconvenientes con los equipos, herramientas o

productos adquiridos en la ferreteria.
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e Honestidad: en cuanto a precios y calidad de los productos ofrecidos tratando de
competir de una manera sana en el mercado.

e Respeto: aplicarlo en todo momento dentro y fuera de las instalaciones tanto con los
clientes y el medio ambiente tratando de ofrecer productos que cumplan con las
especificaciones técnicas y ambientales.

e Puntualidad: al momento de la entrega de los materiales a domicilio tratando de
hacerlos llegar en las mejores condiciones posibles.

PROPUESTA DE OBJETIVOS
Estrategia de productos
Objetivo estratégico 1
Objetivo
Ampliar la cartera de productos con la finalidad de dar mas opciones de compra a sus
clientes.
Problema
A nivel nacional y local existe una gran variedad de equipos herramientas y materiales para
la construccion ofrecidos por Ferrisariatos y ferreterias por lo tanto de debe tomar en
consideracién el abastecerse de productos sustitutos de los que ya posee, con el fin de dar
mayores opciones al cliente al momento de adquirir un producto ya que este cumplira la mismas
funciones y tal vez sea conveniente para su economia.
Meta
e Incrementar el volumen de ventas en un 25% de productos originales y sustitutos
Estrategias
o Ampliar cartera de proveedores que comercialicen equipos, herramientas y productos

para la construccion
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e Elaboracion de un catalogo el cual contenga los diferentes equipos herramientas y
materiales existentes y sustitutos con el objetivo de dar mayor opcion al momento de
escoger.

Politicas
e Entrega de un catalog6 por cliente de ser necesario cada vez que se renueven los
productos o se ofrezcan nuevas mercancias.
Tactica
Darles a conocer a cada uno de los clientes cuales son las bondades y beneficios que tendra
al adquirir un producto original o un producto sustituto.
Actividades

e Disefio elaboracidon e impresion de catalogos en los cuales se especifiquen los
productos originales y sustitutos y los beneficios que brindan cada uno de estos.

e Establecer nuevos contacto y crear una base de datos de empresas dedicadas a la
comercializacion de equipos herramientas y productos para ferreteria.

e Establecer precios accesibles en cuanto a marcas y beneficios que brinden cada uno
de los productos adquiridos.

Resultados esperados
Incrementar el nimero de clientes al darles mayor posibilidad de optar por nuevos productos
que cumplen con la misma funcién y en algunos de los casos ser beneficioso en cuanto a precio.

Instruir en cuanto a beneficios que podré obtener al adquirir un producto sustituto.
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Presupuesto
Cuadro N° 69
Actividad Responsable | Cantidad Valor. U Valor. T
Disefio de catalogos Gerente 500 0.65 ctv. $ 375.00
Impresion de catalogos Gerente 500 0.10 ctv. $50.00
TOTAL $425.00

Fuente: imprenta la econdmica
Elaboracioén: El autor

Tiempo de duracion
La entrega de los catalogo se la realizara durante al afio 2019 y su duracion dependera de la

de la adquisicion de nuevos productos para poderlos introducir en el catalogo.
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CATALOGO DE PRODUCTOS EXISTENTES EN LA FERRETERIA MAGALY
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CEMENTO HOLCIM FUERTE

Atributos.

v Mas desempefio

v Mas rendimiento
v Mas facil de colocar

Propiedades.

10% Mas rendimiento.
30% Mas facil de colocar.
50% Menos grietas.

Beneficios
Ahorro de un 15 % en precio
comparado con la competencia

PRODUCTOS LINEA SIKA
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HERRAMIENTAS LINEA STANLEY
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CATALOGO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Dentro de este catalogo se daran a conocer los productos sustitutos que el cliente podra

adquirir de no encontrar el producto original, estos cumpliran la misma funcion satisfaciendo

plenamente al cliente.

Dentro de este catalogo se daran a conocer marcas como:

NOVACERO (Sustituto de Adelca): los actuales ofrecen al mercado; varillas
corrugadas, estribos, techos, perfileria en acero negro y galvanizado.
CEMENTO GUAPAN ( Sustituto de Holcim)
ADITEC (Sustituto de Sika): quienes ofrecen al mercado productos como;
impermeabilizantes, acelerantés y empastes.
DAKOTTA (Sustituto de Edesa y FV): empresa dedicada a la produccion y
comercializacion de todo tipos de productos para acabados como; griferias en platico
y cromado, lavamanos, tinas sanitarios y todo tipo de accesorios para bafio.
HERRAMIENTAS TOTAL.: que ofrece una variedad de herramientas como;
o Herramientas de medicion
o Herramientas eléctricas
o Herramientas manuales
o Utiles como:
= Discos de corte
* Brocas
o Seguridad personal
=  Guantes

= (Gafas
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CONSTRUCCIONES
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TEMPLE DE ACERO

Las ventajas de la varilla figurada

MEGA PROYECTOS
TURISTICOS

En las playas del Guayas

ACERO MICROALEADO

El acero del futuro




CEMENTO GUAPAN
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PRODUCTOS ADITEC
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Matriz del proyecto

Cuadro N° 70

Objetivo N° 1

Objetivo General

Ampliar la cartera de productos con la finalidad de dar mas opciones a los clientes.

A nivel nacional y local existe una gran variedad de equipos herramientas y materiales para la construccion ofrecidos

Problema por Ferrisariatos y ferreterias por lo tanto de debe tomar en consideracion el abastecerse de productos sustitutos de los
que ya posee, con la fin de dar mayores opciones al cliente al momento de adquirir un producto ya que este cumplira la
mismas funciones y tal vez sea conveniente para su economia.

Meta Incrementar el volumen de ventas en un 25% de productos originales y sustitutos

Estrategias

Ampliar cartera de proveedores que comercialicen
equipos, herramientas y productos para la
construccion

Elaboracion de un catdlogo en el que consten de los diferentes
equipos, herramientas y materiales existentes y sustitutos con el
objetivo de dar mayor opcion al momento de escoger.

Politica Entregar un catalogo por cliente de ser necesario cada vez que se renueven los productos o se ofrezca nueva mercancia.
Darles a conocer a cada uno de los clientes cuales son las bondades y beneficios que tendré al adquirir un producto
Tactica original o un producto sustituto.
Disefio elaboracion e impresion Establecer nuevos contactos y crear | Establecer precios accesibles en cuanto a
de catalogos en los cuales se una base de datos de empresas marcas Yy beneficios que brinden cada uno de
Actividades especifiquen los productos dedicadas a la comercializacion de los productos adquiridos.
originales y sustitutos y los equipos, herramientas y productos
beneficios que brindan cada uno para ferreteria.
Incrementar el nimero de clientes al darles mayor Instruir en cuanto a beneficios que podra obtener al adquirir un
Resultados posibilidad de optar por nuevos productos que producto sustituto.
esperados cumplen con la misma funcion y en algunos de los

casos ser beneficioso en cuanto a precio.

Costo estimado

El costo estimado para llevar a cabo este objetivo es de $ 425.00

Tiempo de
duracion

El tiempo de entrega y duracion del catalogo dependera de la de la adquisicion de nuevos productos para poderlos
introducir en el catalogo

Fuente: Obijetivo estratégico N°1

Elaboracién: El autor
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Estrategia de promocion
Objetivo estratégico 2

Objetivo

Elaborar un plan de promociones que permita mantener clientes actuales y captar nuevos
clientes.
Problema

De acuerdo con el analisis situacional y las preguntas realizadas a los clientes externos de la
ferreteria Magaly Roman se pudo definir que esta no cuenta con un plan promocional, lo cual
se puede convertir en una desventaja frente a la competencia, ya que a mas de brindar regalos
por medios de las promociones este nos permite fidelizar a nuestros clientes e ir
posicionandonos cada dia méas en nuevos mercados.
Meta

Ampliar la cartera de clientes en un 15% utilizando nuevas estrategias que permitan
posicionarse en nuevos mercados.
Estrategia

Elaboracion y entrega de tripticos en los cuales se dé a conocer las diferentes promociones
y descuentos que se ofrecerdn y el tiempo de vigencia que estos tendran.
Politicas

Dentro de los productos que se daran en promocion y descuento estaran los de alta y baja
rotacion.
Tactica

Se contratara 2 colaboradores los cuales estaran encargados de la entrega de los tripticos en
puntos estratégicos y sitios de construccion de la ciudad de Loja.
Actividades

e Elaborar un plan promocional en el cual consten las siguientes promociones:
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Rebajas en porcentaje de precio de venta: esto consiste en entregar un
porcentaje de rebaja sobre el precio del producto como 10% de descuento al
precio del producto.

Descuento en cantidad: incentiva a los compradores a aumentar el nivel de
sus compras. Por ejemplo, por la compra de 4 productos lleva el 5to
totalmente gratis.

Acumulacién de puntos: lo cual incentiva a que los compradores acumulen
el mayor numero de puntos en sus comprar para lograr el objetivo de
descuento.

Garantias extendidas: lo que significa alargar el tiempo de garantia de las
herramientas o productos originales y sustitutos, generando con esto mayor
percepcion de calidad frente al cliente.

Fechas especiales: lo cual consistira en ofrecer un 2 x 1 en dias especificos
del afio, estas promociones estaran sujetas a los productos que tengan menor

rotacion o las que represente un mayor margen de utilidad.

Disefio e impresion de tripticos en los cuales se detallen las diferentes promociones.

Entrega de tripticos a clientes y publico en general

Resultados esperados

Fidelizar a clientes actuales y lograr captar nuevos clientes

Brindar mayor satisfaccion al cliente.



Presupuesto
Cuadro N° 71

Actividad Responsable | Cantidad | Valor. U Valor. T
Disefio de tripticos

Gerente 500 0.04 ctv. $20.00
Impresion de tripticos Gerente 500 0,55 ctv. $275.00
Entrega de tripticos en
lugares estratégicos de la Colaboradores 2 $12.46 $386,00
ciudad de Loja Contratados
TOTAL $681.00

Fuente: imprenta la econémica

Elaboracion: El autor

140

Las persona encargada de la entrega de los tripticos laborara en un horario de 4 horas diaria

por el lapso de un mes por lo tanto se considera el 50% de un sueldo béasico unificado para su

respectiva remuneracion.

Tiempo de duracion

Estas promociones y descuentos se llevaran a cabo en fechas especificas del afio 2019 y en

ocasiones en que la empresa se abastezca de nuevas mercaderias.

Disefio de tripticos




Matriz del proyecto

Cuadro N° 72
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Objetivo N° 2

Objetivo General

Establecer un plan de promociones que permita mantener clientes actuales y captar nuevos clientes.

De acuerdo con el analisis situacional y las preguntas realizadas a los clientes externos de la ferreteria Magaly Roméan se

Problema pudo definir que esta no cuenta con un plan promocional, lo cual se puede convertir en una desventaja frente a la
competencia, ya que a méas de brindar regalos por medios de las promociones este nos permite fidelizar a nuestros
clientes e ir posicionandose cada dia méas en nuevos mercados.

Meta Ampliar la cartera de clientes en un 15% utilizando nuevas estrategias que permitan posicionarse en nuevos mercados.

Estrategias

Elaboracion de tripticos, en los cuales se dé a conocer las diferentes promociones y descuentos que se ofreceran y el
tiempo de vigencia que estos tendran.

Politica Dentro de los productos que se daran en promocion y descuento estaran los de alta y baja rotacion.

Se contratara 2 colaboradores los cuales estardn encargados de la entrega de los tripticos en puntos estratégicos y sitios
Tactica de construccion de la ciudad de Loja.

Elaboracion de un plan Entrega de tripticos a clientes y Publicacion en perfil de Facebook de la
Actividades promocional en el cual contenga | publico en general. Ferreteria acerca de los diferentes

las diferentes promociones. descuentos y promociones.
Resultados Fidelizar a clientes actuales y lograra captar nuevos Brindar mayor satisfaccion al cliente
esperados clientes
Costo estimado El costo estimado para el desarrollo de este objetivo es de $681.00
Tiempo de Estas promociones y descuentos se daran en fechas especificas del afio 2019 y en las ocasiones en que la empresa se
duracion abastezca de nuevas mercaderias.

Fuente: Objetivo estratégico N°2

Elaboracién: El autor
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Estrategia de precio
Objetivo estratégico 3
Objetivo
Proponer estrategias de precios flexible y accesible que estén al alcance de clientes actuales
y futuros.
Problema
El incremento de competencia en el sector ferretero de la ciudad de Loja incita a que las
ferreterias existentes en el mercado desarrollen nuevas estrategias no solo en materia de
comercializacion si no se debera aplicar politicas de precios en las cuales se oferten los equipos,
herramientas y materiales de construccion a un precio igual o menor que la competencia con el
fin de seguir posicionandose en el mercado.
Meta
Incrementar el volumen de ventas en un 30% tanto de productos genéricos y sustitutos.
Estrategias
e Realizar un diagnostico de precios tomado en consideracion:
o Precios del mercado
o Costos y margenes los productos ofrecidos por la ferreteria
o Rotacién del producto
o Rentabilidad
o Demanda
e Contactar nuevos proveedores de equipos, herramientas y materiales de construccion
con lo cual se podran generar mayor poder de negociacion y obtener los mejores

precios del mercado.
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Politica

Los precios ofrecidos a los clientes seran establecidos considerando una utilidad razonable
para la ferreteria sin poner en riesgo su estabilidad econdmica.
Tacticas

e Una persona estara a cargo de realizar una observacion directa y verificar los precios
de los productos que ofrecen las distintas ferreterias de la ciudad de Loja.

e Etiquetado de productos con nuevos precios.

Actividades

e Se utilizaran diferentes precios para diferentes tipos de productos lo cual ayudara a
diferenciar un precio superior para la gama mas alta del producto e inferior para otros
de menor calidad

e Colocara los productos etiquetas en los cuales se pueda observar un precio terminado
en 9, por ejemplo; $0.99, convirtiéndose en una sefial para persuadir al cliente.

e Poner a disposicion del cliente productos a precios asequibles, que posteriormente
requieran de la compra de partes complementarias a precios proporcionalmente mas
altos.

Resultados esperados
e Ser reconocida como una empresa que brinda los mejores precios
e Retener clientes y lograra captar nuevos clientes
e Lograr un ahorro para los clientes por adquisicion de equipos, herramientas y materiales

de construccion.



Presupuesto
Cuadro N° 73

Actividad Responsable | Cantidad | Valor.U | Valor. T
Disefio de etiquetas
de precios Gerente 500 0.03 ctv. $15.00
Impresion de
etiquetas de precios Gerente 500 0.20 ctv. $100.00
Etiquetado de Empleado de la
productos ferreteria 1 $9.65 $386.00

TOTAL $501.00

Fuente: imprenta la econémica
Elaboracion: El autor
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La persona encargada del etiquetado de los productos sera uno de los colaboradores de la

ferreteria laborando en un horario de 8 horas diaria por lo tanto se considera el 100% de un

sueldo basico unificado para su respectiva remuneracion.

Tiempo de duracion

Esta propuesta sera ejecutada a lo largo del afio 2019 especificamente en las fechas de mayor

afluencia de clientes.

Disefio de etiquetas de precios

o

$4.99
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Cuadro N° 74
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Objetivo N° 3

Objetivo General

Proponer estrategias de precios flexible y accesible que estén al alcance de clientes actuales y futuros.

El incremento de competencia en el sector ferretero de la ciudad de Loja incita a que las ferreterias existentes en el

Problema mercado desarrollen nuevas estrategias no solo en materia de comercializacion si no se debera aplicar estrategias de
precios en las cuales se oferten los equipos, herramientas y materiales de construccion a un precio igual o menor que la
competencia con el fin de seguir posicionandose en el mercado.

Meta Incrementar el volumen de ventas en un 30% tanto de productos genéricos y sustitutos.

Estrategias

Realizar un diagndstico de con referencia a: costos,
margenes, rotacion, demanda, rentabilidad y demanda

Contactar nuevos proveedores de equipos, herramientas y
materiales de construccion con lo cual se podran generar
mayor poder de negociacidn y obtener los mejores precios
del mercado.

Politica Los precios ofrecidos a los clientes seran establecidos considerando una utilidad razonable para la ferreteria sin poner en
riesgo su estabilidad econémica.
Una persona estara a cargo de realizar una observacion Una persona estara encargado de realizar el etiquetado se
Tactica directa y verificar los precios de los productos que ofrecen | los productos con los nuevos precios establecidos.
las distintas ferreterias de la ciudad de Loja.
Se utilizaran diferentes precios para diferentes tipos de Poner a disposicion del cliente productos a precios
productos lo cual ayudara a diferenciar un precio superior | asequibles, que posteriormente requieran de la compra de
Actividades para la gama mas alta del producto e inferior para otros de | partes complementarias a precios proporcionalmente mas
menor calidad altos.
Colocar a los productos etiquetas en los cuales se pueda
observar un precio terminado en 9, por ejemplo; $0.99,
convirtiéndose en una sefial para persuadir al cliente.
Resultados Ser reconocida como una empresa que | Lograr un ahorro para los clientes por adquisicion de equipos, herramientas y
esperados brinda los mejores precios materiales de construccion.
Costo estimado El costo estimado para llevar a cabo este objetivos es de $501.00
Tiempo de Esta propuesta seré ejecutada a lo largo del afio 2019 especificamente en las fechas de mayor afluencia de clientes.
duracion

Fuente: Objetivo estratégico N°3
Elaboracion: El autor
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Estrategia de publicidad
Objetivo estratégico 4

Objetivo

Elaborar un plan publicitario para la ferreteria Magaly Roman de la ciudad de Loja.
Problema

Con el incremento de empresas dedicadas a la comercializacion de materiales para la
construccién, las empresas ya constituidas en este mercado deben implementar nuevas
estrategias de mercadotecnia entre estas esta el desarrollo de un plan de publicidad mediante la
cual se podra dar a conocer a la empresa por distintos medios logrando captar la atencién e
interés de clientes actuales y futuros clientes.
Meta

Lograr que la publicidad de la ferreteria capte la atencion de los clientes posicionandose en
la mente de cada uno, logrando un reconocimiento a nivel local y provincial.
Estrategia

Disefio de un plan publicitario que cuente con todas las especificaciones posibles el cual sea
captado y entendido por quienes lo ejecuten y cuente con un disefio creativo con el objetivo que
pueda ser retenido por quien lo pueda divisar o percibir.
Politicas

e No se realizara publicidad engafiosa 0 que pueda crear una sensacién de
incumplimiento de compromisos con los clientes.

e Lapublicidad se orientara al mercado en general o0 a un pablico objetivo
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Tactica
e Elaboracion e impresion de tarjetas de presentacion en las cuales se especifiquen
nombre de la empresa, correo electronico, nimeros de teléfono y productos que se
ofrecen.
e Difundir cufas radiales dando a conocer los servicios que ofrece la ferreteria.
e Elaboracion de un perfil en la red social (Facebook) ya que esta segun la encuesta
es la més frecuentada por los clientes.
Actividades

Contrato de servicios de una imprenta para la impresion de tarjetas de presentacion
y hojas volante.

Entrega de tarjetas a cada uno de los clientes que visiten la ferreteria y a quienes la
soliciten.

Realizar un contrato con la radio Boqueron para que se den las cufias radiales en
horarios especificos.

Administracion diaria del perfil en Facebook con la finalidad de captar la mayor

cantidad de seguidores.

Resultados esperado

Lograr captar la atencién de clientes y pablico en general
Conseguir que se reconozca a la ferreteria Magaly Roman, sus productos y servicios

a través de nuevas tecnologias y medios de comunicacion.
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Presupuesto
Cuadro N° 75

Actividad Responsable | Cantidad | Valor. U Valor. T
Disefio de tarjetas de
presentacion. Gerente 1000 0.02 ctv. $20.00
Impresion de tarjetas de
presentacion Gerente 1000 0.09 ctv. $90.00
Cunas radiales en 93.5
radio Boquerén Gerente 252 $9.00 $2.268

TOTAL $2.378

Fuente: imprenta la econémica
Elaboracion: El autor

Las cufias radiales se trasmitiran por medio de la radio Boquerdn las cuales se pasaran en el
horario de la tarde en tres ocasiones por un lapso de 10 segundos, teniendo un valor de $9.00

dolares, cada una, dando un total anual de $2.378 doélares anuales.

Tiempo de duracion

El plan de publicidad se lo llevara a cabo a lo largo del afio 2019 especificamente en fechas

de mayor afluencia de clientes.



Disefio de tarjeta de presentacion de la ferreteria Magaly Roman

Cara Frontal de la tarjeta

Las mejores marcas a precio de fabrica.

FERRETERIA MAGALY ROMAN

Magaly Roman
GERENTE

disense

Cara posterior de la tarjeta.

Contamos con: cemento Holcim,

hierro Adelca, tuberia Plastigama,
todo tipo de acabados y materiales ,\
para la construccion. ‘ )

| H |
© 10988808693

magalyrcorreo@hotmail.com

Barrio Amable Maria; Av. Salvador Bustamante
Celi (a 300 metros del Colegio Eugenio Espejo)

o Ferreteria Magaly Roméan

Tel 072711418
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Elaboracion de guion publicitario para ser trasmitido por Radio Boquer6n 93.7 F.M.

Disiribuidora de Maieriales para la Construccion
1 Magaly Roman
A, Ofrece todo tipo de materiales y acabados para la construccidn

ING . Magaly Romadn ]
Gerente General dlsensu

Ferreteria Magaly Romdn invita la ciudadania en general a que nos visiten
en nuestras amplias instalaciones, estamos ubicados en el barrio Amable
Maria ; Av. Salvador Bustamante Celi (a 300 metros del colegio Eugenio
Espejn). donde los estaremos esperando para ofrecerles una alta gama
de materiales, equipos, herramientas, y acabados para la construccidn,
contamos con las mejores marcas del mercado, ven y aprovecha de
nuestras grandes promaciones.
“No dejes que te Io cuenten ven y compruébalo”

Tel.072711418
magalyrcorreo@hotmail.com Cel. 0986527606

Creacidn de perfil en Red Social Facebook

Ferreteria Magaly Roman Inicio  Buscar amigos

|/

¢~ Editar perfil ‘= Registro de actividad

Biografia v Informacion Amigos Fotos & Archivo Mas ~

Comparte tu estado # Crear publicaciéon | (@ Foto/video | @I Video en directo

. R \» Acontecimiento importante
Haz una publicacion para contar a tus amigos como

estas pasando el dia, compartir una foto o explicar

algo importante - S ———
&> ;Qué estas pensando

Omitir Aceptar

Fotolvideo & Etiquetar a a... = Sentimientol...

eteria.magalyroman/photos?Ist=100033600000238%3A100033600000238%3A1548652028
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Objetivo N° 4

Objetivo General

Elaborar un plan publicitario para la ferreteria Magaly Roman de la ciudad de Loja.

Con el incremento de empresas dedicadas a la comercializacion de materiales para la construccion, las empresas ya

Problema constituidas en este mercado deben implementar nuevas estrategias de mercadotecnia entre estas esta el desarrollo de un
plan de publicidad mediante la cual se podra dar a conocer a la empresas por distintos medios logrando captar la atencion
e interés de clientes actuales y futuros clientes de nuevos mercados.
Meta Lograré que la publicidad de la ferreteria capte la atencién de los clientes posicionandose en la mente de cada uno,
logrando un reconocimiento a nivel local y provincial.
Estrategia Disefio de un plan publicitario que cuente con todas las especificaciones posibles el cual sea captado y entendido por
quienes lo ejecuten, que cuente con un disefio creativo con el objetivo que pueda ser retenido por quien lo pueda divisar.
Politica La publicidad se orientara al mercado en general o a un No se realizara publicidad engafiosa 0 que pueda crear una
publico objetivo sensacion de incumplimiento de compromisos con nuestros
clientes.
Elaboracion e impresion de tarjetas de presentacion en las | Realizar un contrato con la radio Boquerdn para que se den
Tactica cuales se especifiquen nombre de la empresa, correo las cufias radiales en horarios especificos.
electronico, numeros de teléfono y productos que se Elaboracion de un perfil en la red social (Facebook) ya que
ofrecen. esta segun la encuesta es la mas frecuentada por los
clientes.
Contrato de servicios de una imprenta para la impresion de | Realizar un contrato con la radio Boquerdn para que se den
tarjetas de presentacién y hojas volante. las cufias radiales en horarios especificos.
Actividades Entrega de tarjetas a cada uno de los clientes que visiten la | Administracion diaria del perfil en Facebook con la
ferreteria y a quienes la soliciten. finalidad de captar la mayor cantidad de seguidores.
Resultados Lograr captar la atencion de clientes y | Conseguir que se reconozca a la ferreteria Magaly Roman, sus productos y
esperados publico en general servicios a través de nuevas tecnologias y medios de comunicacion.
Costo estimado El costo estimado para llevar a cabo este objetivo es de $ 2.378
Tiempo de El plan de publicidad se lo llevara a cabo a lo largo del afio 2019 especificamente en fechas de mayor afluencia de
duracion clientes.

Fuente: Objetivo estratégico N°4
Elaboracion: El autor
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Objetivo estratégico 5
Objetivo
Disefar un programa de capacitacion y motivacion.
Problema
Cada vez que la ferreteria contrata a un colaborador, este esta en el deber de formarlo y
capacitarlo esto dependiendo de la posicion y el tipo de trabajo que va desempefiar. Ya que el
éxito de la empresa dependera de lo bien que los empleados se desempefian y de como los
clientes se refieren a ellos, la falta de formacién de los empleados significa problemas para
cualquier empresa.
Meta
Modernizar continuamente los conocimientos del personal en temas relacionados de
atencion al cliente, relaciones humanas, motivacion y liderazgo, mediante los cuales se
aumentara la calidad del servicio y los colaboradores realizaran sus tareas de una mejor manera.
Estrategia
Planificar un plan de capacitacién y motivacion en los cuales tengan contenidos referentes a
relaciones humanas, atencién al cliente, motivacion y liderazgo.
Politicas
e Todos los que conforman el personal de la ferreteria Magaly Romén estan en plena
obligacion de asistir a los talleres que se impartiran.
e Después de la capacitacion se deberan establecerse reuniones con cada empleado
para constatar la comprension de los temas impartidos y de no ser comprendidos

estos deberan ser explicados de forma clara, adecuada y transparente.
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Tactica
Desarrollar el plan de capacitacion y motivacion de acuerdo a lo planificado y a las
necesidades de cada uno de los integrantes de ferreteria Magaly Roman.
Actividades
e Realizar seminarios, talleres charlas y cursos en temas escogidos previamente
e Asistencia a cursos, charlas que sean impartidos por instituciones publicas, en temas
que puedan ayudar al desarrollo de la empresa.
Resultados esperado
e Aumentar el nivel de conocimiento de cada uno de los integrantes de la ferreteria
Magaly Roméan

e Motivar a los colaboradores para que desarrollen sus actividades de manera mas

eficiente.
Presupuesto
Cuadro N° 77

Detalle Cantidad Valor. U Valor. T
Folletos instructivos 10 $1.25 $12.50
Esferos 8 0.25 ctv. $2.00
Hojas cuadriculadas 50 0.70 ctv. $0.70
Marcadores 6 0.75 ctv. $4.50
Pizarra de tinta liquida 1 $75.00 $75.00
de 1.20 X 1.00
Instructores 3 $200 $600.00
TOTAL 694.70

Fuente: imprenta la econdémica

Elaboracion: El autor

Tiempo de duracion

Las capacitaciones se desarrollaran durante el mes de Octubre del afio 2019 los fines de

semana con el propasito de no interferir en las actividades cotidianas de la empresa.
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Cuadro de plan de Capacitaciones

Cuadro N° 78

CURSO DIRIGIDO FECHA HORARIO | COSTO
Colaboradores de | Primera 18H00

Atencion al cliente | la empresa semana de A $200
octubre 21H00
Gerente, Segunda 18H00

Relaciones secretarias, semana de A $200
humanas colaboradores octubre 21H00
Motivacion y Gerente, Tercera 18HO00

Liderazgo secretarias, semana de A $200
colaboradores octubre 21H00

Fuente: Desarrollo Humano Estratégico S.A
Elaboracion: El autor
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Objetivo N° 5

Objetivo General | Disefiar un programa de capacitacion y motivacion.
Cada vez que la ferreteria contrata a un colaborador, este esté en el deber de formarlo y capacitarlo esto dependiendo de
Problema la posicion y el tipo de trabajo que va desempefiar. Ya que el éxito de la empresa dependera de lo bien que los empleados
se desempefian y de como los clientes se refieren a ellos, la falta de formacion de los empleados significa problemas para
cualquier empresa.
Modernizar continuamente los conocimientos del personal en temas relacionados de atencion al cliente, relaciones
Meta humanas, motivacion y liderazgo, mediante los cuales se aumentara la calidad del servicio y los colaboradores realizaran
sus tareas de una mejor manera.
Estrategia Planificar un plan de capacitacion y motivacion en los cuales tengan contenidos referentes a relaciones humanas,
atencion al cliente, motivacion y liderazgo.
Todos aquellos que conforman el personal de la ferreteria | Después de la capacitacion se deberan establecerse
Magaly Roman estan en plena obligacion de asistir a los reuniones con cada empleado para constatar la
Politicas talleres que se impartiran. comprension de los temas impartidos y de no ser
comprendidos estos deberan ser explicados de forma clara,
adecuada y transparente.
Desarrollar el plan de capacitacion y motivacion de acuerdo a lo planificado y a las necesidades de cada uno de los
Tactica integrantes de ferreteria Magaly Roman.
Asistencia a cursos, charlas que sean impartidos por Realizar seminarios, talleres charlas y cursos en temas
Actividades instituciones publicas, en temas que puedan ayudar al escogidos previamente
desarrollo de la empresa.
Resultados Aumentar el nivel de conocimiento de cada uno de los Motivar a los colaboradores para que desarrollen sus
esperados integrantes de la ferreteria Magaly Roméan actividades de manera mas eficiente.
Costo estimado El costo del desarrollo del plan de capacitacion sera de $694.70
Tiempo de Las capacitaciones se desarrollaran durante el mes de Octubre del afio 2019 los fines de semana durante un lapso de 3
duracion horas por capacitacion.

Fuente: Objetivo estratégico N°5

Elaboracién: El autor
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PRESUPUESTO TOTAL DEL PLAN DE MARKETING

Para el desarrollo de las actividades planteadas dentro del plan de marketing sera
necesario una inversion de $4,679.70 dolares americanos los cuales seran cubiertos en su
totalidad por la ferreteria Magaly Roman, aclarando que todos los objetivos seran
desarrollados por la duefia y gerente de la empresa la Sr. Magaly Roman.

Cabe destacar que la puesta en marcha del presente plan le permitird a la ferreteria
aumentar su cartera de clientes como también elevar su nivel de ingresos y mejorar su
posicionamiento en el sector ferretero de la ciudad de Loja.

Cuadro N° 80

Objetivos del plan de Marketing Valor
Objetivo estratégico 1 $ 425.00
Objetivo estratégico 2 $681.00
Objetivo estratégico 3 $501.00
Objetivo estratégico 4 $2.378.00
Objetivo estratégico 5 $694.70

TOTAL $4,679.70

Fuente: Objetivo estratégico y presupuestos
Elaboracion: El autor
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h. CONCLUSIONES

Culminado el anélisis de la informacidn detallada en el presente estudio se da a conocer
las siguientes conclusiones, las cuales seran de gran para la ferreteria Magaly Roman.

e Realizado el anélisis situacional de la ferreteria Magaly Roméan se pudo
conocer que esta no planifica las diferentes actividades a realizarse, ya que
simplemente se realizan de acuerdo al conocimiento y experiencia que durante
el tiempo la gerente ha ido obteniendo.

e El desarrollo positivo del sector de la construccidn a nivel nacional y local ha
contribuido favorablemente para que el sector ferretero se incremente en la
ciudad de Loja, lo que implica mayor demanda de equipos, herramientas y
materiales para la construccion.

e De acuerdo al analisis de la Matriz de Factores Internos se pudo comprobar
que las fortalezas son favorables a la organizacion con un peso de 2.03 contra
un 0.56 de las debilidades, dando un total ponderado de 2.59 encontrandose
por arriba del promedio de 2.5, lo que demuestra que el factor interno estan a
favor de la empresa.

e La matriz EFE que se disefid en base a las oportunidades y amenazas, dio a
conocer que las oportunidades superan con un 1,79 frente a un 1.03 de las
amenazas dando en total ponderado de 2.82 lo cual indica que la empresa esta
por encima del promedio (2.5), demostrando que ambiente externo es favorable
a la organizacion.

¢ Analizado los factores internos y externos que se vinculan directamente con la
ferreteria Magaly Roman se pudo elaborar la matriz “FODA” en la cual se

determinaron los objetivos estratégicos de los que se consideraron los
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siguientes para lograr un mejor posicionamientos en el mercado de la ferreteria
Magaly Roman:

Disefiar y construir mision y vision de la ferreteria Magaly Roméan

Ampliar la cartera de productos con la finalidad de dar mas opciones a los
clientes.

Elaborar un plan de promociones que permita mantener clientes actuales y
captar nuevos clientes.

Proponer estrategias de precios flexible y accesible que estén al alcance de
clientes actuales y futuros.

Elaborar un plan publicitario para la ferreteria Magaly Roman de la ciudad de
Loja, con el objetivo de dar a conocer a la empresa a la mayoria de la
ciudadania.

Disefiar un programa de capacitacion y motivacion con la finalidad de
incrementar el nivel de conocimiento en materias relacionada a recursos
humanos, atencion al cliente y motivacion laboral.

Para el desarrollo de los objetivos estratégicos planteados en el presente plan
de marketing seré necesario una inversion de $4,679.70 délares americanos los

cuales serén cubiertos en su totalidad por la ferreteria Magaly Roman.
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. RECOMENDACIONES

El objetivo de posicionamiento puede ser alcanzado si la empresa considera las
siguientes recomendaciones.

e Considerar la aplicacion del presente plan de Marketing con el cual se podra
cumplir el objetivo de un mejor posicionamiento en el mercado.

e Esindispensable informar a los integrantes de la ferreteria Magaly Roman, la
existencia del plan de marketing y los objetivos que en este se plantean con la
finalidad que estos se desarrollen con la participacion de todos los
colaboradores, para apuntar a la consecucién de cada uno de los objetivos.

e De tomarse en cuenta la vision y mision planteadas en el presente plan de
marketing es recomendable, el estudio y empoderamiento de estos elementos
los cuales ayudaran a los colaboradores a entender la razon de ser de la empresa
y a donde se pretende llegar en un futuro.

e Lacapacitacion continua de cada uno de los integrantes de la empresa permitira
evaluar y actualizar sus conocimientos, con los cuales se pretende lograr una
mejor participacién y desarrollo de sus actividades.

e El desarrollo adecuado del plan de publicidad, promociones, incremento de
cartera de productos y nuevas politica de precios flexibles y accesibles,
propuesto en el presente plan de marketing, permitird a la ferreteria
posicionarse en nuevos mercados, atrayendo clientes logrando asi la

rentabilidad deseada.
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k. ANEXOS

ANEXO 1

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES EXTERNOS
En calidad de estudiante del X Ciclo de la carrera de Administracion de Empresas, me
dirijo a usted para que se digne a contestar de la manera méas sincera las siguientes
preguntas, cuya informacion ayudara para el desarrollo del trabajo de investigacion previo
a la graduacion.

Indicaciones: Marque la respuesta que le parezca conveniente

ACERCA DEL PRODUCTO
1. ¢Como considera usted la calidad de los productos de la ferreteria?
O Muy buena
Buena
Regular
Mala
Muy mala
; Cree que la ferreteria cumple con las garantias ofrecidas?
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Indeciso
En desacuerdo
Muy en desacuerdo
3. ¢Cbmo considera usted las marcas de los productos que ofrece la ferreteria?
O Muy buena
O Buena
O Ni buena ni mala
O Mala
O Muy mala
4. De no encontrar el producto original ¢optaria por un producto sustituto?
O Muy probablemente
O Probablemente
O Moderadamente probable
O Poco probable

e OO0 0O

OO0OO0OO0OOo
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O Nada probable

ACERCA DEL PRECIO

5. ¢Como considera los precios de los productos?
O Muy altos

Altos

Ni altos ni bajos

Bajos

Muy bajos

O O0OO0OOo

6. ¢Como considera usted los medios de pago por los productos adquiridos?

Muy convenientes

Convenientes

Indiferente

Poco conveniente

Nada convenientes

7. ¢Cree usted que los precios de los productos deben ir de acuerdo a la marca
y calidad?
O Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Muy en desacuerdo

O O0OO0OO0OOo

O O0O0OOo

ACERCA DE LA PLAZA
8. ¢Qué tan informado esta acerca de los productos que ofrece la ferreteria?
O Muy informado
O Informado
O Indiferente
O Poco informado
O Nada informado
9. ¢Considera que la ferreteria se encuentra en la ubicacion adecuada?
O Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Indiferente
En desacuerdo
Muy en desacuerdo
; Cree usted que las instalaciones de la ferreteria son las adecuadas?
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Indiferente
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

O O0O0OOo

10.

o

(ol ol oNeNe)
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11. ¢ Qué tan satisfecho se siente con el tiempo de entrega de los productos a
domicilio?
O Muy satisfecho

Relativamente satisfecho

Indiferente

Relativamente insatisfecho

Muy insatisfecho

OO0 O0OOo

ACERCA DE LA PROMOCION
12. ¢Qué probabilidad tiene de adquirir productos en promocion?
O Siempre
O Casi siempre
O Algunas veces
O Muy pocas veces
O Nunca
13. ¢ Cuédl de los siguientes medios de comunicacion usted frecuenta y en que
horario?

Medio de Marfiana Tarde Noche
comunicacién

Television

Radio

Redes
sociales

14. De las siguientes promociones ¢cual le gustaria adquirir por sus compras?
O Ordenes de consumo
O Cupones de descuentos
O Camisetas, gorras, esferos

15. ¢Usted recomendaria a conocidos o familiares los servicios de la ferreteria?
O Muy probablemente

Probablemente

Moderadamente probable

Poco probable

Nada probable

O O OO

ACERCA DEL SERVICIO Y GRUPO DE TRABAJO

16. ; Cémo considera usted la atencion al cliente?
O Muy buena

Buena

Regular

Mala

Muy mala

O O0O0OOo
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18.

19.
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¢Considera usted que la ferreteria cuenta con personal calificado y
capacitado?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Muy en desacuerdo

¢Cree usted que al momento de realizar un reclamo de cualquier tipo sera
atendido de forma inmediata?

O Muy probablemente

O Probablemente

O Moderadamente probable

O Poco probable

O Nada probable

¢ Cual de las siguientes sugerencias consideraria para incrementar la calidad
del servicio?

O Capacitacion al personal

Nuevos productos o servicios

Descuentos por volumen de compra

Mejoramiento de infraestructura

(ol ol olNeNe)

O OO
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ANEXO 2

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES INTERNOS
En calidad de estudiante del X Ciclo de la carrera de Administracion de Empresas, me
dirijo a usted para que se digne a contestar de la manera méas sincera las siguientes
preguntas, cuya informacion ayudara para el desarrollo del trabajo de investigacion previo
a la graduacion.

Indicaciones: Marque la respuesta que le parezca conveniente.

1. SEXO

Masculino ( ) Femenino ( )

2. ¢Cual es su nivel de Nivel estudio?
O Primaria

O Bachillerato
O Tercer nivel
O Cuarto nivel
3. Ferreteria Magaly Roméan para cumplir sus actividades cuenta con:
O Mision
Vision
Principios
Normas
Reglamentos
4. ¢Queé cursos de capacitacion ha recibido usted por parte de Ferreteria Magaly
Roman?
Marketing
Relaciones Humanas
Atencién al cliente
Publicidad
Otros
LOUALES Y e e
5. ¢Ferreteria Magaly Roman brinda una adecuada atencion a sus clientes?
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

@)
@)
@)
@)

O

O O0O0OOo

o

o OO
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11.

12.

13.
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¢Considera que los precios de los productos son?

O Muy altos

O Altos

O Bajos

O Muy bajos

¢La marca de los productos que ofrece la empresas considera usted que son?
O Excelente

O Muy bueno

O Malo

O Muy Malo

¢Qué tan informados cree usted que estan los clientes acerca de productos
que ofrece la ferreteria?

O Muy informado

O Informado

O Poco informado

O Nada informado

¢Considera usted que la ferreteria se encuentra en la ubicada en un sector
estratégico?

O Totalmente de acuerdo

O De acuerdo

O En desacuerdo

O Muy en desacuerdo

¢Cree usted que las instalaciones son las 6ptimas para el desarrollo de las
actividades diarias?

O Totalmente de acuerdo

O De acuerdo

O En desacuerdo

O Muy en desacuerdo

Los materiales y herramientas con los que cuenta para el desarrollo de sus
actividades se encuentran en

O Excelente estado

O Buen estado

O Mal estado

O Pésimo estado

¢,Cuales son los reclamos mas frecuentes por parte del cliente?

O Costo de los productos

O Tiempo de espera

O Falta de productos

O Malos tratos

¢Ferreteria Magaly Roman cuenta con promocion para sus clientes?

O Siempre

O Casi siempre

O Muy pocas veces
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0 Nunca

14. A su criterio el ambiente de trabajo en la empresa es
O Excelente

Bueno

Ni bueno ni malo

Malo

o OO
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ANEXO 3

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENCUESTAS APLICADAS A LAS DIFERENTES FERRETERIAS DE LA
CIUDAD DE LOJA

En calidad de estudiante del X Ciclo de la carrera de Administracion de Empresas, me
dirijo a usted para que se digne a contestar de la manera mas sincera las siguientes
preguntas, cuya informacion ayudara para el desarrollo del trabajo de investigacion previo
a la graduacion.

Indicaciones: Marque la respuesta que le parezca conveniente

1. ¢Cree usted que las empresas dedicadas a la trasformacion y comercializacién
de bienes y servicios cuentan con el respaldo del gobierno?
O Totalmente de acuerdo
O De acuerdo
O Indeciso
O En desacuerdo
2. ¢Considera usted que la actividad econdmica del sector ferretero aporta al
incremento del Producto Interno Bruto?
O Muy Probablemente
O Probablemente
O Poco probable
O Nada probable
3. ¢Creer usted que el estado garantiza la reduccion de impuestos por realizar
nuevas inversiones en el sector ferretero?
O Totalmente de acuerdo
O De acuerdo
O Indeciso
O En desacuerdo
4. ¢Como considera usted la inversion en el sector de la construccion?
O Muy importante
O Importante
O Poco importante
O Nada importante
5. ¢Considera usted que el Instituto Ecuatoriano de seguridad Social esta
otorgando nuevos créditos inmobiliarios?
O Muy Probablemente
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O Probablemente

O Poco probable

O Nada probable

¢Cree usted que el aumento de la Poblacion Econémicamente Activa influye
en el sector ferretero?

O Muy Probablemente

O Probablemente

O Poco probable

O Nada probable

¢Como considera usted la implementacién de nuevas tecnologias en las
empresas de sector ferretero?

O Muy importante

O Importante

O Poco importante

O Nada importante

¢Considera usted que los tramites para la adquisicion de préstamos
inmobiliarios son los adecuados?

O Totalmente de acuerdo

O De acuerdo

O Indeciso

O En desacuerdo

¢Cree usted que la inflacion econdmica afecta de manera directa al sector
ferretero?

O Muy Probablemente

O Probablemente

O Poco probable

O Nada probable

¢ Cree usted que el indice de pobreza en el Ecuador va en aumento?

O Totalmente de acuerdo

O De acuerdo

O Indeciso

O En desacuerdo

¢ Considera usted que el sector publico estd generando fuentes de empleo?

O Totalmente de acuerdo

O De acuerdo

O Indeciso

O En desacuerdo

¢Como considera usted la adquisicion de nuevas tecnologias para
implementarlas en su negocio?

O Muy costosas

O Costosas

O Poco costosas

O Nada costosas
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ANEXO 4

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
En calidad de estudiante del X Ciclo de la carrera de Administracion de Empresas, me
dirijo a usted para que se digne a contestar de la manera mas sincera la siguiente
interrogante, cuya informacién ayudara para el desarrollo del trabajo de investigacion
previo a la graduacion.
FORMATO PARA ENTEVISTA A LAS FERRETERIAS DE LOJA
Interrogante
¢Cual es el grado de importancia que su empresa le otorgaria a cada uno de estos
factores de éxito?
Marque su respuesta segun corresponda.

Factores para el 4 3 2 1
Exito Muy Importante Poco Nada
importante importante | importante

Posicionamiento en el

mercado

Participacion en el

mercado

Calidad del servicio

Promociones
Publicidad

Proveedores

Financiamiento

Precios de los productos

Garantias por compras

Ubicacion de la empresa
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
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TITULO: I
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1. TEMA:

“PLAN DE MARKETING DE LA FERRETERIA MAGALY ROMAN DE LA

CIUDAD DE LOJA.” PARA LOGRAR EL POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO.
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2. PROBLEMATICA

Las empresas que cuentan con un plan de marketing tienen mayor probabilidad de
éxito en el mercado ya que con esta herramienta se puede competir con empresas que
ofrezcan productos o servicios iguales o sustitutos logrando estar por encima de la
competencia con la implementacion de dicho plan, ademas de brindar la oportunidad a la
empresa de tener claridad de proposito y enfocarse en las areas apropiadas con el fin de
garantizar el cumplimiento de cada uno de los objetivos propuestos.

Las empresas dedicadas a la compra y comercializacion de materiales para la
construccién batallan dia a dia con la competencia las cuales deben utilizar nuevas
estrategias para lograr ganar un nicho de mercado desplazando a aquellos que ya estan
posicionados, pero no realizan ni el menor esfuerzo por Ilamar la atencion del clientes y
posibles clientes, por tal motivo es recomendable que las empresas sea cual sea su
ocupacion tomen interés en darse a conocer en el mercado, utilizando estrategias de
mejoramiento las cuales ayudaran a que estas sean seran tomadas en cuanta al momento
de adquirir un bien o servicio y podran subsistir en el entorno en que se desenvuelven.

La implementacion de nuevas tecnologias y la aplicacion de herramientas del
marketing como es la elaboracién de un plan de marketing o un marketing digital seran
una buena estrategia para que estas empresas crezcan dandose a conocer por todos los
medios posibles lo cual le generara una mayor rentabilidad, reconocimiento logrando
abarcar la mayor parte del mercado.

Muchas de las empresas ferreteras empezaron con la idea de vender pequefias
cantidades de herramientas o materiales de construccién, y con el pasar del tiempo y
aplicando estrategias enfocadas en los elementos del marketing como son: el producto
precio plaza y promocién fueron creciendo a medida que el sector de la construccion fue

progresando, hasta lograr constituirse en una actividad econémica importante para el pais
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y la sociedad. En la actualidad existe una infinidad de pequefias y grandes empresas
dedicadas a la venta de materiales de construccion. Las cuales generan empleos y por
ende ayudan a la sociedad a elevar su calidad y nivel de vida.

La ferreteria “Magali Roman” es una empresa de reciente creacion dedicada a la
venta de todo tipo de herramientas y materiales para la construccion, empresa que debe
competir con ferreterias ya constituidas legalmente y cuenta con su cartera de clientes
establecidos, por tal motivo se pretende realizar la propuesta de la elaboracion de un
“PLAN DE MARKETING DE LA FERRETERIA MAGALY ROMAN DE LA
CIUDAD DE LOJA.” PARA LOGRAR EL POSICIONAMIENTO EN EL
MERCADO. Con el fin de dar a conocer la ferreteria a la mayor parte de la ciudadania
lojana, con lo cual se lograra el posicionamiento de la ferreteria, el crecimiento
empresarial, la aceptacion por parte del sector de la construccion y el aumento de ganancia
de la empresa.

Para lograr el posicionamiento en el sector ferretero de la ciudad de Loja y captar una
mayor cantidad de clientes la empresa debera enfocarse en el planteamiento de nuevas
estrategias de marketing las cuales la diferenciaran de las ferreterias ya existentes, la
aplicacion de un andlisis situacional, un analisis del sector, anlisis de la competencia y
el desarrollo y puesta en marcha de un plan de marketing serian las estrategias idoneas

para alcanzar el éxito empresarial.
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3. JUSTIFICACION

3.1.Justificacion Académica

La Universidad Nacional de Loja esta enfocada en la formacion de estudiantes capaces
y que se sientan preparados académica y profesionalmente para solucionar los diferentes
problemas a nivel personal y profesional, empoderados de conocimientos; tecnolégicos,
cientificos y productivos, realizando sus diferentes actividades basados siempre bajo la
ley poniendo en préactica su ética profesional lo cual los catalogara como excelentes
profesionales.

En el presente trabajo de investigacion que se desarrollara con respecto a la
elaboracion de un plan de marketing para la ferreteria Magaly Roman de la ciudad de
Loja se pondran en practica los conocimientos adquiridos, dando a conocer una
investigacion atractiva a los ojos de quien la analice y entendida por quienes la estudien.

3.2 Justificacion Social

El presente trabajo de investigacion que se llevara a cabo tiene como objetivos la
elaboracion de un plan de marketing para la ferreteria Magaly Roman de la ciudad de
Loja, con lo cual se pretende dar a conocer el mejoramiento de la imagen,
posicionamiento, sistemas de ventas, promociones y estructuras que permitan optimizar
la calidad de los servicios, satisfaciendo asi las necesidades y exigencias de los
consumidores a los cuales se pretende llegar.

3.3.Justificacion Econdmica

Con la presentacion del trabajo investigacion se pretende dar soluciones a los
problemas en el mercado de la Ferreteria Magaly Roman, siendo un aporte que permitira
que la ferreteria obtenga mayores ganancias aportando con el cambio economico de las

diferentes personas que lo conforman.
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4. OBJETIVOS

4.1. Objetivo general

Elaboracion de un Plan de Marketing de la Ferreteria Magaly Romén de la ciudad
de Loja, para lograr el posicionamiento en el mercado.
4.1.1. Objetivos Especificos
e Realizar un diagnostico situacional de la Ferreteria Magaly Roman.
e Analizar los factores externos e internos a través de la matriz FODA.
e Elaborar una propuesta de Plan de Marketing para la Ferreteria
Magaly Roman con el fin de lograr el posicionamiento en el
mercado.

5. MARCO TEORICO

Fundamentos del Marketing

Fundamentos de marketing esta orientado a que el lector conozca la cienciay filosofia
del marketing y su aplicabilidad empresarial y organizativa. Los conocimientos que en
él se exponen son de vital importancia para la formacion de cualquier agente dentro del
ambito empresarial, sea cual sea su sector especifico y, por tanto, sumamente relevante
de cara a su actual o potencial actividad en un mercado laboral que cada vez demanda

mas especialistas en esta materia.

Definicion de Marketing

“El marketing es el logro de las metas de la organizacion depende de la determinacion
de las necesidades y deseos de los mercados meta y de la situacion de los deseos de
forma mas eficaz y eficiente que los competidores”. (PHILIP & GARY,

FUNDAMENTOS DE MARKETING, péag. 20)

“Proceso de planear precio, promocion, distribucion y venta de bienes y servicios que
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ofrece la compafiia, define el producto o servicio a partir de las preferencias del

consumidor, para crear un intercambio que satisfaga los objetivos de ambos”.

(RODRIGUEZ, 2011, pag. 80)

Importancia de Marketing

“La importancia del marketing dentro de un contexto de economia de libre empresa es
evidente, pues dinamiza las relaciones que se dan en los mercados a través de su gestion
al interior de las organizaciones a la vez que constituye a la constitucion de los objetivos
de estas; a pesar de que el alcance del marketing dentro de las organizaciones puede ser
muy amplio, muchos empresarios lo Gnico que asocian a este es la informacion en
estrategias tendientes a capitalizar la informacion recogida del mercado”. (HOYOS,

2013, pag. 16)

Plan Estratégico de Marketing

“La planificacion estratégica de marketing es una parte de la planificacion estratégica
general de la empresa cuya finalidad se centra en alcanzar los objetivos de marketing
que se fijen”. (HOTLER, DIONICIO, ILDEFONSO, & IGNACIO, DIRECCION DE
MARKETING, 2000)

La planificacion estratégica de marketing se plasma en un documento escrito
denominado plan de marketing. En este documento se definen los objetivos a conseguir
en un periodo de tiempo determinado y se detallan los programas y medios deaccién

precisos para alcanzar dichos objetivos.

Etapas del Plan de Marketing

De acuerdo al autor (DIEGO, 2013) las etapas para elaborar un plan estrateégico de
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Marketing son las siguientes:

Anadlisis Situacional

“El analisis de la situacion es una parte extensa e importante del plan de marketing. A
partir de este analisis se formula la estrategia mas adecuada para conseguir las metas y
los objetivos. Para analizar la situacion hay que examinar el entorno en que nos

encontramos”. (COHEN, EL PLAN DE MARKETING, 2007)

Analisis del entorno general

“Esta formado por el conjunto de factores externos a la empresa y que ejercen sobre
ella una influencia més indirecta y menos relevante. En realidad su influencia sobre la

empresa es potencial. Es decir pueda que influya a lo largo del tiempo o que no influya”.

Factores Politicos

El entorno politico esta compuesto por las leyes, los organismos gubernamentales y
los grupos de presion que influyen o limitan a las diversas organizaciones e individuos

de determinada sociedad. (PHILIP & GARY, 2008, pag. 101)

Factores Econ6micos

“El entorno econdmico estd compuesto por los factores que afectan al poder
adquisitivo de los consumidores y a sus patrones de gasto. Los profesionales de
marketing deben prestar mucha atencion a las principales tendencias y patrones de gasto
de los consumidores, tano entre los distintos mercados mundiales como dentro de cada
uno de ellos”. (PHILIP & GARY, 2008, pag. 95)

Factores Sociales
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Esta constituido por las instituciones y otras fuerzas que afectan a los valores basicos,
las percepciones, las preferencias y las conductas de una sociedad. Las personas crecen
en determinada sociedad que conforma sus creencias y sus valores bésicos. (PHILIP &

GARY, 2008, pag. 105)

Factor Tecnoldgico

Las “fuerzas que crean las nuevas tecnologias para crear nuevos productos y
oportunidades en los mercados”. (PHILIP & GARY, 2008, pag. 98)

“Los adelantos tecnologicos dan como resultado la proliferacion de productos nuevos
y mejores, cambian las posiciones de costos competitivos relativos en una industria y
hacen que productos, bienes, y servicios existentes resulten obsoletos. Los cambios
tecnoldgicos reducen o eliminan las barreras de costos entre las organizacion, crean
procesos de produccion mas cortos, producen escasez de habilidades técnicas y
modifican los valores y expectativas de los empleados y clientes; también generan
nuevas ventajas competitivas, que son mas eficaces que las existentes”. (D’ALESSIO,

EL PROCESO ESTRATEGICO: UN ENFOQUE DE GERENCIA, 2008, pag. 152)

Matriz PESTE

Para (D" ALESSIO, EL PROCESO ESTRATEGICO: UN ENFOQUE
DE GERENCIA, 2008, pag. 120) “Los factores externos clave se evalian con un
enfoque integral y sistémico, realizando un andlisis de las fuerzas politicas, econdmicas,

sociales, tecnolégicas, ecoldgicas.

Matriz EFE

“La matriz EFE permite, a los estrategas, resumir y evaluar la informacion: politica,
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gubernamental, y legal (P); econémica y financiera (E); social, cultural, y demogréafica
(S); tecnologica (T); vy, ecoldgica y ambiental (E) como resultado del anélisis PESTE;
para luego cuantificar los resultados en las oportunidades y amenazas identificadas que
ofrece el entorno. Las organizaciones deben responder a estos factores de manera tanto
ofensiva como defensiva”. (D’ALESSIO, EL PROCESO ESTRATEGICO: UN

ENFOQUE DE GERENCIA, 2008, pag. 155)

Anadlisis del entorno Interno

“El analisis interno comprende la evaluacion de los recursos y las capacidades de la
empresa en las areas de produccion, recursos humanos, finanzas, marketing,
investigacion y desarrollo y management”. (HOTLER, DIONICIO, ILDEFONSO, &

IGNACIO, DIRECCION DE MARKETING, 2000)

Area de Marketing

Segun (AMARU, 2009, pag. 120) “El objetivo basico de la funcion de marketing es
establecer y mantener el vinculo entre la organizacion y sus clientes, consumidores,
usuarios o publico objetivo. Tanto las organizaciones lucrativas como las no lucrativas
realizan actividades de marketing, como el desarrollo de productos, definicién de precio,

publicidad y ventas, entre otras”.

Matriz MEFI

“La matriz de evaluacion de factores internos permite, de un lado, resumiry evaluar
las principales fortalezas y debilidades en las areas funcionales de un negocio, y por otro
lado, ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre esas areas.

Para la aplicacion de la matriz EFI se requiere un juicio intuitivo en el desarrollo,
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puesto que el entendimiento cabal de los factores incluidos es mas importante que los

valores resultantes.

Analisis competitivo

“La empresa debe desarrollar ventajas estratégicas para conseguir mayor

participacion en el mercado”. (JULIO & CRISTOBAL, 2005, pag. 63)

Para (AMARU, 2009, pag. 286). “La competitividad es unatraduccion particular de la
idea de eficacia, que se aplica en particular a las empresas. Estas son de naturaleza
competitiva, pues compiten entre si por la preferencia de los mismos clientes y

consumidores. El éxito de una puede significar el fracaso de otra”.

Las 5 fuerzas de PORTER

(D"ALESSIO, EL PROCESO ESTRATEGICO: UN ENFOQUE DE

GERENCIA, 2008) “El conocido modelo de las cinco fuerzas de Porter permite la
ejecucion del analisis competitivo, y determinar la estructura y atractividad de la
industria donde la organizacion compite, asi como el desarrollo de estrategias en muchas
industrias. El andlisis de las condiciones competitivas e industriales es el punto de
arranque para evaluar la situacion estratégica y la posicion de una organizacion en el
sector y los mercados que lo componen. La intensidad de la competencia entre las firmas
varia ampliamente de una industria a otra. La intensidad de la competencia es la més alta
en industrias de bajos retornos”. (D"ALESSIO, EL PROCESO ESTRATEGICO: UN

ENFOQUE DE GERENCIA, 2008, pag. 214)

Andlisis del sector industrial

“La competencia en la industria: un segmento pierde atractivo cuando tiene muchos
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competidores, fuertes o agresivos. Estas condiciones llevardn a guerras de precios,

batallas de publicidad y nuevos productos”. (DIEGO, 2013, pag. 57)

Diagnostico Estratégico

“La formulacion estratégica, planeamiento estratégico, se debe iniciar con el
establecimiento de la vision y misién de la organizacion; el enunciado de los intereses
organizacionales, de sus valores, y del cddigo de ética que normaran el accionar de la
organizacion; la evaluacion de los factores externos e internos que influyen en la
organizacion; el andlisis del sector industrial y de los competidores; la determinacién de
los objetivos estratégicos de largo plazo; y terminaré con la identificacion y seleccion de
las estrategias especificas que permitiran, al implementarse, mejorar la competitividad
de la organizacion en el ambito local y/o global para poder alcanzar la vision trazada”
(D"ALESSIO, EL PROCESO ESTRATEGICO: UN ENFOQUE DE GERENCIA,

2008, pag. 41)

Matriz FODA

“Una de las herramientas de marketing utilizadas para sintetizar el analisis externo e
interno es la matriz DAFO (debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades). En ella
se resumen los principales hallazgos surgidos del andlisis de situacion”. (HOTLER,

DIONICIO, ILDEFONSO, & IGNACIO, DIRECCION DE MARKETING)

Segun (DIEGO, 2013, pag. 35) “El analisis externo consiste en analizar tanto el
macro entorno (entorno econémico, politico, social, cultural, tecnoldgico, etc.) como el
micro entorno de la empresa (competencia, proveedores, distribuidores, clientes, agentes
de interés) con el fin de detectar las oportunidades de las cuales nos podemos aprovechar

y las amenazas a las cuales deberemoshacer frente.



183

e Oportunidades: es todo aquello que pueda suponer una ventaja competitiva
para la empresa, o bien representar una posibilidad para mejorar la
rentabilidad de la misma o aumentar la cifra de sus negocios.

e Amenazas: se define como toda fuerza del entorno que puede impedir la
implantacion de una estrategia, o bien reducir su efectividad, o incrementar
los riesgos de la misma, o los recursos que se requieren para su
implantacion, o bien reducir los ingresos esperados o su rentabilidad.

Por su parte, el analisis interno consiste en la evaluacion de los aspectos
de las distintas areas funcionales de la empresa (marketing, produccion,
finanzas, recursos humanos, investigacion y desarrollo, etc.) con el fin de
detectar los puntos fuertes y débiles que puedan dar lugar a ventajas o
desventajas competitivas.

e Fortalezas: son capacidades, recursos, posiciones alcanzadas ',
consecuentemente, ventajas competitivas que deben y pueden servir para
explotar oportunidades.

e Debilidades: son aspectos que limitan o reducen la capacidad de desarrollo
efectivo de la estrategia de la empresa, constituyen una amenaza para la

organizacion y deben, por tanto, ser controladas y superadas”.

Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Para (D’ALESSIO, EL PROCESO ESTRATEGICO: UN ENFOQUE DE
GERENCIA, 2008, pag. 145) “La matriz de perfil competitivo MPC identifica a los
principales competidores de la organizacion, sus fortalezas y debilidades con relacion a la
posicion estratégica de una organizacion modelo, y a una organizacion determinada

como
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Muestra. El proposito de esta matriz es sefialar cOmo esta una organizacion respecto
del resto de competidores asociados al mismo sector, para que a partir de esa informacion
la organizacion pueda inferir sus posibles estrategias basadas en el posicionamiento de

los competidores en el sector industrial”.

Matriz BCG

Presenta graficamente las diferencias entre divisiones, ayuda a determinar la posicion
competitiva de las divisiones, o productos, en términos de su participacion relativa del
mercado y el crecimiento de las ventas de la industria, permite evaluar la estrategia global
de divisiones, o productos, de la organizacién, asi como su posicion competitiva en el

mercado, y facilita el manejo del portafolio del negocio.

Las caracteristicas y las estrategias aplicables a las divisiones o productos, segln su

ubicacion en los cuadrantes de la matriz BCG, se resumen a continuacion:

a. Signo de interrogacion

e Baja participacion relativa del mercado, aunque compiten en una industria
de alto crecimiento.

e Las necesidades de efectivo son altas.

e La generacion de caja es baja.

e La organizacion debe decidir si fortalecerse con estrategias intensivas o

desinvertir.

b. Estrellas

e Alta participacion relativa del mercado y alta tasa de crecimiento de la

industria.
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e Constituyen las mejores oportunidades de largo plazo para crecimiento y
rentabilidad.

e Requieren inversion substancial para mantener o consolidar la posicién
dominante.

e Son aplicables estrategias  de integracion, estrategias

Intensivas, y aventuras conjuntas.

¢. Vacas lecheras

e Alta participacion relativa del mercado pero compiten en una industria de
bajo crecimiento.

e Generan exceso de liquidez para sus necesidades.

e Este exceso es recolectado para otros propdsitos.

e Deben ser administradas para mantener una posicion sélida el mayor
tiempo posible.

e Es conveniente aplicar estrategias de desarrollo de producto y
diversificacion concéntrica.

e Sise debilita lareduccion o el desposeimiento son estrategias aplicables.

d. Perros

e Baja participacion relativa del mercado y compite en un mercado de lento
0 de poco crecimiento.
e Su posicién débil interna y externa provoca la aplicacién de estrategias de

Liquidacion, desinversion o reduccion”.

Sistema del Plan de Accion

“Un plan de accidn es para ejecutar la estrategia junto con los detalles del presupuesto
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de marketing.

Un plan de accion es una herramienta que proporciona un modelo para llevar a cabo
el proceso de accion de una empresa. Conduce al usuario a través de un formato basico
de planeacion de accion, paso por paso, cubriendo todos los elementos basicos.
Siguiendo este formato, cualquier proyecto u organizacion podra preparar un plan de

accion en el contexto de un marco de una planeacion estratégica”. (PHILIP & GARY,

PRINCIPIOS DE MARKETING, 2008, pag. 64)

Meta

“La meta sera el lugar al que usted quiere llegar y los objetivos, los distintos pasos
que debera dar para llegar a la meta. Para llegar a la meta fijada, primero es preciso

cumplir con todos los objetivos trazados”. (NATANIEL, 2006, pag. 47)

Estrategia

“Estrategias de marketing como el arte y la ciencia de elegir mercados meta y disefiar
relaciones beneficiosas con ellos. La meta del gerente de marketing es encontrar, atraer,
mantener y cultivar clientes meta mediante la creacion, la entrega y la comunicacion de

valor superior para el cliente”. (PHILIP & GARY, 2007, pag. 8)

Politica

“Los limites del accionar gerencial que acotan una estrategia se denominan politicas.
Estas politicas tienen que estar alineadas con el primer conjunto de macro politicas que
debe tener toda organizacion, es decir, con sus valores, debiendo existir entre ellos una

correspondencia bilateral.

Por medio de las politicas se disefia el camino para orientar las estrategias hacia la
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posicion futura de la organizacion, la vision. Sin embargo, estas rutas deben estar
enmarcadas bajo los principios de ética, legalidad, y responsabilidad social, que norman
la direccion de la organizacion”. (D”ALESSIO, EL PROCESO ESTRATEGICO: UN

ENFOQUE DE GERENCIA, 2008, pag. 418)

Proceso

“Un proceso estratégico es un conjunto y secuencia de actividades que Se usa para
alcanzar la vision trazada para la organizacion, ayudandola a proyectarse en el futuro.
Para ello, requiere de un analisis exhaustivo y minucioso del entorno y de la
competencia, de tal manera que el estratega llegue a conocer y comprender los
mecanismos del sector, sus mercados y sus participantes, y asi poder desarrollar las
condiciones internas, previamente analizadas, requeridas para lograr el éxito. De esta
forma, el proceso estratégico se convierte en la actividad més importante y fundamental

del gerente, quien tiene la responsabilidad de administrarlo.”

Recursos

“Los recursos son los insumos que permitiran ejecutar las estrategias seleccionadas. La
correcta asignacion de los recursos permite la ejecucion de la estrategia, asi como la
determinacion del plan a seguir, considerando una asignacion basada en los objetivos de
corto plazo”. (D’ALESSIO, EL PROCESO ESTRATEGICO: UN ENFOQUE DE

GERENCIA, 2008, pg. 425)

Responsable

“Se debe asignar responsables de cada uno de los subprocesos, con la premisa de

alcanzar una gestion integrada con vision global, y eliminar los consiguientes espacios
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en blanco generados por la tradicional estructura de direccion y gestion funcional
dividida por departamento. Responsables que deben asegurar la obtencion de resultados
con la calidad requerida, determinar cuales seran las prioridades que a su vez
contribuirdn a cumplir las politicas y objetivos e incorporar elementos de evaluacion,

seguimiento y control pertinente”. (ROBERTO & DANIEL, pag. 44)

Cronograma

“Un cronograma es una técnica de representacion grafica de decisiones que muestra,
a manera de calendario, cuando deberan ocurrir las actividades. En su forma mas comun,
Ilamada cronograma de barras el diagrama es una tabla o matriz cuyas columnas
representa el paso del tiempo; las lineas o barras muestran las actividades a realizar”.

(AMARU, 2009, pag. 203)

Presupuesto

“El presupuesto es la estimacion de los costos totales de las actividades necesarias
para realizar objetivos. El presupuesto también se puede en forma de un cronograma de
gastos que muestra la distribucion de los gastos, a lo largo del periodo de ejecucion de

las actividades”. (AMARU, 2009, pag. 206)

6. METODOLOGIA
Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion se utilizaran los siguientes
métodos:
e Método Deductivo método por el cual se recabara informacion de los factores
externos que influyen en la empresa u objeto de estudio con el cual se podran
determinar las oportunidades y amenazas y buscar una estrategia adecuada para

utilizarlas en bien de la empresa.
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e Meétodo inductivo: mediante este método se podré obtener informacién interna
de la empresa identificando con precision las fortalezas y debilidades y buscar
un medio por el cual se pueda utilizar las fortalezas a favor y combatir las
debilidades.

e Meétodo descriptivo: mediante el cual se pudo alizar el entorno en el que se
desenvuelve la empresa recopilando la informacién para su posterior
presentacion sistematica de datos para tener una idea clara en la realizacion del

presente plan de marketing.

6.1. TECNICAS
Las técnicas que se van implementar para la realizacién de la investigacién son la
entrevista, encuesta y guia de observacion

e Entrevistas: Se elaborara una entrevista dirigida a la gerente de la ferreteria ya
que es muy importante conocer la situacion actual que estd atravesando la
ferreteria.

e Encuestas: Se tiene previsto aplicar 2 encuestas: una dirigida a los clientes de
la ferreteria y otra a los 6 empleados por medio de estas encuestas se podran
identificar las ventajas y desventajas que posee la ferreteria.

6.2.TAMANO DE LA MUESTRA

Para determinar el tamafio de la muestra se tomara como poblacién de estudio a los
600 clientes que posee la ferreteria con la cual se aplicara la siguiente formula, dandonos

como resultado 240 encuestas que seran aplicadas a los clientes de la ferreteria.



Formula: n=

1+Ne2

Formula

n= 600
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n= Tamafo de la muestra

N= Poblacion en estudio

e2= Margen de error

600

5%

1+ 600 (5%) 2

n= 600
1+600 (0,0025)
n= 600
25

n= 240 encuestas

e Competidores

Para saber el nimero de competidores que hay en la ciudad de Loja se realizé una

investigacion en la que el Servicio de Rentas Internas informo que hay aproximadamente

150 ferreterias entre pequefias medianas y grandes. La ferreteria Magaly Roman se

encuentra dentro de la categoria mediana y dedicada a la comercializacion de productos

para la construccidn. Se consider6 a los que se encuentran en su mismo nivel; por tanto

corresponden 18 empresas que se dedican a comercializar productos de construccion.

e Proveedores

La ferreteria Magaly Roman cuenta con proveedores directos desde Guayaquil,

Cuenca, Riobamba y Quito. Y algunos proveedores locales que les permite contar con

cada uno de los insumos.



7. CRONOGRAMA

CRONOGRAMA
.. Meses Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril
Actividades
Semana 2|3 1/2(3(4|1]2|3|4 213 2134 213 213

Revision de bibliografia

Recopilacion de la informacién
bibliogréafica

Encuestas y entrevistas

Tabulacién de datos

Analisis e interpretacion de
resultados

Preparacion del informe

Elaboracion de Objetivos a
cumplir

Revision del Objetivos

Presentacion de estrategias

Presentacion de investigacion

Aprobacion del Plan de
Marketing

Correcciones

Presentacion de la tesis
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8. PRESUPUESTO

El financiamiento para la elaboracion del Plan De Marketing, sera cubierto en su totalidad

por el investigador.

PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO DEL PLAN DE MARKETIG

Valor

Cantidad Descripcion . Valor total
unitario
1 Revision de bibliografia
1 Levantamiento de informacion 10,00 10,00
1 procesamiento de la informacion 10,00 10,00
240 aplicacion de encuestas 30,00 30,00
1 aplicacion de entrevistas 4,50 10,00
1 Preparacion del informe 15,00
Utiles de Estudio
1 Impresora Epson L4160 280,00 280,00
1 Computadora Dell 500,00 500,00
2 Resma de papel 4,00 8,00
800 Impresién de documentos 0,02 16,00
4 Anillado de documento empastados 7,00 28,00
1 Perforadora 2,50 2,50
1 Grapadora 1,75 1,75
GASTOS PERSONALES
1 Trasporte 30,00 30,00
1 Alimentacion 25,00 25,00
6meses Internet 20,00 120,00
TOTAL 1.086,25
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