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a. TITULO

“PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA EL COMERCIAL CELI HIERRO

DE LA CIUDAD DE CELICA, PROVINCIA DE LOJA, PERIODO 2016 - 2019”



b. RESUMEN

El presente proyecto de tesis titulado “PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA
EL COMERCIAL CELI HIERRO DE LA CIUDAD DE CELICA, PROVINCIA DE LOJA,
PERIODO 2016 - 2019”, tiene como objetivo principal elaborar un plan estratégico de
marketing para el Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica, provincia de Loja; se
utilizaron algunos métodos como: histérico el cual permiti6 conocer la historia del
comercial, para poder determinar cual ha sido su evolucion; el método inductivo donde
se pudo observar los hechos para establecer las conclusiones y recomendaciones; el
método deductivo que ayudo a encontrar la solucion del problema encontrado; el
método estadistico permitio analizar e interpretar los resultados obtenidos de la
investigacion. Ademas se utilizaron algunas técnicas como: la observacion directa, la
entrevista dirigida al Sr. Gerente del Comercial, la encuesta aplicada a los ocho
trabajadores del comercial y a 144 clientes fijos. Del andlisis externo del comercial se
obtuvo de la MATRIZ EFE, que el resultado obtenido es de 2,64, mientras que el
analisis interno EFI da como resultado 2,30; por lo que se puede concluir que el
Comercial Celi Hierro tiene como actividad principal la comercializacion de articulos
de ferreteria, materiales y piezas de construccion; en la actualidad cuenta con una
cartera de clientes de 144, trabajan actualmente 8 empleados y el Gerente
Propietario. No cuenta con mision, vision, y valores. Al realizar el andlisis del FODA
en el Comercial CELI HIERRO de la ciudad de Celica, se pudo determinar las
oportunidades y amenazas, las fortalezas y debilidades, con el objetivo de poder
plantear los objetivos estratégicos; planteandose cuatro objetivos con el fin de mejorar
la rentabilidad a través del cumplimiento de estrategias, politicas, metas y tacticas
propuestas para cumplirlas en lapsos determinados; el presupuesto tiene un costo de

$4.550,00.



SUMMARY

This thesis project entitled “STRATEGIC MARKETING PLAN FOR TRADE CELI
IRON CITY CELICA LOJA PROVINCE. PERIOD 2016-2019 ", whose main objective
Develop a strategic marketing plan for Commercial CELI IRON city Celica, Loja
Province , using some methods such as : the historical , by which it was known the
history of commercial in order to determine what has been its evolution ; the inductive
method where you could observe the facts to make conclusions and
recommendations; the deductive method that helped find the solution of the problem
encountered ; the statistical method possible to analyze and interpret the results of the
interview and applied survey. In addition some techniques as were used: direct
observation , the interview was applied to Mr. Manager Commercial, the survey of the
eight workers and 144 commercial customers fijos.Del external analysis of the
commercial was obtained from the MATRIX EFE, that the result is 2.92 , while the
internal analysis results EFI 2.30 ; so it can be concluded that the Commercial Celi
Iron principal activity marketing of hardware , building materials and parts ; currently it
has a customer base of 144 , 8 employees currently work and the Owner Manager. It
has no mission, vision, and values. When making SWOT analysis in the Commercial
CELI IRON city Celica, could identify opportunities and threats, strengths and
weaknesses, with the aim to raise the strategic objectives; considering four objectives
in order to improve profitability through the implementation of strategies, policies, goals

and tactical proposals to fulfill in certain periods; the budget has a cost of $ 4.550,00.



c. INTRODUCCION

En los actuales tiempos, el mercado internacional ha generado grandes cambios con
alto indice de participacion empresarial; conllevando a las empresas a actualizarse y
a prepararse Optimamente; para cumplir con las expectativas y necesidades que

tienen los clientes.

Las empresas no toman en consideracién que al momento de posicionarse en un
mercado productivo se deben establecer estrategias que le permitan llegar al
consumidor final, haciendo muy dificil crear negocios rentables y sustentables, lo que
conlleva al fracaso empresarial, ya que no lograr una suficiente visibilidad ante la

competencias.

El Comercial Celi Hierro es una empresa que se dedica a la comercializacion de
articulos de ferreteria, materiales y piezas de construccion, se encuentra constituido
hace varios afios; sin embargo no ha podido posicionarse como una de las mas
prestigiosas entre el mercado de la ciudad de Celica, esto es ocasionado por la falta

de un plan de marketing que permita orientarse y guiar el accionar de la entidad.

La entidad esta atravesando por una situacién critica debido a que carece de un
analisis tanto a nivel interno y externo que permita establecer estrategias, que
ocasiona baja participacion en el mercado y con ello la rentabilidad de la misma. Ante
ello se ha visto la necesidad de implementar un plan de marketing que este orientado

a fortalecer el crecimiento del Comercial Celi Hierro.



Por tal razén se ha creido conveniente realizar el trabajo de investigacion titulado
“PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA EL COMERCIAL CELI HIERRO DE
LA CIUDAD DE CELICA PROVINCIA DE LOJA. PERIODO 2016-2019”; cumpliendo
con los objetivos especificos: realizar un diagndstico situacional; efectuar un analisis
de los Factores Externos (EFE) que inciden en la actividad que desarrolla el
Comercial; realizar un analisis de los Factores Internos (EFI) que permitan identificar
las fortalezas y debilidades; efectuar un andlisis FODA en el Comercial; elaborar la
Matriz de Alto Impacto que permita generar los objetivos estratégicos; desarrollar los
objetivos estratégicos con la finalidad de obtener una mejor rentabilidad y elaborar un
presupuesto necesario para implementar el Plan Estratégico en el Comercial CELI

HIERRO de la ciudad de Celica, provincia de Loja

En el presente trabajo estd conformado por el TITULO, tema a tratar en la
investigacion; RESUMEN es una vision global de la indagacién con sus principales
resultados  conclusiones; INTRODUCCION es un compendio de como esta
conformado el trabajo; REVISION DE LITERATURA estructurada por los diferentes
referentes teodricos; MATERIALES Y METODOS, las diferentes técnicas,
herramientas utilizadas para desarrollar el plan de marketing; RESULTADOS,
conformada por la situacion actual del comercial, el analisis interno, externo, FODA 'y
la matriz de alto impacto; DISCUSION desarrollo de las diferentes estratégicas
planteadas en el Plan de Marketing; CONCLUSIONES lo que se ha determinado al
final de la investigacion desarrollada; RECOMENDACIONES se encuentran las
sugerencias realizadas para mejorar la situacion actual del comercial;

BIBLIOGRAFIA se hallan los respaldos de las diferentes bibliografias tomadas para



realizar la revision de literatura; ANEXOS, documentos soportes de las diferentes

etapas del trabajo investigativo.



d. REVISION DE LITERATURA

MARCO REFERENCIAL

Ferreteria
El diccionario espafiol (2010) en referencia a la definicion de ferreteria afirma
gue es el “Establecimiento donde se venden herramientas y suministros para trabajos

de carpinteria y herreria, entre otros”

Una ferreteria es un establecimiento comercial dedicado a la venta de Utiles para
el bricolaje, la construccion y las necesidades del hogar, normalmente es para
el publico en general aunque también existen dedicadas a profesionales con
elementos especificos como: cerraduras, herramientas de pequefio tamafo,

clavos, tornillos, silicona, persianas, por citar unos pocos. (lexicoon, 2010)

Para que sirven las ferreterias

Herrera (2013) establece que las ferreterias estan relacionados con las
actividades del hogar; es decir que se pueden encontrar, utensilios 0 accesorios que
son utilizados dia a dia en la vida de las personas en sus casas, entre ello podemos
decir la caja de herramientas ante cualquier inconveniente de tornillos, clavos, brindan

soluciones.

Materiales de construccién

“Los materiales de construccion se definen a todos los elementos o cuerpos que

integran las obras de construccion, cualquiera que sea su naturaleza, composicion y



forma, de tal manera que cumplan con los requisitos minimos para tal fin”.

(Arkitectura.com, 2011)

Los materiales de construccion son los que se utilizan para la construccién en

edificaciones de monumentos, obras publicas, las mismas que se clasifican en

(Crespo, 2010):

R/
L X4

%

Pétreos.- son las piedras naturales. Pueden presentarse en forma de
bloques o losetas, o también como granulos. Ejemplos: el marmol, la
pizarra o la arena.

Ceramicos y Vidrios.- son los obtenidos a partir de la coccién del barro,
como las tejas y los ladrillos; o de la fundicibn de minerales como el
vidrio

Compuestos.- son productos formados por la mezcla de materiales con
diferentes propiedades pero facilmente distinguibles entre si. Ejemplos:
el asfalto, que es una mezcla de alquitran y grava, y el hormigén, que
es una mezcla de cemento, arena, grava y agua.

Aglutinantes.- son productos pulverizantes que, cuando se mezclan
con agua, sufren unas transformaciones quimicas que producen su

endurecimiento al aire o bajo el agua



MARCO CONCEPTUAL

Plan

Seco (2009) afirma que un “Plan es la expresion concreta y ordenada de las
expectativas futuras de un proyecto de inversién o de una empresa en su conjunto,

con el plan se puede valorar la oportunidad del posible proyecto o negocio” (Pag.79)

Un plan se define como un instrumento clave y fundamental para el éxito de los
promotores del mismo. Un plan de negocios consiste en disefiar una serie de
actividades entre si para el comienzo o desarrollo de una nueva empresa o
proyecto. Un plan de negocio bien preparado y completo, constituye la base
sobre la que levanta una idea de negocio, sirve para obtener los recursos asi
como la financiacion necesaria para establecer y desarrollar con éxito una

empresa. (Mufiz, 2010, pag. 25)

Estrategia

Chandler (citado por Martinez & Milla, 2012) expresa que las estrategias es “La
definicién de las metas y objetivos a largo plazo de una empresa, la adopcién de
acciones y la asignacion de los recursos necesarios para la consecucion de los

objetivos”

Quinn (citado por Martinez & Milla, 2012) expresa que una estrategia es el
modelo que integra los principales objetivos, politicos y sucesion de acciones de

una organizacion en un todo coherente. Una estrategia bien formulada ayuda a



ordenar y asignar los recursos de una organizacion de una forma singular y
viable basada en sus capacidades y carencias internas relativas, en la
anticipacion a los cambios del entorno y en las eventuales maniobras de

adversarios inteligentes. (Pag. 6)

Marketing

La American Marketing Association (AMA) (citado por Chantre, 2010) expresa
gue el marketing es el proceso de planificacion, ejecucion de la concepcion, fijacion
del precio, promocion, distribuciéon de ideas, bienes y servicios, para crear
intercambios que satisfagan los objetivos de los individuos, de las organizaciones.

(P4g. 10)

Marketing es una funcion de las organizaciones, y un conjunto de procesos para
crear, comunicar y entregar valor a los clientes y para gestionar las relaciones con los
clientes mediante procedimientos que benefician a la organizacion y a todos los

interesados.(Lo6pez, Mas, & Viscarri, 2010)

El marketing es el proceso de planificar, ejecutar el concepto, precio, promocion

y distribucién de las de ideas de un servicio o producto con el objetivo principal de

satisfacer a los clientes y poder llegar a alcanzar las metas propuestas.

Funcion del marketing

El marketing tiene un amplio significado aparte de vender, significa tratar de

conseguir que la empresa tenga lo que el cliente necesita, para satisfacer sus

10



necesidades, tratando de crear y adaptar los productos de acuerdo a los
requerimientos del cliente; su funcion es crear, facilitar, ejecutar y controlar los

intercambios con los clientes; influyendo o creando demanda. (Stanton, 2012)

El marketing analiza la relacion de intercambio por lo que no es un método de
manipulacion, sino mas de aprovechamiento de todas las cualidades y servicios que

se puede brindar en el producto.

Importancia del marketing

Bustos (2014); recalca:

El marketing es una técnica universal, en la actualidad todos estamos
involucrados en esta actividad, puesto que abarca una serie de acciones gque se
relacionan, afectan el convivir diario, ya sea leyendo un diario, una revista, un
libro, escuchando radio, viendo television o navegando en Internet estamos
interviniendo en marketing sin necesidad de aportar o gastar un solo centavo
puesto que son las empresas productoras, de servicio 0 de comercio quienes
financian los diferentes programas en los medios de comunicacion, a esto se

llama la convivencia social con el marketing.

Planeacion estratégica

La planeacién estratégica no es mas que el proceso de relacionar las metas de
una organizacion, determinar las politicas, programas necesarios para alcanzar los

objetivos especificos en camino hacia esas metas y establecer los métodos

11



necesarios para asegurar que las estrategias sean ejecutados; es decir es un proceso
formulado de planeacion a largo plazo que se utiliza para definir y lograr las metas

organizacionales. (Waters, 2012, p4g. 48)

Plan de estratégico de marketing

La planificacion estratégica o plan estratégico se constituye en procesos que
permiten definir lo que se quiere llegar a ser en futuro, es una herramienta de la alta
direccion que recoge las decisiones estratégicas corporativas actuales en referencia
a lo que hard en los tres proximos afos, con la finalidad de ser una empresa
competitiva que sea capaz de satisfacer las necesidades de los grupos de interés.

(Sainz de Vicufa, 2012, pag. 30)

El plan estratégico es un excelente ejercicio para trazar las metas que marcaran
el futuro de una empresa. Se debe disefiar el porvenir de la entidad vy, lo que es
mas importante, trasmitir pautas, contrastarlas y convencer al resto de los
agentes que interactiian con la organizacion de como llegar alcanzar el camino

hacia el éxito. (Martinez & Milla, 2012)

Chesterton citado por (Martinez & Milla, 2012) afirman que “Un plan estratégico
es el documento que sintetiza a nivel econémico financiero, estratégico y organizativo

el posicionamiento actual y futuro de la empresa” (Pag. 8)

12



Etapas del plan de marketing

Por su parte Agueda (2008) establece a continuacion las siguientes etapas:

1. Diagnostico.- ¢Donde estamos actualmente? ¢ Por qué? ¢ Cudles son las
tendencias actuales y necesidades del mercado?

2. Prondstico.- ¢De continuar asi, donde estaremos en el futuro?

3. Objetivos.- ¢ Dénde queremos estar en el futuro?

4. Estrategia.- ¢ Cual es el mejor camino para conseguir los objetivos?

5. Operativa.- ¢ Qué acciones especificas se deben adoptar?

6. Control.- ¢Qué medidas deben adoptarse para detectar si el plan se

desarrolla segun lo previsto? (pag. 223)

CONTENIDOS DE UN PLAN DE MARKETING

Un plan de marketing es un instrumento estratégico que permite mejorar la
competitividad empresarial el mismo que debe ser efectuado de forma correcta para
poder obtener resultados exitosos. Philip & Lane (2009) determinan que un plan de

marketing debe contener los siguientes aspectos:

» Resumen ejecutivo y tabla de contenidos.- se debe empezar con un
resumen breve de los principales objetivos y recomendaciones, ademas
debe contar con una tabla de contenidos o0 esquema sobre el contenido del
plan operativo.

» Analisis de la situacion.- en este aspecto debera presentar informacion
relevante de ventas, costos, mercados, competencia y las distintas fuerzas

del macro entorno.

13



» Estrategias de marketing.- el gerente del producto define la misién,
objetivos financieros y de marketing en el mismo debe determinar a qué
grupos se dirige la oferta y las necesidades a satisfacer.

» Proyecciones financieras.- los proyectos financieros incluyen un
pronostico de ventas, gastos y un analisis de punto de equilibrio, ya que las
proyecciones reflejan los costos de marketing previstos.

» Seguimiento de la aplicacién.- hace referencia al control sobre el plan de
forma que se pueda comprobar su ejecucion y evaluar para poder efectuar

modificaciones si fuera necesario. (Pag. 61)

Caracteristicas de un plan de marketing

El plan de marketing al constituirse en una herramienta importante para la

empresa cuenta con las siguientes caracteristicas (Carpintero, 2014):

» Documento.- permite planificar, recopilar informacion y analizar
sistematicamente la situacion propias y de la competencia.

» Combinacion precisa de los elementos del marketing-mix.- se debe
tener en consideracion que el plan debe utilizar con precision los cuatro
elementos basicos que son: precio, producto, distribucién y comunicacion.

» Concrecion de objetivos.- los objetivos deben estar perfectamente
definidos y cumplir un periodo de tiempo establecidos.

> Fijacion de responsabilidades y establecimientos de controles.- para
cada accion de marketing deben estar especificados los responsables del

control y seguimiento de los objetivos a cumplirse.

14



» Adaptable a los cambios del mercado.- debe ser adaptable para poder
realizar cambios o modificaciones por cambios en el mercado o en la

organizacion. (Pag.5)

Marketing estratégico

Implica un andlisis detallado de la situacion actual de las ofertas de la empresa
y una comprension de las necesidades del mercado con el objetivo de detectar
amenazas y oportunidades, que combinando recursos y capacidades con que
la empresa permita definir una ventaja competitiva. En consecuencias, el éxito
depende en gran parte de comprender en qué medida y de qué forma afectan
los cambios del entorno desarrollando estrategias mas adecuadas para

aprovechar al maximo esos cambios. (Talya & Jiménez, 2013, pag. 28)

Mufioz (2011) establece que el marketing estratégico busca conocer las
necesidades actuales y futuras de los clientes, localizar nuevos nichos de mercado,
identificar segmentos de mercado potenciales, valorar el potencial e interés de esos
mercados, orientar a la empresa en busca de esas oportunidades y disefiar un plan
de actuacién que consiga los objetivos buscados. En este sentido las compairiias
actualmente se mueven en un mercado altamente competitivo se requiere, por tanto,
del andlisis continuo de las diferentes variables del FODA, no solo de la empresa sino
también de la competencia en el mercado. En este contexto las entidades en funcién
de sus recursos, capacidades deberan formular las correspondientes estrategias de
marketing que les permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja a la

competencia.

15



El plan de marketing es un proceso adaptado de acuerdo a las necesidades de
una empresa que se orienta al mercado, cuyo fin es el rendimiento econémico a traves
de una politica continua de creacion de productos y servicios que aportan a los

usuarios un valor superior de la oferta de la competencia.

Elementos de un plan estratégico

Gréafico N° 1. Elementos basico de un plan estratégico

ANALISIS DEL ENTORNO Y <:—:> :
DEL MERCADO AMALISIS INTERNO
OBJETIVOS
I

S

ACCIONES

Fuente: Munuera & Rodriguez

Un plan estratégico tiene un enorme potencial como factor de mejora de la
empresa, el aprovechamiento de este potencial exige eludir riesgos y no decaer en el
esfuerzo para obtener el éxito del mismo. Munuera & Rodriguez (2012) determinan
gue desde una perspectiva sintética se puede decir que los elementos mas
caracteristicos de un plan estratégico son que se encuentran representados en el

grafico N° 1.

Para llegar a cumplir con un plan estratégico que conlleve a la empresa abrir
nuevas posibilidades en un sector econdmico a competir en el mercado, se debe

considerar lo siguiente:



Misiéon

Es el propdsito genérico o razon que justifica la existencia de la empresa. Es
importante que se configure como una referencia permanente en el proceso de

planificacion estratégica.

Visién

Visualiza la empresa al futuro es decir a donde quiere llegar, frente a sus
clientes, competencia, cultura evaluando sus capacidades y oportunidades; por lo
gue es necesario considerar:

» La empresa aspira a ser y no que tiene que ser
» Qué tipo de empresa queremos ser

> Qué tipo de negocio debe entrar la empresa y cuéles son sus objetivos

Trata de definir el modelo de la empresa que se persigue haciendo hincapié en
los rasgos distintivos, es la imagen de una entidad una apreciacion idealizada de lo

gue se desea para el futuro.

Pasos para determinar la vision

Sanmartin (2013) determina los siguientes pasos necesarios para determinar la
vision:
» Confirmacion de la declaracion de la vision
» Comprensién del impacto ambiental
» Definicién de los clientes

» Seleccion de los servicios de la empresa

17



» Estimacion del potencial de la empresa Identificacion de valores agregados

» Cuantificacion de los criterios de éxito de los productos. (pag. 33)

Los objetivos

Los objetivos representan los resultados que la empresa espera obtener, son
fines por alcanzar, establecidos cuantitativamente y determinados para realizarse
transcurrido un tiempo especifico. Permite formalizar y concretan las lineas de

actuacion de la organizacion poniendo avances realista pero ambicioso.

Las estrategias

La estrategia permite tomar las decisiones para determinar los cursos de accion
requeridos, con el fin que la organizacion cumpla su mision y un adecuado
funcionamiento de la misma, constituyen las principales actuaciones generales

orientadas a conseguir los objetivos.

Las acciones

“Son aquellas tareas que deben conducir al logro de las estrategias y en

definitiva los objetivos. Su ejecucidn es la clave del éxito del plan” Sanmartin 2013,

Pag.448).

Estructura de un plan de marketing

Un plan de marketing debe estar bien organizado con el fin de que toda la

informacion sea incluida y considerada; por lo que debe ser (Ferrell, 2012):
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% Completa.- que no existan emisiones de informacion importante.

X/
°

Flexible.- de acuerdo a las necesidades que presente la empresa.

X/
°

Consistente.- que todo empleado y directivos lleven a cumplir con cabalidad

el plan.

X/
°e

Logico.- influir de manera légica a todo el personal de la empresa(pag. 41)

Actividades del marketing estratégico

El marketing estratégico es un sistema que permite dirigir acciones a las
empresas para poder identificar oportunidades asi como las amenazas que ofrece el
entorno. Por ello Concha (2009) define las siguientes actividades que efectia el

marketing estratégico que son:

» Delimitacion del mercado.- define el publico objetivo de la empresa.

» Segmentacion del mercado.- consiste en dividir el mercado meta en
subgrupos homogéneos entre si. Una vez que ya estan definidos los
segmentos, la empresa tratara de adaptarse de la mejor manera.

» Analisis de la competencia.- formular una estrategia es imprescindible
analizar lo que efectla las empresas competidores.

> Necesidad de llevar a cabo alianzas estratégicas.- en determinadas
ocasiones es conveniente que una empresa lleve a cabo alianzas
estratégicas con proveedores o distribuidores y, esto suele ocurrir cuando
la empresa tienen una dependencia elevada de un proveedor o distribuidor
determinado.

» Analisis del entorno genérico.- le permite conocer a la empresa los

rasgos caracteristicos del mercado al que se dirige.
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» Analisis Interno.- capacidades propias de la empresa (punto fuertes,

débiles)

» Formular estrategias orientadas al mercado.- conjugar tanto las

necesidades y deseos de los consumidores como con las actividades

que desarrollan los competidores. (Pag. 18)

Andlisis de la situacién

Para efectuar una planificacion estratégica en una organizacion es importante

efectuar un estudio de la situacion. Valdivia (2015) establece que se debe efectuar un

estudio riguroso tanto a la situacion externa como interna, los cuales se define a

continuacion:

» Analisis Externo.-para realizar el presente estudio es necesario tomar

en consideracion los siguientes elementos , los mismos que serviran

para identificar oportunidades y amenazas:

Andlisis del entorno.- son todos aquellos factores que no
pueden ser controlados por la empresa, pero que influyen en el
sector de sus actividades, los mismos que se agrupan en factores
econdémicos, socioculturales, politicos legales. La entidad debe
anticiparse ante posibles influencias de estos factores.

Andlisis del mercado.- para efectuar el presente estudio es
necesario definir el mercado objetivo, analizando a los
consumidores actuales, potenciales como desde el punto de vista

del volumen de ventas.
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e Analisis del sector. consiste en obtener informacion acerca de
los principales competidores.

» Analisis interno.- consiste en realizar una evaluacion de los recursos y
las capacidades de la empresa en las areas de produccién, recursos
humanos, finanzas, marketing entre otros aspectos, permite identificar
los puntos fuertes (fortalezas) y débiles (debilidades) que posee la

organizacién en comparacion a la competencia.(Pag.45)

Marketing mix

El marketing Mix es uno de los elementos importante del mercadeo el cual se
utilizar para englobar cuatro componentes que son producto, precio, plaza, y
promocion, las cuales son conocidas como las 4 Ps del marketing, son variables que
permiten a la organizacion alcanzar sus objetivos comerciales. Por lo que, se ha
constituido en uno de los aspectos importantes para el ambito estratégico y tactico ya

gue permite satisfacer a los clientes de cierta empresa.(Espinosa, 2014)

Gréfico N° 2: Marketing Mix

@ :

Mezcla de Mercadotecnia
(Marketing Mix)

Promocién — .

Fuente:(Garcia, 2010)
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Por su parte Hermida & Iglesias (2015) establecen que el marketing tiene
cuatro variables conocidas como las 4P que pueden influir en una empresa a la hora

de optimizar su éxito comercial que son:

» Producto o servicio
Puede llamarse producto, objetos materiales, bienes o servicios, personas,
lugares, organizaciones o ideas. Las decisiones respecto a este punto incluyen
la formulacion y presentacion del producto, el desarrollo especifico de marca,
y las caracteristicas del empaque, etiquetado y envase, entre otras. Cabe
establecer que el producto tiene un ciclo de vida (duracién de éste en el tiempo
y su evolucion) que cambia segun la respuesta del consumidor y de la
competencia.La oferta que cada empresa se sitia determinado mercado con
la finalidad de cubrir las necesidades insatisfechas en un momento dado.
Fases del producto:

1. Lanzamiento

2. Crecimiento

3. Madurez

4. Declive

» Precio
Se constituye en el valor monetario mediante el cual la empresa esta dispuesta
a efectuar un cambio de valor, en otras palabras es decir que la compafiia a
cambio de beneficio econdmico entrega a sus clientes un servicio o producto.
El precio a su vez, es el que se plantea por medio de una investigacion de
mercados previa, la cual, definira el precio que se le asignara al entrar al

mercado. Hay que destacar que el precio es el Unico elemento del mix de
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marketing que proporciona ingresos, pues los otros componentes Unicamente
producen costos. Por otro lado, se debe saber que el precio va intimamente

ligado a la sensacion de calidad del producto.

» Distribucién o plaza
Son aquellos recursos humanos, técnicos, logisticos entre otros que se
necesitan una organizacion para lograr que sus productos o servicios puedan
llegar a los consumidores o clientes en el tiempo y forma adecuada con el
propésito de garantizar la calidad que el mercado demanda. Considera el
manejo efectivo del canal de distribucion, debiendo lograrse que el producto
llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado en las condiciones
adecuadas. Inicialmente, dependia de los fabricantes y ahora depende de ella

misma.

» Promocién
Se constituye en un conjunto de herramientas que una empresa puede hacer
uso para darse a conocer sobre los servicios y productos que oferta a un
mercado, siendo la publicidad, relaciones publicas o los patrocinios. (P4g.30) La
mezcla de promocién esta constituida por promocién de ventas, fuerza de venta

0 venta personal, publicidad y relacione publicas, y comunicacién interactiva.

Fuerzas Porter

El modelo de las cinco fuerzas Porter proponen un marco de reflexion
estratégica sistematica para determinar la rentabilidad de un sector concreto, con la

finalidad de evaluar el valor y la proyeccién futura de empresas o unidades de negocio
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gue operan en un sector (Donet & Juarez, 2015, pag. 85). Las fuerzas son las

siguientes que se encuentran en el siguiente grafico.
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1. Rivalidad entre competidores.

La competencia actual se detecta por la existencia de estrategias, maniobras
gue utilizan para posicionarse tales como tacticas de precios, publicidad, lanzamiento
de nuevos productos o el incremento de servicios y garantia para los consumidores.
La rivalidad se da cuando los competidores sienten la presion o actian con arreglo

de una oportunidad para mejorar su posicion. (Mufiiz, 2010)
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2. Amenaza de la entrada de nuevos competidores.

Villacorta, (2010) estabece que “La amenaza de nuevos competidores hace
referencia a lo susceptibles que pueden ser la competencia para entrar en un
mercado, se constituye en un peligro que las empresas debe reducir y contra la cual

debe protegerse creando barreras de entrada” (Pag. 152).

3. Amenaza del ingreso de productos sustitutos.

La innovacion en tecnologia tiene una influencia mayor en la actividad de las
empresas ya que puede generar la aparicion de nuevos productos y la
modificacién de los procesos productivos y de prestacion de servicios. Las
empresas de un determinado sector compiten en ocasiones con las de otros
sectores con productos sustitutivos. Esto puede reducir la rentabilidad del sector.

(Vargas, 2014, pag. 34)

4. Poder de negociacion de los proveedores.

El poder de negociacién se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria
por parte de los proveedores, a causa del poder que éstos disponen ya sea por su
grado de concentracion o tamafio, por la especificidad de los inputs que proveen, por
el impacto de estos en el costo de la industria. La capacidad de negociar con los
proveedores se considera generalmente alta por ejemplo en cadenas de
supermercados, que pueden optar por gran cantidad de proveedores, en su mayoria

indiferenciados y de menor tamafio. (Colom, 2015)
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5. Poder de negociacién de los consumidores.

Los consumidores o clientes actian para bajar los precios, aumentar la calidad,
exigir mayores prestaciones, en definitiva hacer que los competidores se confronten
unos con otros. El efectuar un analisis sobre los principales tipos de clientes de un
mercado serviran para determinar el nivel de competencia en la que se encuentra se
debe conocer: importancia del cliente, numero de productos, rentabilidad, la

aceptacion del producto, integracion del cliente. (Vargas, 2014, pag. 35)

Analisis interno y externo

Anadlisis interno

Dentro de este analisis se estudian las areas funcionales de todas las

organizaciones; permitiendo identificar las fortalezas y debilidades.

Fortalezas

Arellano (2012) afirma que las fortalezas son todos aquellos elementos internos
y positivos que diferencia al programa o proyecto de ostros iguales; aqui se realizan

algunas preguntas como:

Ventajas de la empresa?
¢ Diferencia que hace que la empresa sea mejor que otra?
¢, Qué recursos de bajos costos se tiene acceso?

¢, Qué se percibe como fortaleza?

vV V VvV VvV V

¢ Los elementos que facilitan obtener una venta?(Arellano, 2012)
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Debilidades

Son todos aquellos elementos, recursos, habilidades y actitudes que la empresa
ya tiene, que se constituyen como barrera para lograr el éxito de la empresa; es decir
son los problemas internos que una vez identificados deben ser eliminados, aqui se

deben plantear preguntas como:

> ¢Qué se puede mejorar?
> ¢Qué se puede evitar?
» ¢ Qué percibe como debilidad?

» ¢ Qué factores reducen las ventas?

Matriz EFI

Este instrumento para formular estrategias resume y evalla las fuerzas y
debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y ademas
ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas. Al
elaborar una matriz EFl es necesario aplicar juicios intuitivos, por lo que el hecho de
gue esta técnica tenga apariencia de un enfoque cientifico no se debe interpretar
como si la misma fuera del todo contundente. Es bastante mas importante entender

a fondo los factores incluidos que las cifras reales. (Contreras, 2009)

Contreras (2009) afirma que para realizar la matriz EFI se realiza el siguiente
proceso:
1. Haga una lista de los factores de éxito, identificando las fortalezas y

debilidades.
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2. Asigne un peso a cada uno de los factores, el peso adjudicando a la
importancia de cada factor. El total debe ser 1.00

3. Asigne una calificacion del 1 al 4 dependiendo de lo que representa.
Debilidad mayor 1
Debilidad menor 2
Fuerza menor 3
Fuerza mayor 4

4. Multiplique el peso de cada factor por su calificacion para obtener la
calificacién ponderada

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

ponderado.

Modelo de la matriz de la evaluacidn del factor interno

Cuadro N° 1: matriz de la evaluacion del factor interno

FACTORES VALOR CLASIFICACION VALOR
INTERNO PONDERADO
FORTALEZAS
DEBILIDADES
TOTAL 1.00
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Andlisis externo

Mediante este analisis se estudian las oportunidades que benefician a la

empresa y las amenazas que afronta; dentro de este analisis se considera:

» Aspecto econdmico.- son los principales factores econémicos que inciden
el desarrollo norma de las actividades como la inflacion, inestabilidad de
precios, variacion de precios.

» Aspecto socio- cultural.- hace referencia al comportamiento de la
sociedad, influenciada por culturas que han hecho perder la cultura nuestra;
tenemos la creencias y comportamiento de la sociedad.

» Aspecto tecnolégico.- se refiere a las avances cientificos, sistemas de
comunicacién que toda empresa debe tener para poder competir y no

guedarse rezagada ante la competencia.

Oportunidades

Las oportunidades son aquellas situaciones positivas que se generan en el
entorno, y que tienen que ser aprovechadas, se deben hacer ciertas preguntas:

» ¢ Qué oportunidades tiene la empresa?

» ¢Qué tendencias del mercado se tiene informacion?

» ¢ Qué cambios de tecnologia existente en el mercado?

» ¢ Cuales son los cabios de normativa legal o politica se estan presentando?
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Amenazas

Las amenazas son situaciones negativas, que atentan contra la empresa, por lo
gue hay que disefiar una estrategia para detenerla; y se deben hacer ciertas
preguntas:

» ¢ A qué obstaculos se enfrenta la empresa?
» ¢ Qué hace la competencia?
» ¢La empresa tiene problemas de recursos de capital?

» ¢Puede las amenazas impedir en la actividad de la empresa?

Matriz EFE

“La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los estrategas
resumir y evaluar informacion economica, social, cultural, demogréafica, ambiental,

politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva” (Contreras, 2009).

La matriz EFE permite resumir y evaluar informacién econémica, social, cultural,

demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva.
Para realizar la matriz EFE se debe realizar los siguientes pasos:
1. Realice una lista de los factores criticos o determinantes del éxito,
clasificandolas entre oportunidades y amenazas.

2. Asigne un peso relativo a cada factor, el valor indicar la importancia relativa

gue tiene el factor para alcanzar el éxito.
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3. Asigne una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los determinantes; las
calificaciones se basan en la empresa.

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

5. Sume las calificaciones ponderadas de cada una de las variables para

determinar el total ponderado.

Modelo de la matriz de la evaluacién del factor externo

Cuadro N° 2: matriz de la evaluacion del factor externo

FACTORES VALOR CLASIFICACION VALOR
EXTERNOS PONDERADO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

TOTAL 1.00

Matriz perfil competitivo

La matriz del perfil competitivo identifica a los principales competidores de la
empresa, asi como sus fuerzas y debilidades particulares, en relacién con una
muestra de la posicién estratégica de la empresa. Los pesos y los totales
ponderados de una MPC o una EFE tienen el mismo significado. Sin embargo,
los factores de una MPC incluyen cuestiones internas y externas; las

calificaciones se refieren a las fuerzas y a las debilidades. Existen algunas
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diferencias importantes entre una EFE y una MPC. En primer término, los
factores criticos o determinantes para el éxito en una MPC son mas amplios, no
incluyen datos especificos o concretos, e incluso se pueden concentrar en

cuestiones internas (Savellane, 2007)

El fin de la Matriz de Perfil competitivo es ubicar el lugar que ocupan las

diferentes variables externas en su afectacion sobre el sistema organizacional del

analisis; tomando en cuenta varios aspectos como:

1.

Identificar los factores decisivos para alcanzar el éxito; realizando una lista de
fortalezas y debilidades; como la participacion en el mercado, de productos,
servicios, precios, costos, publicidad, competencia.

Ponderar los factores; teniendo un total de 1.00; segun la importancia del
mismo.

Clasificar las variables como: debilidad mayor, debilidad menor, fortaleza
menos, fortaleza mayor; analizando las fortalezas y debilidades

Realizar la debida comparacion

Hacer la comparacion entre competidores.(Zabala, 2009)

Anélisis FODA

El andlisis FODA permite efectuar un andlisis de los factores internos, es decir
de las fortalezas y debilidades de la institucion. Combinando los factores
externos (amenazas y oportunidades) factores internos (fortalezas vy
debilidades) permiten precisar las condiciones en las que se encuentra la

institucion en relacion a determinados objetivos metas o retos establecidos por
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la organizacion. En definitiva permite entender de mejor manera cuales con
factores internos, externos que influye favorable o desfavorable en el
desempefio de la organizacién y que condicionan la posibilidad de realizar la
mision, vision, objetivos estratégicos y metas para la empresa. (Zambrano,

2011, péag. 85)

El analisis FODA permite realizar un diagndstico de una empresa antes de tomar
cualquier decision estratégica. El cual tiene como objetivo determinar las ventajas
competitivas de la empresa a emplear por la misma que mas le convenga en funcion

de sus caracteristicas propias y la del mercado. (Donet & Juarez, 2015, pag. 98)

A través del FODA se quiere analizar y evaluar:

> El escenario politico, econémico, tecnoldgico, legal y social.

» Las grandes tendencias locales, nacionales e internaciones.

» La competencia actual y potencial; identificando los competidores

estratégicos

Matriz FODA

Una de las aplicaciones del analisis FODA es el determinar los factores que
pueden favorecer (fortalezas y oportunidades) u obstaculizar (debilidades y

amenazas) (Marketing, 2010).

Para realizar la matriz FODA se deben seguir los siguientes pasos:

1. Listar las oportunidades de la empresa.
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2. Inscribir mas amenazas de la empresa.

3. Listar las fortalezas de la empresa.

4. Registrar las debilidades de la empresa.

5. Conciliar las fortalezas con las oportunidades, para registrar el resultado
de las estrategias FO.

6. Conciliar las debilidades con las oportunidades para registrar las
estrategias en DO.

7. Conciliar las fortalezas con las amenazas para registrar FA.

8. Conciliar las debilidades con las amenas para registrar las estrategias

DA.

Cuadro N° 3: Matriz FODA

Factores Externos Factores Internos
Oportunidades Fortalezas
Amenazas Debilidades

Matriz de Alto Impacto

Para llevar a cabo el desarrollo de la presente matriz se debera plantear

estrategias que se describen a continuacion (Colom, 2015):

» Estrategias F-O, se basan el uso de fortalezas internas de la organizacion
para aprovechar las oportunidades externas; seran las estrategias
ofensivas basadas en apuntalar y apalancarnos en los efectos positivos de

las fortalezas y las oportunidades.
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» Estrategias F-A, son aquellas estrategias defensivas frente amenazas,
sobre la base de las oportunidades; tratan de disminuir al minimo el
impacto de las amenazas apoyandose en las fortalezas.

> Estrategias D-O, seradn estrategias de reorientacion que trataran de
mitigar o frenar los efectos de las debilidades buscando refuerzo de las
oportunidades, mejora las debilidades internas aprovechando las
oportunidades externas.

> Estrategias D.A, seran las estrategias de supervivencia que trataran de
asegurar la perdurabilidad de la empresa buscando su adaptacion cruzada
0 a la vez frente a sus debilidades y amenazas del macro-entorno, su fin
principal es disminuir las debilidades y neutralizar las amenazas a través

de las acciones de caracter ofensivo.(pag. 41)

Matriz FODA para la formulacion de estrategias

Cuadro N° 4: Matriz Alto Impacto

FORTALEZAS DEBILIDADES

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS-FO ESTRATEGIAS-DO

AMENAZAS
ESTRATEGIAS-FA ESTRATEGIAS-DA
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Estrategias de marketing

La estrategia de marketing detalla como se logran los objetivos estratégicos;
debido a que se relaciona con el consumidor, sirviendo como guia para posicionar el
producto, ademas sirven de pauta para desarrollar el “Marketing Mix. Entre las

estrategias mas comunes tenemos:

Estrategias competitivas

Si hay gran competencia en el sector en que nos movemos estaremos obligados
a construir estrategias especiales hacia los competidores. Estas estrategias
dependen de la situacién; se puede intentar establecer el producto como diferente al
de los competidores, o diferenciarlo del producto de un competidor especifico, o
puede realizar una promocion especial cuando se espera la llegada de un competidor

importante, etc.

Estrategias del mercado

Realizar un estudio para determinar el mercado al que va dirigido el producto se

pueden construir estrategias. Ademas se puede ampliar a un nuevo mercado,

centrarse en una actividad comercial con gran potencial.

Estrategias del producto

Se pueden estudiar usos alternativos del producto, o métodos para incentivar la

fidelidad. Se deben buscar formas mas eficientes de fabricar el producto y métodos
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para aumentar su rentabilidad. El envase es otro punto a tener en cuenta, un cambio

en el recipiente puede ayudar a rejuvenecer el producto.

Estrategias del precio

Un factor a considerar, es si se fijaran precios inferiores o superiores a la
competencia; ambas estrategias pueden originar resultados satisfactorios. Hay que
determinar si los precios seran iguales en distintas areas geograficas. Finalmente, se
estudia si se utilizara el precio para comunicar un posicionamiento. Es habitual fijar

precios bajos para lograr una posicion ventajosa frente a la competencia.

Estrategias de penetracion, distribucién y cobertura

Este item se desarrolla de diferente forma segun si se trata de una venta a
detallistas, un producto de masas o una empresa con clientes industriales. Hay que
determinar en qué zona deben redoblarse los esfuerzos, si se necesitan nuevos
almacenes, el medio de transporte, la cobertura deseada, la penetracion adecuada

en los mercados existentes y en los nuevos.

Estrategias del personal de ventas

Hay que determinar si se debe incorporar una estructura de personal de ventas
en el Plan de Marketing. En este caso habra que calcular ratios de ventas; si fuese

necesario deben crearse lazos entre ventas y marketing.
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Estrategias de promocion

Las promociones se realizan para cubrir necesidades concretas en un periodo
de tiempo limitado. Las estrategias de promocion en esta parte del Plan de Marketing

fijaran las areas relevantes a considerar posteriormente en él.

Estrategias de anuncios

Es necesario definir completamente el tipo de anuncios y comunicacion que se
pretende establecer, si la idea es obtener beneficios a corto o a largo plazo, si se va

a diferenciar por razones geogréficas, etc.

Estrategias de publicidad

Se determinaré si se va a realizar una campafia publicitaria, de que tipo, entre
otros aspectos. Es posible sustituir una promocién por una campafa publicitaria, o

es posible adecuar una promocion para que genere cierta publicidad.

Objetivos estratégicos

Un objetivo estratégico es un fin deseado, clave para la organizacion y para la
consecucién de su vision, su cumplimiento es un elemento de maxima prioridad para
llevar a cabo la estrategia de la organizacién. El establecer los objetivos estratégicos
en cada una de las perspectivas, debe ayudar a la compafiia a explicar como se va a
conseguir la implantacion de una estrategia tanto a corto como a largo plazo.

(Martinez & Milla, 2012, Pag. 211)
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Presupuesto

El presupuesto es una herramienta de planificacion que, de una forma
determinada, integra y coordina las areas, actividades, departamentos y responsables
de una organizacion, y que expresa en términos monetarios los ingresos, gastos y
recursos que se generan en un periodo determinado para cumplir objetivos fijados en

la estrategia. (Mufiz, 2009, pag. 41)

Objetivos estratégico

Los objetivos estratégicos se utilizan para hacer operativa la declaracion de la
mision, es decir que ayudan a proporcionar direccion a como organizacién puede
lograr cumplir las metas propuestas, se debe tomar en consideracion que un objetivo
no pierda la especificidad, y mensurabilidad para que sea Uutil para la

empresa.(Martinez & Milla, 2012, pag. 29)

Problema

Por problema se entiende una situacién imprevista, desviacibn de nuestro
objetivo, es una cuestién por resolver, que debe estructurarse bien para poder
conocer la situacién para determinar la causa y consecuencias y determinar las

mejores soluciones. (Martinez, 2012, pag. 151)

Meta

“Las metas son consideradas como propdsitos importantes ya que proporcionan

una guia, direccién para que las personas u organizacion puedan entender hacia
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donde van y porque quieren llegar ahi, las mismas que deben administrarse de forma

apropiada” (Griffin, 2011, pag. 204).

Estrategia

Las estrategias es un plan que se utilizan para ganar una campafa, el mismo
gue consiste en determinar el sitio, momento, fuerzas idéneas en el que se debe
llevar a cabo la contienda; en otras palabras es decir la eleccién del dénde,

cuando y con qué.(Matilla, 2011, pag. 49)

Politicas

El papel de las politicas durante el proceso de direccion estratégica
empresarial, es el de constituirse en una herramienta para establecer guias de
pensamiento que interpreten a las estrategias formuladas, permitiendo llevar a cabo
la planificacion operativa que estén planificadas. Es decir las politicas estan
relacionas entre las estrategias y los programas propuestos por la

organizacion.(Manso, 2003, pag. 390)

Tacticas

Matilla (2011) determina que “Con respecto a la palabra tactica hace referencia
a un conjunto de medios, acciones, instrumentos o técnicas que se utilizaran en un

determinado espacio para el logro de un fin dado” (Pag.49).
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Presupuesto

Hitt (2009) afirma que “Los presupuestos sirven para cuantificar y asignar los
recursos a las actividades especificas a realizarse, los mismo se los proponen en un

tiempo estimado, los presupuestos abarcan variedad de rubros conceptos de gastos”

(pag. 287).

Responsable

En referencia al responsable hacen referencia aquellas personas que estaran

encargadas de efectuar la planificacion propuesta para la empresa y de esta manera

poder cumplir con los objetivos y metas institucionales.

Cuadro N°5: Matriz de cumplimiento de objetivos

OBJETIVO ESTRATEGICO N°

META

ESTRATEGIA

POLITICA

TACTICA

RESPONSABLE

TIEMPO

PRESUPUESTO
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e. MATERIALES Y METODOS

MATERIALES

Los materiales utilizados para el desarrollo de la investigacion fueron los
siguientes:

> Bibliograficos

» Suministros de oficina

» Computadora

> Internet

METODOS

Para desarrollar el presente proyecto se utilizaron algunos métodos y técnicas

gue se detallan a continuacion:

METODO HISTORICO

El método historico enfoca desde el punto de vista historico, caracterizada por
la idea de que solo la historia permite entender adecuadamente la realidad; es decir
gue la realidad estd compuesta por etapas y que las mas antiguas influyen en las

actuales.

A través de este método se conocio la historia del comercial, con el fin de poder
determinar cual ha sido su evolucion en el mercado, poder comprender lo que le

afectado y asi plantear el problema para buscar la solucion.
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METODO INDUCTIVO

El método inductivo abarca de lo general a lo particular obteniendo conclusiones
generales a partir de premisas particulares; consta de la observacion del hecho,
clasificacion y estudio del hecho, derivaciéon inductiva, llegando a la generalizacion y

la constatacion.

Con el método inductivo; se pudo realizar la observacién de los hechos del

comercial CELI HIERRO, para poder obtener las respectivas conclusiones y

recomendaciones.

METODO DEDUCTIVO

El método deductivo es una secuencia del inductivo por qué parte de las

premisas; si son verdaderas la conclusion es verdadera.

El método deductivo ayud6é a la solucion del problema encontrado en el
Comercial CELI HIERRO; describiendo el por qué y para que de la implementacion

de un Plan Estratégico de Marketing en el Comercial Celi Hierro.

METODO ESTADISTICO

El método estadistico reline, organiza y analiza los documentos numéricos, para

interpretarlos mediante representaciones graficas.
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El método estadistico; permitid6 analizar e interpretar los resultados de la
entrevista y encuesta aplicadas al Sr. Gerente, empleados y clientes respectivamente;

con el fin de poder determinar las fortalezas y debilidades del Comercial Celi Hierro.

TECNICAS

OBSERVACION

La observacién es una técnica que observa las personas, hechos, casos con el

fin de obtener alguna informacion.

La observacién directa, es una técnica que fue Gtil para el proyecto, debido a la
apreciacion del mercado, permitiendo formar criterios, percepciones de hacia donde

debemos llegar y la relacion existente entre los clientes y empleados.

ENTREVISTA

La entrevista es otra técnica realizada mediante el didlogo entre una 0 mas

personas donde se transforma y sistematiza la informacién obtenida.

La entrevista fue dirigida al Gerente del Comercial CELI HIERRO, el Sr. Carlos
Garcia Poma; datos que fueron utilizados para realizar el diagndstico situacional del

Comercial.

ENCUESTA

La encuesta es una técnica compuesta por un grupo de preguntas formuladas

con anterioridad, para determinar alguna informacién que se necesite conocer.
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En el presente trabajo de investigacion se aplicdé un cuestionario de preguntas
dirigidas: a los 8 empleados clientes internos que colaboran en las diferentes areas
de trabajo; de la misma manera se empled la encuesta a los clientes externos para

conocer informacién desde la perspectiva externa de la entidad.

Para poder determinar la muestra de los clientes externos a quienes se aplico la
encuesta se la determindé mediante la informacion suministrada por el gerente de la
empresa que determina que al mes existen 12 clientes la cual es estipulada mediante
las facturas emitidas a estos compradores; a esta cantidad se les multiplica por los 12
meses del afilo donde se obtiene que al afio se obtiene 144 clientes fijos siendo esta

la muestra de la investigacion.
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f. RESULTADOS

ANTECEDENTES Y ANALISIS SITUACIONAL DEL COMERCIAL CELI HIERRO

DE LA CIUDAD DE CELICA, PROVINCIA DE LOJA

Grafico N° 4: Comercial Celi Hierro

Resefia historica

El negocio se establece el 26 de Julio del afio 1997 en la ciudad de Celica, con
una poblacién de 6000 habitantes, siendo el segundo en contar con una distribuidora
de Disensa ya que en aquella época solo era permitida cada cierta poblacion un

distribuidor.

Para el afio 2000 cuando hubo la dolarizacién los negocios se proliferaban y
hubo més facilidad ingresando la distribuidora de cemento Guapan y su precio era
mas econoémico que el cemento Rocafuerte principal producto de Disensa, las ventas
bajaron por el lapso de 6 meses y regreso a un precio que se podia competir. En esa
fecha hubo obras de gobiernos seccionales lo que hizo no quebrar la empresa y salir

adelante.
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Para el afio 2008 en adelante, las obras continuaron ademas los crédito de
adquisicion y compra de vivienda dio mayor movimiento al comercio en el cantdn
hasta el 2015 que bajaron las ventas ya no habian construcciones, en fin el sistema

de la construccién bajo notablemente.

El Comercial Celi Hierro, se encuentra ubicado en la ciudad de Celica en la Av.
12 de Diciembre y Garcia Moreno, su actividad principal es la comercializacion de
articulos de ferreteria, materiales y piezas de construccién, en la actualidad cuenta
con una cartera de clientes de 144, trabajan actualmente 8 empleados y el Gerente

Propietario.

Razdén social

La razén social de la empresa es “COMERCIAL CELI HIERRO” con su

representante legal el Ing. Omar Garcia Poma con Ruc N° 1102372776

Mision, vision y valores empresariales

El comercial en si conoce cudl es la razén de ser; tiene establecido que metas
quiere alcanzar en futuro la entidad; asi también posee principios que permiten
regularla gestion de la organizacion; pero no estan constituido en un documento que

permitan identificarlos como mision, vision y valores.

Horarios de atencion
El horario de atencion del Comercial Celi Hierro es de 7h30am a las 18h00pm.,

de lunes a sabado.
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ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DEL COMERCIAL CELI HIERRO DE LA CIUDAD

DE CELICA

Grafico N° 5: Estructura Organizativa del Comercial “Celi Hierro”

GERENTE PROPIETARIO

CONTADORA

VENDEDORES

AUX. CONTABLE

BODEGUERO

CAJERA

CHOFER

Fuente: Comerial Celi Hierro
Elaborado por: La autora

Personal que laboran en el Comercial Celi Hierro

En el comercial actualmente cuenta con 9 empleados distribuidos de la siguiente

manera; ademas cuenta con el servicio ocasional de un abogado.

Cuadro N° 6: Recurso Humano del Comercial Celi Hierro

Na NOMBRE PUESTO

1 Ing. Omar Garcia Poma Gerente

2 Lic. Karina Torres Contadora
3 Srta. Serafin Malla Aux. Contable
4 Sra. Maria Luisa Sotomayor Cajera

5 Sr. Luis Ordofiez Vendedor

6 Sr. Juan Carlos Ortega Vendedor

7 Sr. Miguel Peralta Vendedor

8 Sr. Juan Pazaca Bodeguero
9 Sr. José Cano Chofer

10 Dr. Jorge Jaramillo Asesor Juridico

Fuente: Comercial Celi Hierro
Elaborado por: La autora
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Marco legal del Comercial Celi Hierro

El Comercial Celi hierro, fue creado en el afio 1997, bajo la denominacién CELI
HIERRO, asi mismo tiene que cumplir con reglas, normas y leyes de acuerdo a lo
dispuesto por la ley:

» Constitucion de la Republica del Ecuador.- contiene las leyes que rigen las
politicas del pais.

> Ley de Régimen Tributario Interno.- contiene normas, leyes y reglamentos
gue establece el Servicio de rentas Internas.

» Cdbdigo de Comercio.- es el ente regulador de las actividades comerciales.

» Cobdigo de Trabajo.- regula las obligaciones que estan pendientes con los
empleados, trabajadores, estableciendo leyes, hormas tanto para el trabajador

como para el empleador.

Marco comunitario del Comercial Celi Hierro

Uno de los objetivos principales del Comercial Celi Hierro, es brindar a la
ciudadania de Celica un servicio de calidad, ofreciendo productos a precios bajos
accesibles a toda clase social, a través de la venta de productos de ferreteria y

materiales para la construccion.

Macro-localizacion

El Comercial Celi Hierro, se encuentra ubicada en la ciudad de Celica, provincia
de Loja, esta ciudad esta ubicada a 167 Km de la ciudad de Loja; cuenta con una

variedad de climas como: frio, lluvioso, templado hiumedo y célido seco. Los productos
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gue se cultivan son el maiz, frejol y arveja, también su gente se dedica a la ganaderia

vacuna, porcina y equina.

Celica es uno de los cantones mas antiguos de la provincia de Loja, tiene 137
afios de vida cantonal, tiene Terminal terrestre, Centro Comercial, recinto Ferial,

Estadio Cantonal, Coliseo Cerrado.

Gréafico N°6: Macro localizacion del cantdn Celica

CELICA

Lamon
€ b Bl

Fuente: Gobierno Autébnomo Descentralizado de Celica
Elaborado por: La autora

Micro-localizacion

El Comercial Celi Hierro, se encuentra ubicado en la Av. 12 de Diciembre y

Garcia Moreno de la ciudad de Celica
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Grafico N° 7: Micro localizaciéon de la ubicacién del Comercial Celi Hierro

Elaborado por: La Autora



ANALISIS DEL MARKETING MIX DEL COMERCIAL CELI HIERRO DE LA

CIUDAD DE CELICA.

Producto

El Comercial Celi Hierro, de la ciudad de Celica, es una empresa privada
dedicada a la comercializacion de productos de ferreteria y productos para la

construccion, en las diferentes marcas existentes a nivel nacional.

A continuacion se detallan los diferentes productos que ofrece la empresa:
» Accesorios
Cables
Cemento
Ceramicas
Cerraduras
Clavos
Empastes
Focos
Herramientas
Hierros
Pegamentos

Sanitarios

vV VvV Vv Vv Vv VvV V¥V V VYV V V V

Tuberias
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Precio

Los precios que tiene el Comercial Celi Hierro, son determinados a base de

célculos de costos, mas el transporte y la utilidad a obtener por cierto producto.

Plaza

El Comercial Celi Hierro realiza sus ventas de manera directa al consumidor
final, es decir no existen intermediarios o sub distribuidores para ofrecer el producto.
El canal de distribucion del comercial, es directamente al cliente desde el local hasta

su domicilio.

Grafico N°8: Canal de distribucién

COMERCIAL CELI HIERRO CONSUMIDOR FINAL

A 4

Fuente: Comercial Celi Hierro
Elaborado por: La autora

Promocién

El Comercial Celi Hierro cada cierto tiempo, 0 en fechas especiales realiza
promociones a los clientes, ademas realiza liquidacion de saldos a precios muy

comodos.
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Publicidad

El Comercial Celi Hierro, mantiene publicidad, pero cabe recalcar que todos sus

clientes no conocen de este tipo de publicidad

ANALISIS EXTERNO DEL COMERCIAL CELI HIERRO

DE LA CIUDAD DE CELICA

Andlisis del entorno

En el analisis del entorno del Comercial, se establece como propdsito realizar
una lista de oportunidades que podrian beneficiar a la empresa y asi mismo las

amenazas que pueden perjudicar a la misma.

Para lo cual es indispensable la identificacion adecuada de cada uno de estos
factores que servirdn como base para poder definir las estrategias que faciliten la

aplicacién del estudio.

Macro entorno

Son las fuerzas que afectan el macro entorno de la empresa asi tenemos:

Factor demografico
Dentro de este punto es importante realizar un analisis sobre el crecimiento
poblacional, edad, ocupacién y otros aspectos. Por lo que se considerd datos

otorgados por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, de acuerdo al CENSO
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realizado en el afio 2010, en donde se puede apreciar que el cantén Celica cuenta
con una poblacién de 14.500 habitantes, distribuidos en un 30.4% en el &rea urbana
y el 69.60% en el area rural; donde su actividad principal es la agricultura,

ganaderia.(Villacis & Carrillo, 2010)

Ademéas se puede evidenciar que existe un crecimiento de las empresas,
negocios, las mismas que son consideradas generadoras de empleo, ademas los
pobladores de Celica se dedican a la agricultura, al ganaderia, por lo tanto crecen las
infraestructura de la comunidad y con ello las ventas de materiales de construccién

del Comercial Celi Hierro.

Anélisis personal

El crecimiento poblacional en la ciudad de Celica es importante en los ultimos
afios, permitiendo tener un crecimiento y acelerado movimiento comercial, por lo que
se considera como una OPORTUNIDAD para la empresa, por lo cual el negocio

espera obtener mas utilidades debido a su incremento de ventas.

Factor econémico

La economia del Ecuador mantendra este afio la misma tendencia de
crecimiento del 2015, de cerca de un 0,4%, debido al constante declive de los precios
del petrdleo, dijo este martes el gerente del Banco Central, en una revision a la baja

de la proyeccion inicial(Universo, 2016).
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Como respuesta que el Ecuador proyecto un precio promedio del barril de crudo
de 35,00 dolares, pero en la actualidad este producto se comercializa por otro precio

mas bajo.

La econdmica ecuatoriana caerd en un 4,5% para el afio 2016 y un 4,3% se
estima para el proximo, lo cual ocasiona un panorama complicado ya que debera
despenderd de la disponibilidad de financiamiento externo y sufrira pérdida de

competitividad por la revaluacion del délar. (El Universo, 2016)

En las décadas de los sesentas y setentas se tuvo un crecimiento considerable
del PIB (5.8% en promedio anual). Sin embargo, las dos décadas siguientes, el
crecimiento promedio del PIB fue de 2.4%. En la ultima década, el Ecuador retoma la
senda de crecimiento con un ritmo de variacion promedio anual del PIB de 4.3%. Para
el periodo de estimacion 2015 -2018 el crecimiento promedio seria de 4.3%(Ecuador,

2016)

Andlisis personal

La economia ecuatoriana, va de mal en peor, debido a la disminucion del precio
del barril del petréleo, trayendo consigo grandes consecuencias como la falta de
inversion por los empresarios, falta de fuentes de trabajo, cierre de varias empresas.
Por lo que este factor se considera como una AMENAZA para la empresa, ya que
disminuira la inversion en construcciones y con ello el Comercial no poseera la misma

demanda de los productos en referencia a periodos anteriores.
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e Inflacion

La inflacién en el mes de Junio del afio 2016, esta en 1.59%; esta es una
medida estadistica a través del indice de precios al Consumidor del Area Urbana
(IPCU), a partir de la canasta de bienes y servicios demandados por los consumidores
de estratos medios y bajos establecidas a través de una encuesta de hogares.

Cuadro N° 7: Inflacién en los Ultimos meses

MES % DE INFLACION
Julio 2016 1,58%
Junio 2016 1.59%
Mayo 2016 1.63%
Abril 2016 1.78%
Marzo 2016 2.32%

Febrero 2016 2.60%
Enero 2016 3.09%
Diciembre 2015 3.38%

Fuente: Banco Central del ecuador
Elaborado por: La autora

Andlisis personal

La disminucién de la inflacion en el pais, se puede considerar como una
OPORTUNIDAD para el comercial, por cuanto a las estimaciones econémicas, las
tltimas reformas, permitiran realizar inversiones y adquirir nueva mercaderia para

obtener un mejor stock en el negocio.

e Impuestos

Los ingresos tributarios que ingresan en nuestro pais, cada dia van aumentando

en el afio 2015 segun el Servicio de Rentas Internas se logro recaudar $13.950.016
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ddlares; recaudando en impuestos directos el valor de $6.538.326dd6lares, mientras
gue en los impuestos indirectos $7.361.718 dolares lo que corresponden el 100% y
90% segun corresponda. Siendo el Impuesto a la Renta Recaudado por el valor de
$4.833.112 ddlares y el Impuesto al valor Agregado por el valor de $6.500.436

dolares.

Andlisis personal

El aumento del pago de impuestos por parte de las empresas existentes, influye
directamente en la limitacion de las ganancias obtenidas, por lo que en los ultimos
afios varias empresas mejor han decido en cerrar su puertas por lo que consideran
gue son mas caros los impuestos que hay que cancelar que la utilidad que obtienen
en su empresa: por lo antes mencionado esto se considera como una AMENAZA,

para el comercial.

e Tasade desempleo

Ecuador registré una tasa de desempleo nacional de 5,7% en marzo del 2016,
en comparacion con el 3,8% de igual mes del afio pasado, un incremento de 1,9
puntos porcentuales, segun la ultima Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y
Subempleo(INEC, 2016).De 282.967 personas desempleadas subié a 448.990 en
marzo de 2016, este indicador se ubic6 en 68,6%; lo que quiere decir, segun el INEC,
gue existen mas personas ingresando al mercado laboral o una mayor oferta laboral.

(INEC, 2016)
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En relacién a la composicién de la poblacién durante diciembre del afio 2016 a
nivel nacional se determiné la siguiente informacion que se puede observar en el
grafico n°® 9:

e De la poblacion total, el 70,0% esta en edad de trabajar.

e ElI 67,30% de la poblacion en edad de trabajar se encuentran

econdémicamente activa.

e De la poblacién economicamente activa, el 94,80% son personas con

empleo.

Grafico N° 9: Composicion de la poblacion

Composicidn Poblacion Total Composicion PET Composicion PEA

(dic-16) (dic-16) (dic-16)

5,2%

32,7%

94,8%
| |
Menores de 15 afios  ® PET FEA FPH B Empleados = Desempleados

Fuente: INEC (2016

Con los datos obtenidos se puede evidenciar que el nivel de desempleo es poco
en comparacion a las personas que cuentas con un trabajo, de manera que se esta
contribuyendo a disminuir la pobreza en el pais, mediante el incremento de fuentes

de empleo y los ingresos por las actividades econémicas.

Andlisis personal

El desempleo en el ecuador cada dia va aumentando por la falta de fuentes de

trabajo, 0 empresas que den estabilidad a sus trabajadores, por lo que cada vez se
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pone mas complicada las situacién econémica de las personas. Por lo que se puede
establecer como una OPORTUNIDAD, debido a que el comercial tenga mas
movimiento, mas fuentes de trabajo pueda brindar a las personas que necesitan un

trabajo estable y seguro de la ciudad de Celica.

e Tasade interés

Los créditos que se otorgan en los bancos, se complican cada dia, por lo que
los sistemas bancarios piden mas requisitos dificultando acceder a un crédito e
impidiendo a emprender en algo nuevo o poder crecer mas en su empresa. Ademas
de poner tantas trabas para otorgar un crédito los porcentajes de interés anual
también son altos de acuerdo al Banco Central del Ecuador, se detallan los siguientes

porcentajes de interés:

Gréafico N° 10: Tasas de Interés

Tasas Madximas

Tasa Activa Efectiva Maxima

para el segmento: % anual
Productive Corporativo g .33
Productive Empresaria 10.21
Productivo PYMES 1183
Comercial Ordinaric 11.83
Comercial Prioritario Corporativo 9.33
Comercial Prioritario Empresaria 10021
Comercial Prioritario PYMES 11.83
Consumo Ordinario® 17.30
Consumo Prioritario ** 17.30
Educativo ** 9.50
Inm ohbiliario 1133
Wivienda de Interés Publico 41355
Microcrédito Minorista 30.50
Microcrédito de Acumulacion Simple 27.50
Microcrédito de Acumulacion Ampliada 25.50
nversign Plklica 9.33

Fuente: Banco Central del ecuador
Elaborado por: La autora
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Analisis personal

Las tasas de interés son altas, para las pequefias empresas, que no obtienen
mucha utilidad, a parte los papeles que piden en el banco son demasiados, perdiendo
tiempo y dinero para que varias veces se niegue el mismo, por lo que este factor es

considerado como una AMANEZA para el comercial.

Factor tecnoldgico

“El uso de las computadoras en las pymes es preocupante por el hecho que
apenas el 42,90 registran su utilizacion, pero pese a esta limitante el acceso a internet
en este grupo es mayor” (Orozco & Quiroz, 2015); por lo cual se puede evidenciar
gue las organizaciones en cierto modo hacen uso de las tecnologias para efectuar

diversas acciones relacionadas con la actividad econémica.

Las TIC se han convertido en herramientas de eficiencia, productividad,
competitividad y desarrollo de las empresas y los paises de la region han
reconocido la trascendencia de su implementacion en el sector productivo, por
eso se destaca la importancia de la medicién de las transformaciones e impactos
gue han tenido las TIC en la vida de las personas, en los diversos sectores de

la sociedad y en las organizaciones. (INEC , 2014)

El avance tecnoldgico es una parte fundamental para que la empresa pueda
llegar alcanzar el éxito, con el fin de poder otorgar un producto o servicio de calidad,
gue pueda competir con las demas empresas. Las empresas asumen un mayor riesgo

en el proceso tecnolégico debido a que fundamentalmente la tecnologia va dejando
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de ser una fuente de ventaja competitiva, para convertirse en un nivel de

supervivencia en el mercado actual.

Anélisis personal

En el tiempo en que vivimos, en un mundo globalizado, se exige que la empresas
brinden un servicio de calidad, cada dia estar dispuestos a la innovacion, permitiendo
niveles de eficiencia y eficacia para sus clientela; por lo que este factor se considera

como una OPORTUNIDAD para la el Comercial Celi Hierro.

Factor politico

En la actualidad vivimos en una inestabilidad politica, debido al aumento de
partidos politicos que desean enriquecerse para cada uno de ellos, dejando a un lado
el bienestar social y econémico del pais, sin considerar los problemas que traen

consigo estas politicas.

El sector de la construccién se constituye en uno de los principales motores para
el desarrollo econémico social de un pais. En el Ecuador es una de las actividades
econdmicas mas dinamicas y que han aportado a la variacion del PIB, segin Ekos
(2015) en las ultimas décadas la construccion ha sido el tercer sector con mayor

crecimiento en el pais.

La crisis del sector de la construccion demuestra entre otros aspectos la caida

de las importaciones de materiales, esto es ocasionado por las salvaguardias, lo
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obligo a las empresas a dejar de importar ciertos insumos en especial para acabados
relacionados con la construccion, lo ocasiona un decremento porque la demanda se

redujo en el pais. (Enriquez & Paspuel, 2016)

Andlisis personal

En los ultimos afios nuestro pais, ha vivido una inestabilidad politica, debido a
un desempefio macroeconomico y aplicacion de politicas sociales, inversion publica,

por lo que se considera como una AMENAZA para el desarrollo del negocio.

Factor legal

En nuestro pais rige las Constitucion de la Republica del Ecuador, donde se
establecen normas, leyes, deberes, derechos de cada uno de los ciudadanos, asi
también tenemos las normas y reglas que regulan las diversas empresas con el fin de
gue marchen positivamente, permitiendo establecer lineamientos de trabajo, politicas

de control con el fin de asegurar su estabilidad econémica en el &mbito empresarial.

Andlisis personal

En el Ecuador, el marco legal garantiza al individuo el inicio de cualquier actividad
econdmica, siempre y cuando esta sea licita, por lo que este factor se convierte en
una OPORTUNIDAD para la empresa , debido que gracias al marco legal se pueden

establecer leyes, normas, reglamentos que conlleven al éxito de la empresa.
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Factor geografico

La ciudad de Celica se encuentra ubicada al Sur occidente de la provincia de
Loja, a 167 Km de la ciudad de Loja, cuenta con su cabecera cantonal del mismo
nombre. Limita al Norte con Pindal, Puyango, Paltas; al Sur con Macara; al este con
Sozoranga; al oeste con Zapotillo; goza de una variedad de clima como frio, templado

hamedo y calido seco.

Celica esta conformada por 1 parroquia urbana, 4 parroquias rurales y 73
barrios, su nombre significa Celestial por su cielo azul turquesa, la policromia de los

paisajes y la elocuencia de sus habitantes.

Analisis personal

Las condiciones geogréaficas de la ciudad de Celica, lo permiten considerarse
Ccomo un centro turistico de la provincia de Loja, por lo que este factor es considerado
como una OPORTUNIDAD, debido a que esto ayuda a la actividad econ6mica y

comercial.

ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS PORTER DEL COMERCIAL CELI HIERRO

DE LA CIUDAD DE CELICA

El andlisis de las cinco Fuerzas Porter servira para realizar el diagndstico de la

situacion actual del Comercial Celi Hierro, por lo que se detalla a continuacion:
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1. Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre competidores, es la competencia existente que desea
posesionarse como tal, considerando nuevas estrategas para enganchar nuevos
clientes como precios bajos, publicidad, innovacion de producto, e incremento de
Servicios.

Cuadro N° 8: Principales competidores

NOMBRE DE LA EMPRESA

FERRETERIA CASA DEL MAESTRO

FERRETERIA PAMINO

FERRETERIA FRANCISCO POME

Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracién: La autora.

Analisis personal

En cuanto a este factor se puede considerar como una OPORTUNIDAD, debido
a que en Celica, no existen muchos locales que se dediquen a esta actividad, por lo

gue es un beneficio para el comercial.

2. Amenaza de la entrada de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores, hace referencia a la posibilidad de que
puedan entrar nueva competencia al mercado, constituyéndose un peligro para la

empresa. Sin duda la empresa no cuenta con mucha competencia pe
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Analisis personal

Este factor se puede considerar como una OPORTUNIDAD; debido a que las
empresas grandes se encuentran en las ciudades grandes, lo que dificulta la sub
distribucion a otras personas, por lo que es dificil entrar en la actualidad se distribuidor

directo en algunas marcas como lo es el Comercial Celi Hierro.

3. Amenaza del ingreso de productos sustitutivos

La innovacion de la tecnologia puede generar nuevos productos, modificando
los productos y sus procesos, conllevando a la sustitucién de algunos productos por

otros a menos precios o de menor calidad.

En relaciéon a la amenaza de productos sustitutos que podrian afectar al
Comercial estan mas relacionado con los precios de producto a un menor valor en
comparacién a los que existen en el mercado; ademas la falta de publicidad de los
mismos existentes en el negocio puede ocasionar que los consumidores obtén por

cambiar un producto a menor precio.

Andlisis personal

En cuanto al ingreso de productos sustitutivos, se puede considerar como una
AMENAZA, debido a que varias empresas invierten gran cantidad en publicidad
donde da a conocer productos a bajo precio, en comparaciéon a los que posee el
Comercial Celi Hierro, y por ende podria captar mayor clientela lo cual afectaria

negativamente la rentabilidad de la empresa.
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4. Poder de negociacién a los proveedores

El poder de negociacion es el poder que tienen los consumidores o
compradores de la empresa, con el objetivo de tener buenos precios y condiciones,
es decir mientras menos compradores existan mayor serd la capacidad de
negociacion, debido a que si no existe mucha demanda pueden bajar los precios con
el fin de que salga el producto. Caso contrario puede presentarse que los
consumidores se cambien facilmente a la competencia, porque se ofrecen mejores

precios 0 descuentos en sus compras.

Cuadro N° 9: Principales proveedores

NOMBRE DE LOS
PROVEEDORES

DISENSA

Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracién: La autora.

Andlisis personal

Con respeto a este factor, se puede considerar como una OPORTUNIDAD,
debido a que en la ciudad de Celica no existen muchos locales dedicados a la compra
y venta de articulos para la construccion, por lo que el Comercial vende en cantidades

grandes a su clientela.

5. Poder de negociacién de los consumidores

Los clientes actuan con el fin de poder obtener los mejores precios, exigiendo
mas calidad pero con precios bajos, es decir que al no existir mucha demanda del

producto, los compradores tienen la opcién de exigir una mejora atencion, precios,
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bajos y promociones; por lo que es importante conocer este factor por que el cliente

es el punto clave de la empresa.

Andlisis personal

Este factor se puede considerar como una OPORTUNIDAD, debido que no
existe mucha competencia a nivel local, lo que permite que el comercial pueda

comercializar sus productos en gran volumen.

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

DEL COMERCIAL CELI HIERRO

La matriz de factores externos permite evaluar los factores que se consideran
oportunidades y amenazas, dadndonos a conocer las oportunidades que pueden ser
aprovechadas por el comercial, como también las amenazas para poderles hacerles
frente y poder realizar los objetivos estratégicos que conllevaran a un desarrollo del

mismo.

Cuadro N°10: Calificacion

Escala de eficiencia Estratégica

Oportunidad Mayor 4

Oportunidad Menor

3
Amenaza Menor 2
1

Amenaza Mayor

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: La autora
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Cuadro N°11: Matriz de Evaluacion del Factor Externo del Comercial Celi Hierro

Realizar nuevas | Demogréfico 0,05 4 0,15
inversiones.
3 Incremento de fuentes Tasa de 0,10 4 0,40
de trabajo. D
esempleo
4 La implementacién de | Tecnolégico 0,08 4 0,32
nueva tecnologia,
permitird innovar
nuevas estrategias
5 Garantiza los deberes y Legal 0,05 3 0,15
derechos de la
ciudadania
6 Ciudad con grandes | Geogréfico 0,05 3 0,15
atractivos turisticos
8 Posee  distribuidores Fuerzas 0,12 3 0,36
directos de las grandes =
oy orter
fébricas
9 Ostenta buen poder de Fuerzas 0,09 3 0,27
negociacion con los p
orter
proveedores
10 | Al no existir muchas Fuerzas 0,06 4 0,24
competencia, los
X . Porter
clientes no  piden
mucha rebaja
Calificacion de Total de
Factor Ponderacion
Amenazas la Respuesta | calificacion
1 Caida del precio del | Econdémico 0,05 1 0,05
petréleo
2 Incremento en el pago Impuesto 0,05 2 0,10
de impuestos
3 Intereses altos para Tasa de 0,10 2 0,20
obtener un crédito Interés
4 Inestabilidad de leyes, Politico 0,05 2 0,10
normas, politicas
5 Nuevos competidores Fuerzas 0,07 1 0,07
Porter
6 Incorporacion de Fuerzas 0,08 1 0,08
nuevos productos
. Porter
sustitutos
TOTAL 1 2,64

Fuente: Andlisis de los factores externos
Elaborado por: La autora
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ANALISIS DE LA EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS DEL

COMERCIAL CELI HIERRO

Al realizar la evaluacion de los factores Externos del Comercial Celi Hierro; se
realizd con una ponderacion de 1; dando un total de calificacion del 2.64; lo que indica
gue el comercial debera aprovechar las oportunidades que se presentan, para hacer
frente a las amenazas; realizando nuevas estrategias que conlleven al éxito del
negocio, a continuacion se detallan las oportunidades y amenazas que se enfrenta el

comercial Celi Hierro.

Oportunidades
» Realizacion de nuevas inversiones.
Incremento de fuentes de trabajo.
Implementacion de nueva tecnologia, permitira innovar nuevas estrategias.

Garantizar los deberes y derechos de la ciudadania.

>
>
>
» Ciudad con grandes atractivos turisticos.
» Posee distribuidores directos de las grandes fabricas.
» Ostenta buen poder de negociacién con sus proveedores.
» Como no existe mucha competencia, los clientes no piden mucha rebaja.
Amenazas
» Caida del precio del petréleo.
Incremento en el pago de impuestos.
Intereses altos para obtener un crédito.

>
>
> Inestabilidad politica.
» Nuevos competidores
>

Incorporaciéon de nuevos productos sustitutos
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ANALISIS DE LOS FACTORES INTERNOS DEL COMERCIAL CELI HIERRO DE

LA CIUDAD DE CELICA

Para poder identificar las principales fortalezas y debilidad del Comercial Celi
Hierro, se realizd una encuesta a los nueve empleados que laboran en el Comercial,
asi como la entrevista aplicada al SR. Gerente; y a los 144 clientes del negocio, de

los ultimos no se tomd muestra si no que se aplicé a todos.

A continuacion se presenta a cada una de las preguntas planteadas, en la
encuesta y la entrevista realizada tanto a los clientes internos como externos; para

realizar su tabulacion y poder aplicar el analisis de los factores internos.

DIAGNOSTICO DEL COMERCIAL CELI HIERROCON RESPECTO DEL

SERVICIO A SUS CLIENTES

Pregunta N°1

¢ Qué tiempo es cliente de la empresa?

Cuadro N° 12: Tiempo de cliente

Variables Frecuencias Porcentajes
De 1 afo a 2 afios 13 9%
De 2 aflos y un mes a 3 afos 15 10%
De 3 aflos y un mes a 4 afos 27 19%
De 4 aflos y un mes a 5 afos 89 62%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora
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Gréafico N°11

Que tiempo es cliente
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a 3 afios a 4 afios a 5 afos

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion

Al aplicar la encuesta a los clientes del Comercial Celi Hierro, se pudo determinar
gue un 62% son clientes de 4 afios un mes a 5 afos; el 19% de 3 aflos y un mes a 4
afos, el 10% de 2 afios y un mes; y finalmente el 9% expresaron que compran en la
empresa entre 1 afio a 2 afios. Con la informacién obtenida se puede deducir que la
mayoria de los encuestados son clientes de afios, lo cual es beneficioso para la

entidad ya que demuestra que mantiene una clientela fiel.

Pregunta N°2
¢Por gué medios de comunicacion se enterd de la existencia del Comercial Celi
Hierro?

Cuadro N° 13: El Comercial Celi Hierro que medios de comunicacion utiliza

Variables Frecuencias Porcentajes
Radio 2 1,40%
Prensa escrita 5 3,50%
Carteles 65 45,10%
Internet 0 0,0%
Hojas Volantes 72 50,00%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora
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Grafico N° 12

El Comercial Celi hierro que medios de
comunicacion utiliza
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion

En referencia a la presente interrogante se pudo obtener informacion de los
medios de comunicacion donde los clientes pudieron conocer la existencia del
comercial, evidenciandose que el 50% manifesté que pudo conocer a la entidad
mediante las hojas volantes, el 45,10% expreso gque mediante los carteles, el 3,50%
de los clientes opinaron que por medio de la prensa escrita y mientras que el 1,40%

de los investigados expresaron que escucharon del comercial por medio de la radio.
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Pregunta N°3

¢ Cada que tiempo realiza compras en el Comercial Celi Hierro?

Cuadro N° 14: Frecuencia de Compra

Variables Frecuencias Porcentajes
Semanal 19 13,19%
Quincenal 22 15,28%
Mensual 68 47,22%
Trimestral 35 24,31%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 13
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Anélisis e interpretacion

Mediante la presente pregunta se pudo determinar cada que tiempo realizan los
clientes las compras evidenciandose que el 47,22% lo efectian mensualmente, un
24,31% adquieren productos del comercial de manera trimestral, el 15,28%
quincenalmente, y mientras que el 13,19% lo realizan semanalmente. Por lo que se
deduce que los clientes en su mayor parten adquieren estos productos de manera

mensual.

74



Pregunta N°4
¢Conoce todos los productos que ofrece el Comercial Celi Hierro?

Cuadro N° 15: Productos que ofrece

Variables Frecuencias Porcentajes
Si 55 38%
No 89 62%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 14
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion

Al efectuar la encuesta se pudo determinar que el 62% de los clientes del
comercial manifiestan que no conocen todos los productos que oferta la empresa,;
mientras que un 38% expresaron que si tienen conocimiento sobre los diversos
productos que oferta la organizacion. Por ello se puede determinar que la empresa

carece de un inventario de sus productos que oferta al canton Célica
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Pregunta N°5
¢Los productos que brinda el Comercial Celi Hierro?son:

Cuadro N° 16: Productos que brinda

Variables Frecuencias Porcentajes
Excelentes 77 53,47%
Buenos 55 38,20%
Malos 12 8,33%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Gréafico N° 15

Los productos del Comercial Celi Hierro
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion

Al efectuar la investigaciéon se pudo determinar que los productos que brinda el
comercial Celi Hierro, desde la perspectiva del cliente el 53,47% expresan que son
excelentes, el 38,20% opinaron que son buenos y mientras que un 8,33% dijeron que
son malos. Se puede evidenciar que la Comercial cuenta con producto de calidad y
por ende la mayor parte de los consumidores se sienten satisfechos con la calidad de

los productos.
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Pregunta N°6

¢Usted encuentra variedad en los productos que ofrece el Comercial Celi

Hierro?
Cuadro N°17: Variedad en productos
Variables Frecuencias Porcentajes
Si 59 41%
No 85 59%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 16
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Anélisis e interpretacion

Se les pregunto a los clientes si encuentran variedad en los productos que ofrece
el Comercial CELI HIERRO, obtenido como resultado que el 59% expresaron que no,
mientras que en 41% opinaron que si, por ello se puede determinar que la entidad no
tiene diversidad de productos que permitan cubrir todas los requerimientos de la

poblacién de Celica.
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Pregunta N°7
¢Por qué adquiere los productos en el Comercial Celi Hierro?

Cuadro N° 18: Por que adquiere los productos

Variables Frecuencias Porcentajes
Calidad 46 15,28%
Precios comodos 56 18,60%
Buena atencion 98 32,56%
Variedad de productos 101 33,56%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Gréafico N° 17
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Anélisis e interpretacion

Mediante la presente pregunta realizada a los clientes externos del Comercial
se pudo conocer que el 33,56% adquiere los producto por la variedad de productos,
los precios comodos son otros factor que impulsa a comprar los producto dando el
32,56%, el 18,60% determinaron que por la buena atencion, y el 15,28% dijeron que
por la calidad. Se puede evidenciar que la empresa posee varios factores que

impulsan a comprar en el comercial Celi Hierro.
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Pregunta N° 8

La forma de pago de las compras realizadas en el Comercial Celi Hierro es:

Cuadro N° 19: Forma de pago

Variables Frecuencias Porcentajes
Contado 101 70%
Crédito 43 30%
Tarjetas de crédito 0 0%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 18
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Anélisis e interpretacion

La forma de pago que realizan los compradores al comercial, el 70% lo efectdan
al contado, mientras que el 30% expresa que hace sus pagos a crédito. Con la
informacion obtenida se puede determinar que la entidad no utiliza la tarjeta de crédito

como una forma de pago.
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Pregunta N°9
¢,Como considera los precios de los productos en el Comercial Celi Hierro con
respecto a la competencia?

Cuadro N° 20: Precio

Variables Frecuencias Porcentajes
Bajos 38 26%
Altos 26 18%
Cbémodos 80 56%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 19
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion

Los clientes del Comercial consideran que los precios de los productos con
respecto a la competencia son en un 56% coémodos, el 26% determinaron que son
bajos y mientras que un 18% expresaron que son altos. Se puede deducir que los
precios estan acordes a la competencia ya que determinan en su mayor parte que

son comodos.
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Pregunta N°10

¢La ubicacion del Comercial Celi Hierro como considera?

Cuadro N° 21: Ubicaciéon

Variables Frecuencias Porcentajes
Apropiada 121 84%
Inapropiada 23 16%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 20
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Analisis e interpretacion

En referencia a la ubicacion del comercial se les pregunto que como la
consideran, el 84% expresaron que es apropiada, mientras que el 16% determinaron
gue es inapropiada. Se deduce que los clientes estdn conformes con el sitio donde

se encuentra la empresa.
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Pregunta N°11

¢Considera que la infraestructura del Comercial Celi Hierro es adecuada?

Cuadro N° 22: Infraestructura

Variables Frecuencias Porcentajes
Si 126 87%
No 18 13%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierrode la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 21
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad e Celica
Elaborado por: La Autora

Anélisis e interpretacion

Mediante la presente interrogante se pudo conocer que el 87% de los
encuestados manifestaron que la infraestructura del comercial es adecuado, mientras
gue el 13% determinaron que no. Estableciéndose que la empresa posee una
infraestructura apropiada desde el punto de vista de los consumidores de los

productos de la entidad.
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Pregunta N°12
¢Como considera laimagen de la empresa?

Cuadro N° 23: Imagen

Variables Frecuencias Porcentajes
Excelente 15 10%
Buena 47 33%
Mala 82 57%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 22
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Anélisis e interpretacion

Con la investigacion realizada a los clientes del Comercial se determiné que el
57% expresaron que es mala laimagen de la empresa, el 33% opinaron que es buena,
y mientras que un 10% determinaron que es excelente, se puede evidenciar que los

consumidores no estan conforme con la imagen de la entidad.
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Pregunta N°13

cUsted esta conforme con los horarios de atencién del Comercial?

Cuadro N° 24: Horarios de atencién

Variables Frecuencias Porcentajes
Si 127 88%
No 17 12%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Gréafico N° 23
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion

Mediante la investigacién realizada se pudo conocer, que el 88% de los clientes
expresan gque estan conforme con los horarios de atencién mientras que un pequefo

porcentaje del 12% opinaron que no estan acorde con los periodos de atencion.
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Pregunta N°14

¢El Comercial Celi Hierro; le otorgado algun tipo de promocion por las compras

adquiridas?
Cuadro N° 25: Promocién
Variables Frecuencias Porcentajes
Si 24 17%
No 120 83%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 24
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Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion

Al preguntarles si el Comercial otorga algun tipo de promocién se pudo

determinar que el 83% expresaron que no les entregan ningun tipo de promociones,

mientras que el 17% opinaron que si han sido beneficiados de algun tipo de

promocién.
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Pregunta N°15

¢, Qué tipo de promociones realiza el Comercial Celi Hierro?

Cuadro N° 26: Promociones

Variables Frecuencias Porcentajes
Descuentos 35 18%
Buenos precios 40 21%
Ninguno 120 62%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica

Elaborado por

. La Autora

Grafico N° 25
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Analisis e interpretacion

Mediante la presente pregunta se pudo conocer que el 62% de los trabajadores
expresaron que no han recibido ningun tipo de promociones, por otro lado el 21%
determinan que han recibido descuentos, y el 18% de los compradores manifiestan

gue el comercial le ha ofrecido buenos precios como promociones. Se puede

. La Autora

evidenciar que la empresa necesita estrategias de promocion.
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Pregunta N°16
¢Conoce de algun tipo de publicidad que el Comercial Celi Hierro; tiene para
dar a conocer sus productos?

Cuadro N° 27: Publicidad

Variables Frecuencias Porcentajes
Si 35 24%
No 109 76%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 26
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion

Al efectuar la investigacion referente a los clientes se pudo determinar
informacién sobre la publicidad del comercial, donde el 76% de los consumidores
expresan que no posee publicidad la empresa, mientras que el 24% opinaron que Si
tienen publicidad la organizacion; mediante los datos obtenidos se puede deducir que
la empresa necesidad de un plan de publicidad que le permita darse a conocer en la

poblacién de Celica.
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Pregunta N°17
¢,Como considera usted la publicidad que utiliza elComercial Celi Hierro?

Cuadro N° 28: Publicidad

Variables Frecuencias Porcentajes
Excelente 0 0%
Buena 36 25%
Mala 108 75%
Total 144 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 27
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Andlisis e interpretacion

Con la encuesta realizada a los clientes del Comercial CELI HIERRO, se pudo
conocer que EL 75% de los compradores consideran que es mala la publicidad
utilizada por la entidad, y el 25 % expreso que es buena. El comercial careceré de
un manejo adecuado de publicidad que le permita ofertar sus productos a los

habitantes de Célica.
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DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA CON RESPECTO DE LA ENCUESTA

APLICADA A LOS EMPLEADOS

Pregunta N°1

¢, Qué cargo desempenfia en el Comercial Celi Hierro?

Cuadro N° 29: Cargo de Trabajo

N° Descripcion
Contadora
Auxiliar de contabilidad
Cajera
Vendedores
Bodeguero
Chofer

Fuente: Encuestas aplicada clientes internos, Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

RPlR Wk k-

Andlisis e interpretacion

La empresa cuenta con una contadora, auxiliar de contabilidad una cajera, 3
vendedores, un bodeguero y un chofer para realizar sus actividades empresariales;
por lo cual se puede evidenciar que se encuentra bien constituida, lo cual permite
ofertar un servicio de calidad y poder satisfacer las necesidades de los clientes del
Comercial; lo cual es beneficiosos para la organizacion permitiendo captar mayor

clientela.
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Pregunta N°2
¢, Qué nivel de estudio tiene Ud.?

Cuadro N° 30: Nivel de estudio

Variables Frecuencias Porcentajes
Primaria 1 13%
Secundaria 4 50%
Universitaria 3 37%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Gréafico N° 28
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Anélisis e interpretacion

Se puede apreciar en el grafico que el 50% de los trabajadores posee un nivel de

estudio secundario, el 37% universitario y el 13% primaria.
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Pregunta N°3
¢, Qué tiempo va laborando en el Comercial Celi Hierro?

Cuadro N° 31: Tiempo que labora

Variables Frecuencias Porcentajes
Menos de 1 afo 4 67%
De 1 afio y un mes a 2 aios 2 33%
De 2 afios y un mes a 3 afos 0 0%
De 3 afios y un mes a 4 afos 0 0%
De 4 aflos y un mes a 5 afos 0 0%

Total 6 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 29
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Analisis e interpretacion

Al aplicar la encuesta a los empleados del comercial se pudo determinar que el
67% se encuentra laborando en la empresa durante un periodo menor a un 1 afio y
el 33% de los trabajadores se encuentran colaborando con la empresa de 1 afio y un
mes a 2 afios. Se deduce con la informacién obtenida que los trabajadores se

encuentran en la entidad menor a 1 ailos mayoritariamente.
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Pregunta N°4

¢El Comercial cuenta con mision empresarial?

Cuadro N° 32: El comercial posee mision empresarial

Variables Frecuencias Porcentajes
Si - -
No 8 100%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado Por: La Autora

Grafico N° 30
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Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion

Mediante la siguiente interrogante se pudo obtener como informacion relevante

al determinar que la empresa no cuenta con mision empresarial. Lo cual es

desfavorable para el comercial.
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Pregunta N°5

¢Conoce si el Comercial cuenta con vision empresarial?

Cuadro N° 33: Cuenta con vision

Variables Frecuencias Porcentajes
Si - -
No 8 100%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora
Gréafico N° 31
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion

Los empleados del comercial expresaron que no cuenta con misién empresarial
dando el 100% de la investigacion. Se puede deducir que el comercial no cuenta con
un instrumento que le permite definir su futuro lo siendo desfavorable para la

productividad de la organizacion.
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Pregunta N°6

¢Conoce si el Comercial cuenta con objetivos empresariales?

Cuadro N° 34: Cuenta con objetivos empresariales

Variables Frecuencias Porcentajes
Si - -
No 8 100%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Gréafico N° 32
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion

En el presente grafico se puede evidenciar que el 100% de los trabajadores
expresan que no cuenta con objetivos el comercial, siendo esto perjudicial para la
entidad ya que no tienen establecido los logros que pretende alcanzar para el éxito

empresarial.
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Pregunta N°7

¢El comercial cuenta con un organigrama?

Cuadro N° 35: El Comercial posee un organigrama

Variables Frecuencias Porcentajes
Si - -
No 8 100%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora
Gréafico N° 33
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion
Mediante la presente pregunta se pudo conocer que la empresa tampoco cuenta
con una estructura organizacional que le permita determinar el grado de

responsabilidad de cada area de trabajo que conforma la entidad.
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Pregunta N°8
¢Harecibido algun tipo de motivacién par parte del Comercial Celi Hierro?

Cuadro N° 36 Motivacion

Variables Frecuencias Porcentajes
Si 2 25%
No 6 75%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 34
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Anélisis e interpretacion

Se les pregunto si han recibido algun tipo de motivacién por parte del comercial
CELI HIERRO, donde los empleados manifestaron en un 75% que no mientras que
el 25%expresaron que si. Se puede deducir con la informacion obtenida la entidad no
motiva a todos los trabajadores por igual, lo cual perjudica la productividad y por ende

la rentabilidad econémica.
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Pregunta N°9
¢Harecibido algun tipo de capacitacion?

Cuadro N° 37: Capacitacion

Variables Frecuencias Porcentajes
Si 0 0%
No 8 100%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 35
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Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion

Mediante la presente pregunta se pudo determinar que los empleados del
Comercial expresan que no han recibido ningun tipo de capacitacion dando asi el
100% de la investigacion. Se deduce que el encargado de la entidad no toma en
consideracion la importancia que tiene que los trabajadores tengan conocimientos
adecuados para efectuar su trabajo de manera eficiente, impidiendo de esta manera

mejorar la productividad econémica.
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Pregunta N°10
¢Cuenta usted con los materiales, equipos y herramientas necesarios para
desempefiar su trabajo?

Cuadro N° 38: Cuenta con equipos y herramientas necesarias para realizar su

trabajo
Variables Frecuencias Porcentajes
Si 6 75%
No 2 25%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Gréafico N° 36
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la Ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion

El 75% de los empleados del comercial expresaron que si cuentan con
materiales, equipos y herramientas adecuados para desarrollar su actividad
productiva dentro de la entidad, mientras que el 25% de los trabajadores expresaron

gue no cuentas con equipos necesarios para realizar sus actividades laborales.
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Pregunta N°11
¢Esta de acuerdo con la remuneracién que percibe por el trabajo que realiza

dentro del Comercial?

Cuadro N° 39: Remuneracion

Variables Frecuencias Porcentajes
Si 7 87%
No 1 13%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Gréafico N° 37
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion

Se les consulto si estan de acuerdo con la remuneracion que perciben, dando
como resultado de la investigacion que el 87% estan conformes de con su salario, por
otro lado se el 13% determinaron que no estan de acuerdo con el sueldo que perciben

y que consideran que no esta acorde con las actividades laborales que realiza.
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Pregunta N°12

¢Las marcas de los productos que ofrece el Comercial, usted como los

considera?
Cuadro N° 40: Producto
Variables Frecuencias Porcentajes
Excelentes 6 75%
Buenos 2 25%
Malos 0 0%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 38
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Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion

En referencia a las marcas de los productos que oferta el comercial los
empleados consideran que son excelentes en un 7% mientras que el 25% expresan
gue son buenos. Se deduce que los productos que comercializa la entidad son de
excelente calidad siendo beneficios para el prestigio del comercial frente a la

competencia.
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Pregunta N°13

Considera usted que los precios de los productos son:

Cuadro N° 41: Precio

Variables Frecuencias Porcentajes
Bajos 2 25%
Altos 1 13%
Cdémodos 5 62%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Gréafico N° 39
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Anélisis e interpretacion

Mediante la encuesta aplicada a los trabajadores del comercial se pudo conocer
gue, el 63% de los empleados consideran que son cémodos los precios de los
productos, mientras que el 25% determinar que son bajos y finalmente el 13% expresa

que los precios de los productos son altos.
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Pregunta N°14
¢El Comercial Celi Hierro cuenta con logotipo que identifique a la empresa?

Cuadro N° 42: Logotipo

Variables Frecuencias Porcentajes
Si - -
No 8 100%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 40
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion

Se les consulto a los empleados si conocen si la empresa cuenta con logotipo

el 100% de los trabajadores expresaron que no. Lo cual se determina como

desventaja ya que no cuentan con un distintivo para que los clientes puedan distinguir

de la competencia.
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Pregunta N°15

¢Conoce si el Comercial Celi Hierro posee un slogan?

Cuadro N° 43: Slogan

Variables Frecuencias Porcentajes
Si - -
No 8 100%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Gréafico N° 41
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Elaborado por: La Autora

Anélisis e interpretacion

Mediante la investigacion realizada se pudo determinar que el Comercial no
cuenta con un slogan, y que los 8 empleados lo manifestaron dando el 100% de los

encuestados.
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Pregunta N°16

¢El comercial tiene algun tipo de publicidad?

Cuadro N° 44: Publicidad

Variables Frecuencias Porcentajes
Si 2 25%
No 6 75%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 42
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion

En el presente grafico se puede evidenciar que el 75% de los trabajadores
encuestados manifiestan que no cuenta el comercial con algun tipo de publicidad,
mientras que el 25% expresaron que si efectian. Haciendo referencia a lo expuesto
se deduce que la empresa carece de un adecuado sistema de publicidad para darse

a conocer en un mercado competitivo.
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Pregunta N°17

¢El comercial Celi Hierro cuenta con promociones?

Cuadro N° 45: Promocion

Variables Frecuencias Porcentajes
Si 1 13%
No I 87%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 43
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Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierrode la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Anélisis e interpretacion

Mediante la presente pregunta se pudo determinar que el 87% de los
trabajadores determinan que no se realizan ningun tipo de promociones, mientras que
el 13% expresaron que si se cuentas con incentivos para que los clientes adquieran
los productos. Se puede determinar que le hace falta manejar adecuadamente un plan

de promocion para poder acoger mayor clientela.
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Pregunta N°18

¢, Qué productos con mayor periodicidad se venden en el Comercial?

Cuadro N° 46: Producto

Variables Frecuencias Porcentajes
Materiales de eléctricos 2 25,00%
Materiales de construccion 3 37,50%
Herrajes 1 12,50%
Herramientas manuales 1 12,50%
Pintura, bafios 1 12,50%
Total 8 100%

Fuente: Encuestas aplicada a los clientes internos del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica
Elaborado por: La Autora

Grafico N° 44
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Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion

Con la informacién obtenida de los empleados se puede apreciar que los

productos que mas se comercializa son los siguientes: materiales de construccién con

un 37,50%; y mientras que los materiales eléctricos tienen el 25%, el 12,50%

corresponde a los herrajes, herramientas manuales, pinturas, y bafnos.
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ANALISIS DE LA ENTREVISTA APLICADA AL SR. GERENTE

NOMBRE Y APELLIDOS: Sr. Carlos Garcia Poma

1. ¢Quétiempo lleva el Comercial Celi Hierro en el mercado?

Respuesta: Se encuentra 20 afos en el mercado

2. ¢Laempresacuenta con mision, visién y objetivos empresariales?

Respuesta: La empresa no cuenta con estos

3. ¢El comercial Celi Hierro cuenta con un plan estratégico de marketing?
Respuesta: El comercial nunca se ha realizado o planificado un plan estratégico de

marketing

4. ¢Usted realiza capacitaciones a los trabajadores y empleados del
Comercial Celi Hierro?
Respuesta: No se efectlan capacitaciones al personal de trabajo, ya que ocasiona

gastos.

5. ¢Qué control efectia sobre sus productos?

Respuesta: Mediante un sistema de inventario de producto donde se registran los

productos vendido y los adquiridos
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6. ¢Como considera la marca de productos que ofrece el Comercial Celi
Hierro?
Respuesta: Son de excelente calidad ya que se busca los mejores proveedores de

los productos.

7. ¢Considera que los precios de los productos que ofrece su empresa son
caros o baratos en relacién a la competencia?
Respuesta: Los precios por producto varian sin embargo se mantiene igual a la

competencia

8. ¢Cbmo considera la ubicacién del Comercial Celi Hierro?
Respuesta: Si el comercial se encuentra en lugar accesible para todos los clientes o

usuarios.

9. ¢El espacio de atencion al cliente es adecuado?

Respuesta: Si es adecuado sin embargo si fuera necesario ampliar el lugar para

poder satisfacer los requerimientos de los nuestros clientes de manera adecuada

10. ¢ El comercial Celi Hierro cuenta con logotipo?

Respuesta: No cuenta con logotipo

11.;Usted sabe cudles son sus fortalezas, mencidnelas?

Respuesta: Poseer una variedad de productos y de calidad de los mismos
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12.¢;Usted sabe cuéles son sus oportunidades, menciénelas?

Respuesta: Innovacion en los productos, una economia estable

13.¢Usted sabe cudles son sus debilidades menciénelas?

Respuesta: No poseer una filosofia empresarial, asi como un plan de marketing

14.¢;Usted sabe cudles son sus amenazas, mencionelas?

Respuesta: La inestabilidad del mercado y la competencia

15. ¢ El comercial Celi Hierro cuenta con una adecuada publicidad?
Respuesta: Si cuenta la empresa con cierta publicidad pero no es suficiente y

adecuada.

16. ¢ El comercial Celi Hierro cuenta promociones para sus clientes?
Respuesta: Si cuenta con promociones pero de cierto tiempo pero todos los clientes

no conoce de estas promociones.

17.¢:El comercial Celi Hierro brinda una adecuada atencién a los clientes?
Respuesta: Si pero en ciertas ocasiones si se ha tenido reclamos sobre el servicio

prestado por los trabajadores de la empresa.

18.La forma de pago que utiliza usted al momento de realizar las compras

de los productos es:

Respuesta: Cuando se realiza el pago de las compras se efectuan de al contado.
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19.¢Los proveedores le entregan a domicilio sus compras?

Respuesta: No, los proveedores de los productos no realizan el servicio a domicilio.

20.¢Los precios que actualmente comercializa la empresa son iguales a la
competencia?
Respuesta: Si son iguales en ciertos productos en otros debido a su calidad son

diferentes a la competencia

21.¢La empresa dispone de servicio a domicilio para sus clientes?

Respuesta: No se dispones de este servicio

Analisis personal de la entrevista

Con la informacion obtenida de la entrevista realizada al gerente del Comercial
Celi Hierro, se puede determinar que la empresa se encuentra constituida ya hace 20
afios por lo cual es reconocida en el sector, pero cabe destacar que cuenta con ciertos
inconvenientes que ponen en riesgo la actividad productiva del comercial tales como
no cuenta con misién, vision, objetivos empresariales, también se pudo evidenciar
gue no cuenta con un plan estratégico de marketing, no capacita a los trabajadores,
ademas no tiene un control de sus productos, no tiene definidos cuéles son sus
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas; todos estos factores influyen

negativamente en el crecimiento econémico de la empresa.
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Cuadro N° 47: Matriz de Evaluaciéon del Factor Interno del Comercial Celi Hierro

Clientes fijos Pregunta N° 7 Cliente 0,05 4 0,20
Productos de | Pregunta N° 5 Cliente 0,15 3 0,45
excelente calidad
Variedad de | Pregunta N° 6 Cliente 0,10 4 0,40
productos
Precios Cémodos | Pregunta N° 9 0,05 4 0,20
Cliente, 13
empleados y
pregunta N° 7
Gerente
Infraestructura Pregunta N° 11 0,05 3 0,15
apropiada Cliente
Horarios Pregunta N° 13 0,05 3 0,15
oportunos Cliente
Estabilidad en los | Pregunta N° 3 0,05 3 0,15
trabajadores Empleados
Calificacion Total de
Debilidades Factor Ponderaci6 de la calificacio
n Respuesta n
Falta de | Pregunta N° 14 0,10 1 0,10
promociones Cliente y 7
empleados
Inexistencia de | Pregunta  N° 16 0,05 1 0,05
publicidad Cliente, 16
empleados y 15 de
Gerente
No cuenta con |Pregunta N° 4, 5, 6 0,15 1 0,15
misioén, ni vision, | empleados 'y 2
objetivos Gerente
empresariales
Falta una | Pregunta No 0,05 2 0,10
estructura 7Empleados
organizacional
No se realizan | Pregunta N° 9 0,05 2 0,10
capacitaciones empleados y 4
Gerente
La empresa no | Pregunta N° 14, 15 0,10 1 0,10
cuenta con | empleados y 10
logotipo, ni slogan | Gerente
TOTAL 1 2,30
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Andlisis

Luego de realizar el andlisis de la matriz de evaluacion de los factores internos
del Comercial Celi hierro; se puede determinar que el valor total es de 2,30 lo que las
debilidad son mayores que las fortalezas; por lo que se deben aprovechar a los
maximo las mismas para poder hacer frente a las debilidades y poder crecer mas

COmo empresa.

Matriz FODA del Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica

A través del FODA, se podrd realizar un diagnéstico preciso que permita
funcionar en ello, con el fin de tomar las mejores decisiones de acuerdo a los objetivos
planteados; a través de esta herramienta se podran determinar las fortalezas y
debilidades, como respuesta del analisis externo; mientras que se podran identificar

las oportunidades y debilidades del analisis de los factores internos.
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Cuadro N°48: Anélisis FODA

Factores Externos

Factores Internos

Oportunidades

Fortalezas

O 1Crecimiento poblacional en la
ciudad de Celica

O 2 Aumento de fuentes de trabajo

O 3 Nueva tecnologia

O 4Garantiza los deberes y derechos
de la ciudadania

O 5 Ciudad con grandes atractivos
turisticos

O 6 Posee distribuidores de las grandes
fabricas

O 7 Ostenta buen poder de negociacion
con sus proveedores

O 8 Al no existir muchas competencia,

los clientes no piden mucha rebaja

F 1Clientes fijos

F 2Productos de excelente calidad
F 3 Variedad de productos

F 4Precios comodos

F 5 Infraestructura apropiada

F 6 Horarios oportunos

F 7 Estabilidad en los trabajadores

Amenazas

Debilidades

A 1 Caida del precio del petréleo

A 2Incremento en el pago de impuestos

A 3 Intereses altos para obtener un
crédito

A 4 Inestabilidad politica

A 5 Nuevos competidores

A 6 Incorporacion de nuevos productos

sustitutos

D 1 Falta de promocion

D 2Inexistencia de publicidad

D 3 No cuenta con mision, ni vision,
objetivos empresariales

D 4 Falta de una estructura
organizacional

D 5 No se realizan capacitaciones

D 6 La empresa no cuenta con logotipo,

ni slogan

Fuente: Analisis de los factores internos
Elaborado por: La autora
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Cuadro N° 49: Matriz de alto impacto FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O 1Crecimiento poblacional en la ciudad de

A 1 Caida del precio del petréleo

Celica
FACTORES A 2 Incremento en el pago de impuestos
EXTERNOS O 2Aumento de fuentes de trabajo A 3 Intereses altos para obtener un crédito
O 3 Nueva Tecnologia
O 4Garantiza los deberes y derechos de la A 4 Inestabilidad de leyes y politicas
ciudadania A 5 Nuevos competidores
FACTORES A6 Incorporaciénpde productos sustitutivos
INTERNOS O 5Ciudad con grandes atractivos turisticos
O 6 Distribuidores directos de las fabricas.
O 7 Buena negociacion con los proveedores.
O 8 Como no existe muchas competencia, los
clientes no piden mucha rebaja
FORTALEZAS ESTRATEGIAS F.O ESTRATEGIA F.A

F 1Clientes fijos

F 2Productos de excelente calidad

F 3Existe variedad de productos
F 4Precios cémodos
F 6Horarios oportunos

F 7 Infraestructura apropiada

F4 - O 1 Captar nuevos clientes aprovechando el
crecimiento poblacional de la ciudad de Celica;
por medio de un plan de publicidad

F1 — A6 Crear un logotipo y slogan para mejorar la
imagen y confianza de la empresa.

DEBILIDADES

ESTRATEGIA D.O

ESTRATEGIA D.A

D 1 Falta de promocién
D 2 Inexistencia de publicidad

D 3 No cuenta con misién, ni vision, objetivos
empresariales
D 4 Falta de una estructura organizacional

D3 — O3. Proponer la mision, vision,objetivos
empresariales; con el fin de que los que
conforman la empresas puedan conocer mas a
fondo lo que se plante a corto y largo plazo

D4 — A5 Plan de capacitacién para los empleados,
con el fin de motivarlos y poder obtener una mejor
rentabilidad.

Fuente: Andlisis de los factores internos y externos
Elaborado por: La autora
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ANALISIS

Luego de haber elaborado la matriz de alto impacto del Comercial Celi Hierro;
se puede realizar una combinacion entre el FO, FA, DO, DA, obteniendo los objetivos
estratégicos:

Cuadro N°50:
PROPUESTA DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS PARA

EL COMERCIAL CELI HIERRO

ESTRATEGIAS

OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

Conocer los objetivos a

corto y largo plazo

Proponer la misién, vision,

objetivos empresariales

Mejorar el
posicionamiento en el

mercado

Crear un logotipo y slogan
paramejorar la imagen y

confianza de la empresa

Captar nuevos clientes
aprovechando el
crecimiento poblacional de
la ciudad de Celica

Plan de publicidad

Motivar a los empleados
para mejorar la

rentabilidad de la empresa

Plan de capacitacion para

los empleados

Fuente: Matriz de Alto Impacto
Elaborado por: La autora
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g. DISCUSION

PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA EL
COMERCIAL CELI HIERRO DE LA CIUDAD DE CELICA
El Plan Estratégico de Marketing para el Comercial Celi Hierro; se lo realiz6 a
través de la implementacion de los objetivos estratégicos que resultaron de la relacion

entre FO, FA, DO, DA como se detallan a continuacion:

Proponer mision, vision, objetivos empresariales
Creacion de un logotipo y eslogan para la empresa

Plan de publicidad para el Comercial Celi Hierro

YV WV VYV V¥V

Plan de capacitacién para los empleados del Comercial Celi Hierro
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OBJETIVO ESTRATEGICO N° 1

PROPONER MISION, VISION Y OBJETIVOS EMPRESARIALES PARA EL

COMERCIAL CELI HIERRO

PROBLEMA:

El comercial Celi Hierro; tienen establecido empiricamente su razén de ser,
metas principios sin embargo no lo han plasmado en forma escrita con la finalidad;
gue les ayude a determinar lo que se pretende alcanzar en corto, y largo plazo con el
fin de poder tener una mejor acogida en toda la ciudad brindado un producto y servicio

de calidad acorde a las necesidades de sus clientes.

META:
Establecer la misién, vision y objetivos empresariales del Comercial Celi Hierro

con el fin de poder determinar lo que se quiere alcanzar en el futuro.

ESTRATEGIAS:
Plantear la misién del Comercial Celi Hierro.
Plantear la vision del Comercial Celi Hierro.

Plantear los objetivos empresariales del Comercial Celi Hierro.

POLITICA:
Hacer revisar previamente al Gerente Propietario la mision, vision y objetivos
empresariales plateados; con el fin de poder tener su aprobacion; para posteriormente

hacer conocer a sus empleados y clientes.

117



TACTICA:
Para realizar la Mision, vision, Objetivos empresariales en el Comercial Celi
Hierro; se elaboran algunas herramientas metodolégicas que facilitan la realizacion

de los mismos:

DETERMINACION DE LA MISION, VALORES, PROPUESTOS PARA EL

COMERCIAL CELI HIERRO

MISION

*Comercial CELI HIERRO, es una empresa
formal con valores éticos, lideres en proveer
articulos de ferretria y materiales para la
construccion civil, manejando un inventario
surtido y completo que permita llegar a los
clientes, ofreciendo un producto y servicio de
calidad.

*Ser reconocidos como distribuidores directos en
productos de ferretria y materiales de

contruccion civil, brindado una atencién a su
clientela con un personal altamente capacitado,

eficiente y responsable
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VALORES

* HONESTIDAD
* SOLIDARIDAD
* IDENTIDAD
* INTEGRIDAD

* Alcanzar el liderazgo en el
mercado local en la venta de
materiales y piezas de
construccion.

* Brindar a la ciudadania un
servicio de calidad,
ofreciendo productos a

precios bajos.
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PRESUPUESTO:
La propuesta sera realizada por la investigadora; por lo que no tendra costo

alguno.

RESPONSABLES:
Gerente
Investigadora

TIEMPO

El tiempo que se estima seréa de una semana

RECURSOS
Gerente

Investigadora

RESULTADOS ESPERADOS

Que el Gerente, empleados y clientes conozcan la mision, vision y objetivos

empresariales que cuenta el Comercial Celi Hierro
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Cuadro N° 51: Matriz del Objetivo Estratégico N° 1

OBJETIVO ESTRATEGICO N° 1

PROPONER MISION, VISION Y OBJETIVOS EMPRESARIALES PARA EL COMERCIAL CELI HIERRO

PROBLEMA OBJETIVO | META | ESTRATEGIA | POLITICA TACTICA | RESPONSABLE | TIEMPO | RECURSOS REESSPLIJELRTA'\A‘IES
Plantear
la Haper
El comercial Celi mision, revisar "
Hierro; no cuenta visiéon y pr?\éamen €
con una mision, objetivo 2l (G
Ay - Propietario la
vision y objetivo es S misién Que el
empresariales; que empres visién y Gerente
les ayude a Proponer ariales objetivos empleadoé y
determinar lo que se Mision, del Plantear la empresariale El tiempo clientes
pretende alcanzar Vision y Comerci | misién, vision, s plateados: Plantear la que se conozean la
en corto, y largo Obijetivos al Celi objetivos con el fin dé mision, vision Gerente estima Gerente misién. visién
plazo con el fin de | empresarial | Hierro | empresariales oder tener | Y objetivos Investigadora serd de | Investigadora ob'étivos
poder tener una es para el conel | del Comercial | P estratégicos una y objetiv |
mejor acogida en comercial fin de Celi Hierro. sU . semana empresariales
toda la ciudad Celi hierro poder EPIRITEEIE; IS GHSLES eI.
brindado un determi para Comeer|aI Celi
producto y servicio nar lo potsterzlormen e
de calidad acorde a que se coenoac(;?ra
las necesidades de quiere Sus
sus clientes. alcanza
ren el emp_leados y
futuro. clientes.

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La autora
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OBJETIVO ESTRATEGICO N° 2
CREACION DE UN LOGOTIPO Y ESLOGAN PARA
EL COMERCIAL CELI HIERRO
PROBLEMA:
El comercial Celi Hierro; no cuenta con un logotipo, slogan que identifique al
comercial ante la competencia; por lo que no le permite crecer en el mercado local y

provincial perdiendo un buen posicionamiento en el mercado

META:
Disefiar un slogan y un logotipo para el Comercial Celi Hierro; con el fin de poder
ganar un mejor posicionamiento en el mercado y poder competir con las demas

empresas.

ESTRATEGIAS:
Realizan un slogan que permita identificar al Comercial Celi Hierro.

Disefiar un logotipo para el Comercial Celi Hierro.

POLITICA:
Hacer revisar previamente al Gerente Propietario el slogan y el logotipo con el
fin de poder tener su aprobacion; para posteriormente hacer conocer a sus empleados

y clientes.

TACTICA:

Disefar el slogan y el logotipo para el Comercial Celi Hierro
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SLOGAN

Grafico N° 45: Slogan

LOGOTIPO

PRESUPUESTO:

La propuesta serd realizada por la investigadora; por lo que no tendra costo

alguno.
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RESPONSABLES:
Gerente

Investigadora

TIEMPO

El tiempo que se estima sera de tres semanas

RECURSOS
Gerente

Investigadora

RESULTADOS ESPERADOS

Que el gerente, empleados y clientes conozcan el slogan, y logotipo que

identificara al Comercial Celi Hierro
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Cuadro N° 52: Matriz del Objetivo Estratégico N° 2

OBJETIVO ESTRATEGICO N° 2

CREACION DE UN LOGOYIPO Y ESLOGAN PARA EL COMERCIAL CELI HIERRO

PROBLEMA OBJETIVO META | ESTRATEGIA | POLITICA | TACTICA | RESPONSABLE | TIEMPO | RECURSOS REESSPLIJELRT:SSSS
Disefiar
un slogan Hacer
yun revisar
El comercial Celi logotipo reviamente
Hierro; no cuenta para el pal Gerente
con un logotipo, Comercial . . .
. Realizan un Propietario
slogan que Celi
. . ; . slogan que el slogany Que el Gerente,
identifique al Hierro; . . L .
. Proponer el ; permita el logotipo | Disefiar el El tiempo empleados y
comercial ante la conelfin | . o : )
. slogan y identificar al | con el finde | slogan, que se clientes
competencia; por . de poder : . : ; Gerente
logotipo Comercial Celi | poder tener | logotipo Gerente estima ; conozcan el
lo que no le ganar un : : . Investigador .
. para el ; Hierro. su para el Investigadora seré de slogan , logotipo
permite crecer en : mejor I P . a X e
el mercado local comercial osiciona Disefar un aprobacion; | Comercial tres gue identificara
o Celi Hierro | PO logotipo para para Celi Hierro semanas al Comercial Celi
y provincial miento en . . .
. el Comercial | posteriorme Hierro
perdiendo un el R
Celi Hierro nte hacer
buen mercado y
- . conocer a
posicionamiento poder Sus
en el mercado competir empleados
con las P y
. clientes.
demés
empresas

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La autora
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OBJETIVO ESTRATEGICO N° 3

PLAN DE PUBLICIDAD PARA EL COMERCIAL CELI HIERRO

PROBLEMA

La falta de publicidad en una empresa, impide que la misma se dé a conocer
tanto como una imagen institucional, como los productos que proporciona, perdiendo
posicionamiento en el mercado local y provincial, e impidiendo cumplir con sus

objetivos a corto y largo plazo.

META
Realizar campafas publicitarias en un tiempo estimado de un afio es decir hasta

el 2017

ESTRATEGIAS

Planear los programas publicitarios, mediante disefios innovadores que
permitan captar la atencion e interés los clientes y de esta manera ser reconocido a
nivel local y provincial en la distribucion de productos de ferreteria y materiales para

la construccion

POLITICAS
Pedir la aprobacion al Sr. Gerente sobre la publicidad que se va a difundir en los
diferentes medios de comunicacion

Contratar los medios de comunicacion para la difusion de la publicidad
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TACTICAS
Realizar la contratacién de los medios de comunicacion mas sintonizados a nivel
local y provincial
a. Los medios de comunicacion con mas difusién son:
> Diario La Hora; por lo que se propone una publicacion semanal; con un
total de publicaciones de 4 mensuales
» Radio Integracion; por lo que se propone Cufias diarios en los
programas de mayor aceptacion, una en la mafiana, otra en la tarde y
en la noche; por un total de 90 cufias radiales mensuales

» Se realizara un contrato con las personas que conllevan las Vallas

publicitarias para que sean colocadas.

Cuadro N° 53: Presupuesto del Plan de Publicidad

MEDIOS DE CUNAS VALOR VALOR TOTAL
COMUNICACION UNITARIO
DIARIO LA 4 mensuales $150.00 $600.00
HORA
RADIO 90 mensuales $20.00 $1800.00
INTEGRACION
PANTALLAS 1 mensual $1000.00 $1000.00
LED
TOTAL $3400.00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La autora

b. Creacion de la publicidad

El anuncio de la publicidad esta dirigido a todo publico, por lo que debe ser corto,

entendible y llamativo.
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Grafico N° 47: Anuncio en la prensa

Gréafico N° 48: Anuncio en la radio
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Grafico N° 49: Valla publicitaria

PRESUPUESTO:

El presupuesto total ser4 de 3.400,00 délares por un afio; gasto que sebra

incurrido por el Gerente propietario del Comercial Celi Hierro.

RESPONSABLE:

El gerente y la investigadora

TIEMPO:

Tiempo estimado sera de un afo
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RECURSOS HUMANOS:
Gerente Propietario

Investigadora

RESULTADOS ESPERADOS:

Crecer a nivel local y provincial en Comercial Celi Hierro, con el fin de obtener

un mejor posicionamiento en el mercado.
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Cuadro N° 54: Matriz del Objetivo Estratégico N° 3

OBJETIVO ESTRATEGICO N° 3

PLAN DE PUBLICIDAD PARA EL COMERCIAL CELI HIERRO

PROBLEMA OBJETIVO META ESTRATEGIA | POLITICA TACTICA |RESPONSABLE TIEMPO RECURSOS REESSPLIJELRTA'\A‘SSSS
La falta de
publicidad en una El Comercial
empresa, impide que CELI _
e 52 0 & HIERRO, ser | Contratar los PEell 14 - .
conocer tanto como . . aprobacion al Crecer a nivel
una imagen EEONEERD & ([Istles e Sr.  Gerente | Realizar la local y provincial
institucional cogmo creey e el Tl 57 ComunEEEen sobre la| contratacién en yCF:)omerciaI
: publicidad | provincial en | mas o El tiempo que -
los productos que . . publicidad en los Gerente . . Gerente Celi Hierro, con
. para el la sintonizados a ) . se estima sera . ,
proporciona, : C . que se va a diversos Investigadora < Investigadora | el fin de obtener
erdiendo Comercial |distribuciéon | nivel local vy difundir en los | medios de de un afo un meior
Peraie . Celi Hierro | de productos | provincial . o . nel
posicionamiento en ; . o | diferentes comunicacion posicionamiento
el mercado local y e erre.tena Dlse.n.ar 2 medios  de en el mercado
S y materiales | publicidad S :
provincial, e ara la comunicacion
impidiendo  cumplir P

con sus objetivos a
corto y largo plazo.

construccion.

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La autora

131




OBJETIVO ESTRATEGICO N° 4
PLAN DE CAPACITACION PARA LOS EMPLEADOS DEL COMERCIAL CELI

HIERRO

PROBLEMA:
El Comercial Celi hierro; no se realizan algun tipo de capacitacion o motivacion
gue conlleve a los empleados a sentirse a gusto a la empresa; que los motive a

realizar mayores ventas para aumentar su rentabilidad.

META:
Realizar un plan de capacitacion a los empleados que colaboran en el comercial

Celi hierro; con el fin de motivarlos para que aumenten su atencion al cliente.

ESTRATEGIA:

Realizar un plan de capacitacion para los empleados del Comercial Celi Hierro.

POLITICA:

Evaluar los resultados de la capacitacion brindada a los empleados del
Comercial Celi Hierro.

Realizar un cronograma para que puedan asistir todos los empleados a estos

tipos de capacitaciones.

TACTICAS:
Realizar capitaciones continuas sobre aspectos que conllevar a tener un mejor

rendimiento labora el Comercial Celi Hierro.
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Cuadro N° 55: Plan de capacitacion para los empleados del Comercial Celi Hierro

TEMA TIEMPO LUGAR HORARIO TOTAL
MOTIVACION 1 dias Localidad del 19h00 a $150.00
PERSONAL Comercial 20h00
Celi Hierro
ATENCION 5 dias Localidad del 19h00 a $500.00
AL CLIENTE Comercial 20h00
Celi Hierro
VENTAS 5 dias Localidad del 19h00 a $500.00
Comercial 20h00
Celi Hierro
TOTAL $1150.00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La autora

PRESUPUESTO:

El presupuesto serd de 1150,00 ddlares, valores que serdn asumidos por el

Gerente del Comercial Celi Hierro.

RESPONSABLES:
Gerente
Empleados
Investigadora

Capacitadores

TIEMPO:

El tiempo estimado sera de 4 semanas
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RECURSOS:
Gerente
Empleados
Investigadora

Capacitadores

RESULTADOS ESPERADOS

Motivar a los empleados para que aumenten su capacidad para trabajar,
brindando un servicio de calidad y aumentando las ventas para incrementar la

rentabilidad de la empresa.
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Cuadro N° 56: Matriz del Objetivo Estratégico N° 4

OBJETIVO ESTRATEGICO N° 4

PLAN DE PUBLICIDAD PARA EL COMERCIAL CELI HIERRO
" RESULTADOS
PROBLEMA OBJETIVO META ESTRATEGIA | POLITICA TACTICA |RESPONSABLE TIEMPO RECURSOS ESPERADOS
El Comercial Celi el (o2 .
. i resultados . Motivar a los
hierro; no se Realizar
. ., . de la N empleados
realizan algun Realizar un plan . .. | capitaciones
; L capacitacién . para que
tipo de . de capacitacion X continuas
o Realizar un : brindada a aumenten su
capacitacion o a los empleados | Realizar un sobre ;
N plan de los capacidad para
motivacion que R gue colaboran plan de aspectos . ;
conlieve a los capacitacién en el comercial | capacitacion empleados e Gerente El tiempo que Gerente trabajar,
para los C i P del q Empleados se estima serd | Empleados brindando un
empleados a Celi hierro; con para los . conllevar a . . -
. empleados ; Comercial Investigadora de cuatro Investigadora servicio de
sentirse a gusto el fin de empleados S tener un . . i
. del ; : Celi Hierro. . Capacitadores semanas Capacitadores calidad y
a la empresa; . motivarlos para | del Comercial " mejor
. Comercial S Realizar un L aumentando
que los motive a S gque aumenten Celi Hierro. rendimiento
. Celi Hierro. g, cronograma las ventas para
realizar mayores su atencion al labora el .
) para que ; incrementar la
ventas para cliente. . Comercial o
asistan S rentabilidad de
aumentar su Celi Hierro.
. todos los la empresa
rentabilidad.
empleados
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La autor
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Cuadro N° 57: Resumen de costos del Plan de Marketing para el Comercial Celi Hierro

OBJETIVO

META

ESTRATEGIA

TIEMPO

PRESUPUESTO

RESPONSABLE

Proponer Misién, Visién
y Objetivos
empresariales para el
comercial Celi Hierro

Proponer el slogan y
logotipo para el
comercial Celi hierro

Crear la publicidad para
el Comercial Celi Hierro

Realizar un plan de
capacitacién para los
empleados del
Comercial Celi Hierro.

Plantear la mision,
vision, objetivos
empresariales del
Comercial Celi Hierro.
Disefiar un slogan y un
logotipo para el
Comercial Celi Hierro;
con el fin de poder
ganar un mejor
posicionamiento en el
mercado y poder
competir con las demas
empresas
El Comercial CELI
HIERRO, ser
reconocido a nivel local
y provincial en la
distribucion de
productos de ferreteria
y materiales para la
construccion
Realizar un plan de
capacitacion a los
empleados que
colaboran en el
comercial Celi hierro;
con el fin de motivarlos
para que aumenten su
atencion al cliente.

Plantear la mision,
vision, objetivos
empresariales del
Comercial Celi Hierro.

Realizan un slogan que
permita identificar al
Comercial Celi Hierro.
Disefiar un logotipo
para el Comercial Celi
Hierro

Contratar los medios de
comunicacion mas
sintonizados a nivel

local y provincial
Disefar la publicidad

Realizar un plan de
capacitacién para los
empleados del
Comercial Celi Hierro.

El tiempo que se estima
sera de una semana

El tiempo que se estima
sera de tres semanas

El tiempo que se estima
sera de un afo

El tiempo que se estima
ser& de cuatro semanas

0,00

0,00

3.400,00

1.150,00

Gerente Investigadora

Gerente Investigadora

Gerente Investigadora

Gerente Empleados
Investigadora
Capacitadores

TOTAL

4.550,00
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Cronograma

Cuadro N° 58: Cronograma del plan de marketing

ANO 2016
ACTIVIDADES
ABRIL MAYO JUNIO JULIO
Semanas 1 2 3 1 2 2

Proponer  Misién, Vision vy
Objetivos empresariales para el
comercial Celi Hierro

Proponer el slogan y logotipo
para el comercial Celi hierro.

Realizar un plan de
capacitacion para los
empleados del Comercial Celi
Hierro.

Crear la publicidad para el
Comercial Celi Hierro
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h.

CONCLUSIONES

De acuerdo al trabajo realizado en el Comercial Celi Hierro; se puedo concluir en lo

siguiente:

R/
L X4

A través del diagnostico situacional del Comercial Celi Hierro de la ciudad de
Celica, provincia de Loja, se puede determinar que el comercial inicia sus en
el afio 1997, su actividad principal es la comercializacion de articulos de
ferreteria, materiales y piezas de construccién; en la actualidad cuenta con una
cartera de clientes de 144, trabajan actualmente 8 empleados y el Gerente

Propietario. No cuenta con mision, vision, y valores.

De acuerdo al analisis de los Factores Externos (EFE) que inciden en la
actividad que desarrolla el Comercial; se cuenta con una calificacion total del
2.64, a base del analisis realizado al macro entorno como el factor

demografico, tecnoldgico, politico y legal.

Con el analisis de los factores internos se determiné que tiene una calificacion
total de 2.30 debido a la ausencia de promociones, publicidad, al no contar con

mision, vision con un logotipo que ayude a diferenciar de la competencia.

Al realizar el andlisis del FODA en el Comercial CELI HIERRO de la ciudad de

Celica, se pudo determinar las oportunidades y amenazas, las fortalezas y

debilidades, con el objetivo de poder plantear los objetivos estratégicos.
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% Se estructuraron cuatro Objetivos Estratégicos con la finalidad de obtener una
mejor rentabilidad a través del cumplimiento de estrategias, politicas, metas y

tacticas propuestas para cumplirlas en lapsos determinados.

% El presupuesto para para implementar el Plan Estratégico en el Comercial CELI

HIERRO de la ciudad de Celica. Provincia de Loja; seria valorado por un costo

de $4.550,00
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X/
°e

X/
°e

RECOMENDACIONES

Se recomienda considerar la Mision, Vision, Principios formulados en el Plan
de Marketing para el Comercial Celi Hierro; con el fin de mejorar el compromiso
entre los empleados y poder conocer los objetivos planteados a corto y largo

plazo.

El Comercial Celi Hierro de la ciudad de Celica, debe aprovechar las
oportunidades y fortalezas con el fin de poder hacer frente a la competencia

existencia y seguir creciendo en el &mbito local y provincial.

Dar la debida importancia a la publicidad, debido a que es una inversion que
se realiza para llegar al éxito en un negocio; ademas a través de la publicidad

se da a conocer los productos que ofrece el comercial.

Cumplir con los objetivos estratégicos propuestos con el fin de dar a conocer
mas el Comercial, y poder abrir nuevos nichos de mercado, para mejorar la

rentabilidad del comercial.
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a. TEMA

“PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA EL COMERCIAL CELI HIERRO DE

LA CIUDAD DE CELICA, PROVINCIA DE LOJA, PERIODO 2016 - 2019”
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b. PROBLEMATICA

En los actuales tiempos, el mercado internacional ha generado grandes cambios con
alto indice de participacion empresarial; conllevando a las empresas a actualizarse y
a prepararse Optimamente; para cumplir con las expectativas y necesidades que
tienen los clientes.

En el Ecuador actualmente la situacion econdémica y politica esta dificil, después de
haberse caracterizado por hechos de dominio publico y la fluctuacion del afio 1999
que dio el cambio de moneda del sucre al doélar, los cambios de gobierno y la
inestabilidad politica a nivel nacional se ha incrementado considerablemente
afectando la economia del pais.

De ahi que el pais no avanzando en materia de competitividad; por lo que se requiere
de un andlisis mas profundo de las causas e inconvenientes que presentan las
organizaciones, con la finalidad de poder cambiar, mejorarlos; asi incrementar la
comercializacion y la rentabilidad permitiendo hacer frente a los diversos sectores

competitivos que tiene el mundo globalizado.

Las empresas no toman en consideracién que al momento de posicionarse en un
mercado productivo se deben establecer estrategias que le permitan llegar al
consumidor final, haciendo muy dificil crear negocios rentables y sustentables, lo que
conlleva al fracaso empresarial, ya que no lograr una suficiente visibilidad ante la

competencias.

La creciente demanda de los sectores productivos, hacen que los negocios cambien

presurosamente, donde el mercado se hace mas exigente y con ello la competitividad
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por ello es importante que los gerentes de las empresas disefien estrategias
adecuadas que le permitan sobresalir ante la competencia y ser reconocidas por la

demanda.

La elaboracion de estrategias comerciales permiten a la empresa ser competitiva y a
su vez incrementar el nivel de ventas manteniéndose en el mercado; con la aplicacion
de un plan estratégico de marketing se pretende mejorar el desenvolvimiento de las

actividades en las que incursiona la empresa para alcanzar el éxito.

Lamentablemente las estrategias de marketing, en la provincia de Loja, son poco
desarrolladas; por lo que las empresas estan expuestas a no sobrevivir a los
diferentes cambios y variaciones que se presenten dentro de la sociedad; por lo que
es importante recalcar la importancia de realizar plan de marketing estratégico para
crecer dia a dia dentro del &mbito empresarial, y poder enfrentar factores como la

competencia, la tecnologia y la globalizacion.

En la ciudad de Célica; las empresas 0 negocios existentes no tienen establecido
estrategias adecuadas que el permitan conocer sobre su participaciéon en el mercado;
debido a que no se realizan planes estratégicos de marketing; sin considerar que es
el punto clave para llevar al éxito a la empresa; por lo que muchas empresas han
cerrado sus puertas debido a que se han manejado de una manera empirica

llevandolas al fracaso.

Para desarrollar el presente trabajo investigativo se ha considerado al Comercial CELI

HIERRO; dedicada a la venta al por mayor y menor de articulos de ferreteria y
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materiales para la construccién; encontrando algunos problemas: EI Comercial CELI
HIERRO,; tiene gran competencia; ofreciendo varias veces los productos a un precio
mas alto; debido a que los proveedores no visitan esta ciudad, teniéndose que
transportarse a la ciudad de Loja, para llevar mercaderia; La atencidén que se brinda
al cliente es deficiente; lo que provoca que varias veces los clientes busquen en otro
lugar lo que necesitan; No cuenta con estrategias de marketing disminuyendo el
volumen de ventas, y el comercial CELI HIERRO no cuenta con marketing, ni

publicidad.

Por lo expuesto anteriormente se ha delimitado como problema central La falta de un
plan estratégico de marketing para el Comercial CELI HIERRO; no ha permitido que
se desarrolle adecuadamente; por tal motivo se ha determinado desarrollar el
presente trabajo investigativo con la finalidad de contribuir a tener un mejor
posicionamiento en el mercado, haciendo un uso adecuado de estrategias de

marketing, para satisfacer a la clientela para obtener una mejor rentabilidad.
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c. JUSTIFICACION

JUSTIFICACION ACADEMICA

La Universidad Nacional de Loja a través de sus estudios a distancia; otorga
profesionales con altos conocimientos académicos, a través de un aprendizaje
significativo en funcién de la relacion tedrica — practica; e investigando y poniendo en
practica los conocimientos adquiridos y a su vez compartirlos con los empresarios de
la localidad, brindando la diversas soluciones en beneficio de la empresa. Ademas es

otro requisito para la graduacion y obtener el titulo de Ingenieria Comercial.

JUSTIFICACION ECONOMICA

Mediante la aplicacion del presente plan estratégico de marketing al Comercial CELI
HIERRO, permitirAd contar con un instrumento de gestion que estara enfocada en
determinar la misién, vision, objetivos y estrategias que permitiran encaminar al éxito
de la empresa, y con ello poder alcanzar los mejores resultados de la empresa.
Ademas se pretende dar soluciones a los problemas detectados en el Comercial;
dando un aporte que permita obtener una mayor rentabilidad, compitiendo con buenos
precios, brindado una atencion de calidad, basados en estrategias competitivas

logrando alcanzar un nivel potencial en el mercado local.

JUSTIFICACION SOCIAL

Ademas se justifica socialmente; porque se pretende dar una solucion al comercial,
brindando una mejor imagen de posicionamiento, que permitan optimizar recursos,
para asi seguir brindando fuentes de trabajo y por ende aportar al desarrollo

progresivo de la ciudad.
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d.

OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

R/
A X4

Elaborar un plan estratégico de marketing para el comercial CELI HIERRO de

la ciudad de Celica, Provincia de Loja.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

R/
A X4

Realizar un diagnostico situacional del Comercial CELI HIERRO de la ciudad
de Celica, provincia de Loja.

Efectuar un andlisis de los Factores Externos (EFE) que inciden en la actividad
gue desarrolla el Comercial CELI HIERRO.

Realizar un analisis de los Factores Internos (EFI) que permitan identificar las
fortalezas y debilidades del Comercial CELI HIERRO.

Efectuar un andlisis FODA en el Comercial CELI HIERRO de la ciudad de
Celica, provincia de Loja.

Elaborar la Matriz de Alto Impacto que permita generar los objetivos
estratégicos para el comercial CELI HIERRO.

Desarrollar los Objetivos Estratégicos con la finalidad de obtener un mejor
rentabilidad en el Comercial CELI HIERRO

Elaborar el presupuesto necesario para implementar el Plan Estratégico en el

Comercial CELI HIERRO de la ciudad de Celica. Provincia de Loja
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e. METODOLOGIA

Para desarrollar el presente proyecto se emplearan algunos métodos y técnicas que

se detallan a continuacion:

METODO HISTORICO

El método historico enfoca desde el punto de vita historico, caracterizadas por la idea
de que solo la historia permite entender adecuadamente la realidad; es decir que la
realidad esta compuesta por etapas y que las mas antiguas influyen en las actuales.

El método histérico permitira conocer la historia del comercial, para poder determinar
cual ha sido su evolucién en el mercado, para comprender lo que le afectado y poder

plantear el problema para buscar la solucion.

METODO INDUCTIVO

El método inductivo abarca de lo general a lo particular obteniendo conclusiones
generales a partir de premisas particulares; consta de la observacion del hecho,
clasificacion y estudio del hecho, derivacién inductiva, llegando a la generalizacion y
la constatacion.

El método inductivo; se podra realizar la observacién de los hechos del comercial

CELI HIERRO, para obtener las respectivas conclusiones y recomendaciones.

METODO DEDUCTIVO

El Método deductivo es una secuencia del método inductivo por qué parte de las

premisas; si son verdaderas la conclusion es verdadera.
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El método deductivo ayudara a la solucion del problema encontrado en el Comercial
CELI HIERRO; describiendo el por qué y para que de la implementacion de un Plan

Estratégico en el Comercial

METODO ESTADISTICO
El método estadistico relne, organiza y analiza los documentos numeéricos, para

interpretarlos mediante representaciones graficas.

El método estadistico; permitira analizar e interpretar los resultados de la entrevista y
encuesta aplicadas al Sr. Gerente a los empleados y clientes respectivamente; con el

de poder determinar las fortalezas y debilidades del comercial.

TECNICAS

OBSERVACION

La observacion es una técnica que observa las personas, hechos, casos con el fin de
obtener alguna informacion.

La observacion directa, es una técnica que serd muy util para el proyecto, debido a la
apreciacion del mercado, permitiendo formar criterios y percepciones de hacia donde
debemos llegar y la relacion existente entre los clientes y empleados.

ENTREVISTA

La entrevista es otra técnica realizada mediante el dialogo entre una 0 mas personas

donde se transforma y sistematiza la informacion obtenida.
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La entrevista sera dirigida al Gerente del Comercial CELI HIERRO, el Sr. Carlos
Garcia Poma; datos que seran utilizados para realizar el diagnostico situacional de la

empresa

ENCUESTA
La encuesta es una técnica compuesta por un grupo de preguntas formuladas con

anterioridad, para determinar alguna informacion que se necesite conocer.

En el presente trabajo de investigacion se aplicara un cuestionario de preguntas
dirigidas: a los 8 empleados clientes internos que colaboran en las diferentes areas
de trabajo en el comercial; de la misma manera se empleara la encuesta a los clientes

externos para conocer informacion desde la perspectiva externa de la entidad.

Para poder determinar la muestra de los clientes externos a quienes se aplicaran la
encuesta se la determindé mediante la informacion suministrada por el gerente de la
empresa que determina que al mes existen 12 clientes fijos la cual es estipulada
mediante las facturas emitidas a estos compradores; a esta cantidad se les multiplica
por los 12 meses del afio donde se obtiene que al afio se obtiene 144 clientes fijos
siendo esta la muestra de la investigacién. En el siguiente cuadro se detallan el calculo

de los clientes externos del comercial CELI HHERRO

Tabla 1: Muestra de clientes externos

Clientes al mes (Fijos) Meses Total Clientes al afio (Fijos)

12 12 144

Fuente: Comercial Celi Hierro
Elaborado por: La Autora
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POBLACION Y MUESTRA
La poblacién y muestra del presente proyecto se demuestran en la siguiente tabla

donde se especifican a quienes se aplicaran las técnicas de investigacion.

Tabla 2: Poblacién y muestra

Segmentacion N° de poblacion o muestra Técnica
Gerente 1 1 Entrevista
Empleados 8 8 Encuestas
Clientes 144 144 Encuestas

TOTAL 153

Fuente: Comercial Celi Hierro
Elaborado por: La Autora
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f. CRONOGRAMA

NO

ACTIVIDADES

ANO 2017

MAYO

JUNIO

JULIO AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

FEBRERO

2|13(4|1(2|3|4

1

2

3

4

112(3|4

1

2

3

4

1

2

3

4

1

2|3

4

Presentacion y aprobacion del proyecto de tesis

Recoleccién de informacién

Andlisis de la informacién recopilada

Aplicacion de las encuestas

Analisis e interpretacion de los resultados.

o | |l W|IN]|PF

Diagnostico situacional del Comercial Celi
Hierro

Analisis de los Factores Externos (EFE)

Andlisis de los Factores Internos (EFI)

Andlisis FODA

10

Matriz de Alto impacto

11

Desarrollo de objetivos estratégicos

12

Presupuesto de un plan estratégico

13

Conclusion y recomendaciones

14

Presentacion y revision del borrador de la
investigacion

15

Sustentacion privada

16

Correcciones

17

Sustentacion publica
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g. PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO
PRESUPUESTOS
RECURSOS Y MATERIALES
RECURSOS HUMANOS:

% Director de Tesis

+ Postulante: Luz Anita LudefiaYaguache

EQUIPOS:
% Equipo de computacién

®,

¢ Impresora

MATERIAL DE OFICINA:

% Suministros de oficina
» Copias

% Internet

% Impresiones

BIBLIOGRAFICOS:
« Libros

++ Revistas

«+ Documentales
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CUADRO DE PRESUPUESTO

DETALLE UNIDAD | CANTIDAD PRECIO VALOR
UNITARIO $ TOTAL $
Materiales
Material de oficina 517,00
Suministros de oficina Unidad 10 5.00 50.00
Internet Mes 12 21.00 252.00
Copias Unidad 500 0.03 15.00
Impresiones Unidad 1000 0.20 200.00
Equipos 910,00
Equipo de computacién Unidad 1 850.00 850.00
Impresora Unidad 1 60.00 120.00
Bibliografia 245.00
Libros Unidad 5 40.00 200.00
Revistas Unidad 3 15.00 45.00
Total 1.672,00
Imprevisto 5% 83.60
TOTAL + IMPREVISTOS 1.755,60

FINANCIAMIENTO
El presupuesto para la elaboracién del proyecto es financiado por la Sra. Anita Ludefa
quien elabora la investigacion para realizacion del Proyecto.El financiamiento tiene un

valor de $ 1.755,60.

154



UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA A LOS CLIENTES EXTERNOS

Estimado amigo (a) el presente es para realizar un trabajo investigativo con el fin de
realizar un Plan Estratégico de Marketing dirigido al Comercial CELI HIERRO, me
servird para obtener el titulo de Ingeniera en Administracion de Empresas; le
recordamos que la informacién es confidencial y de usos exclusivo para fines
académicos, le solicitamos a usted su colaboracién y le garantizamos que la misma

no le llevara mucho tiempo contestarla:

1. ¢Quétiempo es cliente de la empresa?

De 1 afilo a 2 afios ( )
De 2 aflosy un mes a 3 afios  ( )
De 3 aflosy un mes a 4 afios  ( )
De 4 aflosy un mes a5 afios  ( )
2. ¢Por qué medios de comunicacién se enter6 de la existencia del
COMERCIAL CELI HIERRO?

Radio
Prensa escrita
Carteles

Internet

e e e
~— N~ ~— ~

Hojas Volantes

3. ¢Cada que tiempo realiza compras en el COMERCIAL CELI HIERRO?

Semanal ( )
Quincenal ( )
Mensual ( )
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Trimestral ( )

. ¢Conoce todos los productos que ofrece el COMERCIAL CELI HIERRO?

Sl ( )
NO ( )

. Los productos que brinda el COMERCIAL CELI HIERRO son:

Excelentes ( )
Buenos ( )
Malos ( )

. ¢Usted encuentra variedad en los productos que ofrece el COMERCIAL
CELI HIERRO?

Sl ( )
NO ( )

. ¢Por qué adquiere los productos en el COMERCIAL CELI HIERRO?

Calidad

Precios coémodos

—~ ~

)
)
Buena atencion )
Variedad de productos  ( )
. La forma de pago de las compras realizadas en eICOMERCIAL CELI
HIERROes:

Contado ( )
Crédito ( )
Tarjetas de crédito ( )
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9. ¢Como considera los precios de los productos en el COMERCIAL CELI

HIERRO con respecto a la competencia?

Bajos ( )
Altos ( )
Comodos ( )

10.¢La ubicacion del COMERCIAL CELI HIERRO como considera?

Apropiada ( )
Inapropiada ( )

11.¢;Considera que la infraestructura del COMERCIAL CELI HIERRO es

adecuada?

Sl ( )
NO ( )

12.¢,Cbdmo consideralaimagen de la empresa?

Excelente ( )
Buena ( )
Mala ( )

13.¢ Usted estad conforme con los horarios de atencion del Comercial?

Sl ( )
NO ( )



14. . El COMERCIAL CELI HIERRO; le otorgado algun tipo de promocion por
las compras adquiridas en el COMERCIAL CELI HIERRO?

st ( )
NO  ( )

15.¢,Conoce de algun tipo de publicidad que el COMERCIAL CELI HIERRO;

tiene para dar a conocer sus productos?

ST )
NO ( )

16.¢Qué tipo de promociones realiza el COMERCIAL CELI HIERRO?

17.;,Cbémo considera usted la publicidad que utiliza elCOMERCIAL CELI
HIERRQO?

Excelente ( )
Buena ( )
Mala ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA A LOS CLIENTES INTERNOS

Estimado amigo (a) el presente es para realizar un trabajo investigativo con el fin de
realizar un Plan Estratégico de Marketing dirigido al Comercial CELI HIERRO, me
servird para obtener el titulo de Ingeniera en Administracion de Empresas; le
recordamos que la informacién es confidencial y de usos exclusivo para fines
académicos, le solicitamos a usted su colaboracién y le garantizamos que la misma

no le llevara mucho tiempo contestarla:

1. ¢Qué cargo desempeiia en el COMERCIAL CELI HIERRO?

2. ¢Qué nivel de estudio tiene Ud.?

Primaria ( )
Secundaria ( )
Universitaria ( )

3. ¢Tiempo valaborando en el Comercial?
Menos de 1 afo (
De 1 afio y un mes a 2 anos
De 2 afios y un mes a 3 afios

De 3 afios y un mes a 4 afios

N N N N NS

De 4 aflos y un mes a 5 afos
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4. ¢Conoce si el Comercial cuenta con mision empresarial?

st ( )
NO  ( )

5. ¢Conoce si el Comercial cuenta con vision empresarial?

Sl ( )
NO ( )

6. ¢Conoce si el Comercial cuenta objetivos empresariales?

ST )
NO ( )

7. ¢El comercial cuenta con una estructura organizacional?

st ( )
NO  ( )

8. ¢Ha recibido algun tipo de motivacion par parte del COMERCIAL CELI
HIERRQO?

ST )
NO  ( )

9. ¢Harecibido algun tipo de capacitacion?

sI - ( )
NO  ( )

10.¢Cuenta usted como los materiales, equipos y herramientas necesarios

para despefar su trabajo?

SI ( )
NO ( )
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11.;Esta de acuerdo con la remuneracion que percibe por el trabajo que

realiza dentro del Comercial?

st ( )
NO  ( )

12.¢Las marcas de los productos que ofrece el Comercial, usted como los

considera?

Excelentes ( )
Buenos ( )
Malos ( )

13.Considera usted que los precios de los productos son:

Bajos ( )
Altos ( )
Comodos ( )

14.;ElComercial CELI HIERRO cuenta con logotipo que identifique a la

empresa?
S ( )
NO ( )
15.¢El comercial tiene algun tipo de publicidad?
SI | )
NO ( )

16. ¢ El comercial CELI HIERRO cuenta con promociones?

st ( )
NO  ( )
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GRACIAS POR SU COLABORACION

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA AL SR. GERENTE

Como estudiante de la carrera de administracion de Empresas Estudios Distancia de
la Universidad Nacional de Loja, con la finalidad de realizar mi proyecto de tesis
mismo que lo realizaré en esta empresa me dirijo a usted para solicitarle de manera
muy comedida la informacién requerida para el desarrollo del presente proyecto, es

por ello que planteo la siguiente entrevista

1. ¢Qué tiempo lleva el Comercial CELI HIERRO en el mercado?

2. ¢La empresa cuenta con mision, visién y objetivos empresariales?

S ( )
NO ( )

3. ¢El comercial CELI HIERRO cuenta con un plan estratégico de marketing?

4. ¢Usted realiza capacitaciones a los trabajadores y empleados del

Comercial CELI HIERRO?

5. ¢Qué control efectlia sobre sus productos?

6. ¢COmo considera la marca de productos que ofrece el Comercial CELI
HIERRO?

7. ¢Considera que son los precios de los productos que ofrece su empresa

son caros o baratos en relacion a la competencia?

8. ¢Como considera la ubicacion del Comercial CELI HIERRO?
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9. ¢El espacio de atencion al cliente es adecuado?

10. ¢ Usted sabe cuales son sus fortalezas, mencionelas?

11. ¢ Usted sabe cuales son sus oportunidades, mencidnelas?
12.¢ Usted sabe cuales son sus debilidades menciénelas?
13. ¢ Usted sabe cuales son sus amenazas, mencionelas?

14. ¢ El comercial CELI HIERRO cuenta con una adecuada publicidad?

15. ¢ El comercial CELI HIERRO cuenta promociones para sus clientes?

16. ¢, El comercial CELI HIERRO brinda una adecuada atencién a los clientes?

17.La forma de pago que utiliza usted al momento de realizar las compras de

los productos es:

Crédito
Contado ( )

)
N—r

18. ¢ Los proveedores le entregan a domicilio sus compras?

Sl ( )
NO ( )
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