UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
UNIDAD DE EDUCACION A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TITULO:

“PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA “GAIBOR HUILCA
MARCOS HUGO”, DE LA CIUDAD DE NUEVA LOJA, CANTON LAGO

AGRIO, PROVINCIA DE SUCUMBIOS, PARA EL ANO 2016”

Tesis previo a la obtencion del

Grado de Ingeniera Comercial

AUTORA:

Yuri Alexandra Huilca Medina

DIRECTOR:

Ing. Victor Nivaldo Anguisaca MAE.

LOJA - ECUADOR
2017



CERTIFICACION

Ing. Victor Nivaldo Anguisaca MAE.
DIRECTOR DE TESIS

CERTIFICA:

Que el presente trabajo investigativo previo a la obtenciéon del Grado de
Ingeniera Comercial, de la autoria de Yuri Alexandra Huilca Medina,
titulado: “PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA “GAIBOR
HUILCA MARCOS HUGO”, DE LA CIUDAD DE NUEVA LOJA,
CANTON LAGO AGRIO, PROVINCIA DE SUCUMBIOS, PARA EL ANO
2016”, ha sido realizado bajo mi supervision y direccion cumpliendo con
todas las normas y requerimientos exigidos por la Universidad Nacional de
Loja, en su estructura de fondo y forma, autorizando su presentacién para

los fines pertinentes.

Loja, Octubre de 2017

Atentamente,

\X\Am

Ing. V'l"f or Nivaldo Anguisaca MAE.
DiRECTOR DE TESIS




AUTORIA

Yo, Yuri Alexandra Huilca Medina, declaro ser autora del presente
trabajo de Tesis y eximo expresamente a la Universidad Nacional de Loja
y sus representantes juridicos de posibles reclamos o acciones legales por

el contenido de la misma.

Adicionalmente acepto y autorizo a la Universidad Nacional de Loja, la

publicacion de mi tesis en el Repositorio Institucional — Biblioteca Virtual.

Autora: Yuri Alexandra Hilca Medina

Firmas....coq: B
Cédula: 2100590203

Fecha: Loja, Octubre de 2017



CARTA DE AUTORIZAQIC')N DE TESIS POR PARTE DEL AUTOR
PARA LA AUTORIZACION, REPRODUCCION PARCIAL O TOTAL, Y
PUBLICACION ELECTRONICA DEL TEXTO COMPLETO

Yo, Yuri Alexandra Huilca Medina, declaro ser autora de la Tesis
intitulada: “PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA “GAIBOR
HUILCA MARCOS HUGO”, DE LA CIUDAD DE NUEVA LOJA,
CANTON LAGO AGRIO, PROVINCIA DE SUCUMBIOS, PARA EL ANO
2016”, como requisito para optar al Grado de INGENIERA COMERCIAL.
Autorizo al Sistema Bibliotecario de la Universidad Nacional de Loja para
que con fines académicos muestre al mundo la produccién intelectual de
la Universidad, a través de la visibilidad de su contenido de la siguiente
manera en el Repositorio Digital Institucional.

Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo en el RDI, en
las redes de informacion del pais y del exterior, con los cuales tenga
convenio la Universidad.

La Universidad Nacional de Loja, no se responsabiliza por el plagio o
copia de la Tesis que realice un tercero.

Para constancia de esta autorizacion, en la ciudad de Loja, a los 17 dias
del mes de Octubre del dos mil diecisiete, firma la autora.

FIRMA: %{

AUTORA: Yuri Alexandra Huilca Medina
CEDULA: 2100590203

DIRECCION: Lago Agrio, Barrio Mariana de Jesus.
CORREO ELECTRONICO: yuri.huilca@gmail.com
TELEFONO: 0997832785-2810190.

DATOS COMPLEMENTARIOS

DIRECTOR DE TESIS: Ing. Victor Nivaldo Anguisaca Guerrero, MAE.

TRIBUNAL DE GRADO:
PRESIDENTE: Ing. Carlos Rodriguez Armijos MAE.
VOCAL: Ing. Galo Salcedo Lopez Mg. Sc.
VOCAL.: Ing. Edwin Hernandez Quezada Mg. Sc.



AGRADECIMIENTO

Mi sincero agradecimiento a la Universidad Nacional de Loja, de manera
especial a la Unidad de Educacion a Distancia, a su personal

administrativo y docente por su apoyo incondicional.

A mi Director de Tesis Ing. Victor Nivaldo Anguisaca MAE., por su
esfuerzo y dedicacién, quien con sus conocimientos y motivacion ha

permitido la culminacion del presente estudio.

Finalmente agradezco la colaboracion al Gerente de la empresa GAIBOR
HUILCA MARCOS HUGO, por el acceso que me brindé a la informacion

requerida para llevar a cabo la investigacion.

Yuri Alexandra Huilca Medina



DEDICATORIA

Este importante trabajo lo dedico primeramente a Dios por ser la fuente de
aliento y sabiduria que me ayuda en cada momento de mi vida, a mi hijo
Fernando Jahir Quinteros Huilca por ser mi mayor inspiracion para salir
adelante y culminar mis estudios.

A mi esposo por estar presente siempre que ha sido necesario, asi
también a mi madre y familiares mas queridos que me han brindado su
apoyo incondicional, a todas las autoridades universitarias a nuestros
tutores que modulo a modulo nos ha brindado sus conocimientos y a mi
director de tesis. Los cuales han sido pilares fundamentales que han

permitido hacer posible el suefio de mi vida.

Yuri Alexandra Huilca Medina

Vi



a. TITULO

“PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA “GAIBOR HUILCA
MARCOS HUGO?”, DE LA CIUDAD DE NUEVA LOJA, CANTON LAGO

AGRIO, PROVINCIA DE SUCUMBIOS, PARA EL ANO 2016”



b. RESUMEN

El presente trabajo de tesis intitulado“PLAN DE MARKETING PARA LA
EMPRESA “GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO”, DE LA CIUDAD DE
NUEVA LOJA, CANTON LAGO AGRIO, PROVINCIA DE SUCUMBIOS,
PARA EL ANO 2016”, fue desarrollado en la ciudad de Lago Agrio
teniendo como objetivo general elaborar un plan de marketing para la
empresa GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO de la ciudad de Nueva Loja,
canton Lago Agrio, provincia de Sucumbios, para el afio 2016. El Plan de
Marketing busca centrarse en las necesidades comerciales de bienes y
servicios del fabricante o intermediario hacia el mercado, ya que se dice
que el mercado no atiende necesidades de la empresa si no sus propias

necesidades.

En tal virtud se puede mencionar que muchas empresas se ven afectadas
por la disminucion del nivel de ventas por diferentes factores, entre ellos,
la falta de implementacion de estrategias de marketing, las cuales se
gestionan con criterios empiricos lo que produce inestabilidad en sus
ventas. En el caso de la empresa objeto de estudio, se evidencia que no
ha logrado suficiente posicionamiento del mercado, debido a la falta de
estrategias de mercadeo, mas bien, de acuerdo a sus estados financieros,

se observa que el negocio ha disminuido las ventas.

Por tal razén, se propone la realizacion de un Plan de Marketing, mismo

que pretende, mediante un diagndstico situacional, determinar las



estrategias adecuadas que le permitan a la empresa accionar con mayor
solidez en el mercado, y logre incrementar su posicionamiento en el
mismo, consecuencia de ello, sera mejorar satisfaccion de sus clientes,

aumentar su fidelidad y lograr la rentabilidad esperada.

Para lograr los objetivos planteados en la presente investigacion, se aplico
diferentes métodos, como el estadistico, cientifico, inductivo y deductivo;
ademas de las técnicas, de revision de bibliogréfica, la entrevista y la
encuesta, mismas que permitieron obtener informacion primaria y
fundamental para el desarrollo del diagndstico situacional de la empresa

en referencia.

La informacion se la obtuvo de realizar en primer lugar la entrevista al
Gerente de la empresa, preguntas a los 11 empleados internos, encuestas
para los 351 clientes externos, de la misma forma se realiz6 la
observacién directa en la cual se pudo apreciar la situacion real en la que
se encontraba la empresa y como se manejaba internamente en la

empresa

Con todos los datos obtenidos del andlisis de los factores externos, se
pudo determinar las oportunidades que poseen la empresa y las
amenazas a las que puede ser expuesta en el mercado si no se hace

pronto los cambios que necesitan para elevar sus ventas.



Segun el andlisis de la matriz EFE, se determina que el factor ponderado
es de 2.47, lo que indica que la empresa no esta aprovechando las
oportunidades y que las amenazas le pueden hacer mucho dafio. En el
analisis de matriz EFI, se determina que le factor ponderado es de 2.48, lo
gue indica que la empresa no esta aprovechando las fortalezas y que las

debilidades le pueden hacer mucho dafio.

Se puede concluir el trabajo, haciendo énfasis en el desconocimiento del
mercado por parte de la empresa GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO, por
ello se recomienda que se apliquen las estrategias propuestas, con las

gue se pretende incrementar su cuota de mercado.



ABSTRACT.

The present thesis paper entitted MARKETING PLAN FOR THE
COMPANY "GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO" OF THE CITY OF
NUEVA LOJA, CANTON LAGO AGRIO, PROVINCE OF SUCUMBIOS,
FOR THE YEAR 2016, was developed in the city of Lago Agrio with
general objective develop a marketing plan for the company GAIBOR
HUILCA MARCOS HUGO of the city of Nueva Loja, Lago Agrio, province
of Sucumbios, for the year 2016. The Marketing Plan seeks to focus on
the commercial needs of the goods and services of the manufacturer or
intermediary to the market, since it is said that the market does not meet

the needs of the company if not its own needs.

In this respect, it can be mentioned that many companies are affected by
the decrease in the level of sales due to different factors, among them, the
lack of implementation of marketing strategies, which are managed with
empirical criteria which causes instability in their sales. In the case of the
company under study, it is evident that it has not achieved sufficient
market positioning, due to the lack of marketing strategies, rather,
according to its financial statements, it is observed that the business has

decreased sales.

For this reason, it is proposed to carry out a Marketing Plan, which seeks,
through a situational diagnosis, to determine the appropriate strategies

that allow the company to operate with greater solidity in the market, and



manage to increase its positioning in the same, As a result, it will improve
customer satisfaction, increase customer loyalty and achieve expected

profitability.

To achieve the objectives set forth in the present research, different
methods were applied, such as statistical, scientific, inductive and
deductive; in addition to the techniques, bibliographic review, interview
and the survey, which allowed to obtain primary and fundamental
information for the development of the situational diagnosis of the

company in reference.

The information was obtained by first conducting the interview with the
company manager, questions to the 11 internal employees, surveys for the
351 external clients, in the same way was made the direct observation in
which the real situation could be appreciated in which the company was

and how it was handled internally in the company

With all the data obtained from the analysis of the external factors, it was
possible to determine the opportunities that the company possesses and
the threats that can be exposed in the market if the changes that are

needed to increase its sales are not made soon.

According to the analysis of the EFE matrix, it is determined that the

weighted factor is 2.47, which indicates that the company is not taking



advantage of the opportunities and that the threats can do much damage.
In the EFI matrix analysis, it is determined that the weighted factor is 2.48,
which indicates that the company is not taking advantage of the strengths

and that the weaknesses can do much damage.

It is possible to conclude the work, emphasizing the lack of knowledge of
the market by the company GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO, therefore
it is recommended that the proposed strategies be applied, with which it is

intended to increase its market share.



C. INTRODUCCION

Las empresas de nuestra localidad que se han creado sobreviven
venciendo grandes dificultades, lo que nos obliga a disefiar cambios
estratégicos que permitan entrar a un mercado en el que las exigencias
innovadoras, la eficiencia productiva y los sistemas de informacion son un
factor determinante. La empresa GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO si
bien es cierto, hasta el momento ha surgido y sobrevivido sin realizar un
plan de marketing, ¢hasta cuando podré resistir, sin planificar? ¢Como
frenar y enfrentar a la competencia? Necesita adecuar un plan de

marketing que le permita asegurar y expandir su mercado actual.

A lo largo de sus afios de funcionamiento, GAIBOR HUILCA MARCOS
HUGO, ha palpado que para asegurar sus ventas, expandirse en nuevos
mercados y hacer frente a la competencia, es necesario tener un plan de
marketing, donde se establezcan la mision, vision y objetivos de la
organizacion, se especifiquen las caracteristicas de sus productos y
servicios, se determinen las actividades para lograr el posicionamiento en
el mercado, sefialando ademas la proporcién que ha de existir de cada
uno de los elementos de mercadotecnia: producto, precio, plaza y

promocion.

Por ello, la presente investigacion esta orientada a la elaboracion de una
PROPUESTA DE UN PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA

GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO DE LA CIUDAD DE NUEVA LOJA,



CANTON LAGO AGRIO, PROVINCIA DE SUCUMBIOS, PARA EL ANO
2016, el mismo que parte de un diagndstico donde se puede determinar el
estado actual en que se encuentra la Empresa, identificando los factores
externos e internos que influyen en su funcionamiento. Por todos estos
aspectos se puede determinar que la propuesta se estructura de la

siguiente manera:

En primera instancia, se encuentra el titulo, mismo que hace referencia al
objeto de estudio, seguidamente en el resumen, se expone una
recapitulacion de las partes significativas de la tesis, ademas se traduce al
inglés. Ademas en la introduccién, se resalta la importancia del tema
investigado, mediante el cual se tendra un conocimiento global de todo el

trabajo realizado.

La estructura en mencién continda con la revision de literatura, ésta
consta de citas bibliograficas que contiene contextos teéricos acerca del
plan de marketing, como son: sus conceptos e importancia de los temas

mas usados en el presente trabajo.

En los materiales y métodos, se aplicaron los métodos inductivo,
deductivo, descriptivo, analitico y estadistico; las técnicas que se utilizaron
para recopilar datos estan enunciadas a continuacion: Una entrevista
aplicada al Gerente de la empresa y una encuesta aplicada a los clientes,

mismas que permitieron realizar el analisis interno de la empresa.



Dentro de los resultados, seccién en la cual se parte detallando el
analisis interno y externo de la empresa GAIBOR HUILCA MARCOS
HUGO resefia histérica, estructura organizativa, etc. A continuacion se
realiza un analisis FODA de la empresa, en el cual se determinaron los
factores internos como son las Fortalezas y Debilidades y los factores
externos que son las Amenazas y Oportunidades, luego se realiza la
matriz de criterios de alto impacto y valoracion con sus respectivos

porcentajes.

En la discusion, se plantean los objetivos estratégicos, como Fortalecer
la presencia corporativa de la empresa a través de la diversificacion de
toda la linea de productos de la empresa, promocionar la empresa
mediante un plan de promociones, seleccionar y realizar los respectivos
contratos con los medios de comunicacion de mayor circulacion, sintonia
y cobertura que permita dar a conocer los productos que ofrece la
empresa, Establecer seminarios permanentes de capacitacion vy
motivacion para todo el personal de la empresa para que realicen sus
actividades de manera eficiente, estos resultados con un presupuesto de

88.627,55.

En las conclusiones, se expone una sintesis de los resultados obtenidos
en funcibn de los objetivos planteados, con respecto a las

recomendaciones, se describen en base a las conclusiones planteadas
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En la bibliografia, se da a conocer las fuentes de informacion utilizadas
en el desarrollo del presente trabajo. Por ultimo los anexos, en el
presente se establecen el perfil del proyecto aprobado, el modelo de las
encuestas, las certificaciones y las fotografias respectivas del trabajo

investigado.
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d. REVISION DE LITERATURA

Marco Referencial

Empresas Comerciales. “Son intermediarias entre productor y
consumidor; su funcion primordial es la compra/venta de productos

terminados”. (Fuentes, 2013) Pueden clasificarse en:
» Mayoristas: Venden a gran escala o a grandes rasgos.
» Minoristas: (detallistas): Venden al por menor

» Comisionistas: Venden de lo que no es suyo, dan a consignacion.

Empresas de Servicio. Son aquellas que brindan servicio a la comunidad
que a su vez se clasifican en: Transporte, Turismo, Instituciones
Financieras, Servicios publicos (energia, agua, comunicaciones),
Servicios privados (asesoria, ventas, publicidad, contable, administrativo),

educacion, finanzas y salud. (Fuentes, 2013)

Ceramica

Ceramica, femenino de kepapikdg (keramikos, ‘hecho de arcilla’),
"ceramico", que designaba al barrio de los alfareros de la
antigua Atenas, al noroeste de la Acropolis), es el arte de
fabricar vasijasy otros objetos dearcillau  otro material

ceramico por accion del calor, es decir cocida a una temperatura

12



superior a los 400 o 500 grados.2El resultado es una diversa
variedad de piezas u objetos de terracota -0 alfareria "de basto"-,
de lozay del conjunto de porcelanas. Ademas de denominar la
técnica y su actividad, también da nombre al conjunto de objetos y

produccion. (Fuentes, 2013, pag. 6)

Su uso inicial fue la elaboracién de recipientes empleados para
contener alimentos o bebidas. Mas adelante se utilizé para modelar
figurilas de posible caracter simbdlico, mégico, religioso o
funerario. También se empleé como material de construccion en
forma de ladrillo, teja, baldosa o azulejo, conformando muros o
revistiendo paramentos. La técnica del vidriado aumenté su
atractivo suntuario y su uso arquitectonico. A partir del siglo XIX se
aplico a la industria como aislante eléctrico y térmico en hornos, en
motores y en blindajes. La moderna ceramica se aplica a las
industrias de silicatos (grupo de minerales de mayor abundancia,
pues constituyen mas del 95 % de la corteza terrestre) y como
complemento en tecnologias de construccion asociada al cemento.
También es la base de las técnicas de esmaltes sobre metal.

(Fuentes, 2013, pag. 7)

Tablon - Tabloncillo (Chanul)

Se denomina tablon a una pieza de madera plana, alargada y rectangular,
de caras paralelas, mas alta o larga que ancha, empleado en la

construccion de barcos, casas, puentes, etc.

13
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Suele ser de madera aserrada, con mas de 38 mm de espesor, y de una
anchura normalmente superior a 63 mm. Si la anchura es inferior a 63 mm

y el espesor menor de 38 mm se denomina tabla. (Fuentes, 2013)

Pisos Flotantes

Se llaman pisos flotantes, dado que por ningun concepto se deben adherir
al piso, sino que se deben apoyar sobre una manta de polietileno. Es decir
que con flotante se refiere al sistema de instalacién de los pisos. Es por
esto que conserva caracteristicas de expansion y movimiento al exponerlo
al calor, frio o humedad, por lo tanto si lo adhiriésemos o fijasemos al piso

no podria expandirse provocando el levantamiento o ruptura del mismo.

Marco Conceptual

Marketing

Rivera (2012), define :

“El marketing es el proceso de planificacién y ejecucién del producto,
precio, promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios, a fin de crear
intercambios que satisfagan los objetivos individuales de los

consumidores y los objetivos de las organizaciones vendedoras.” (pag. 19)

14



Definicién de Plan de Marketing

Baena (2011), considera que

El plan de marketing es la herramienta basica de gestion que debe
utilizar toda empresa orientada al mercado que quiera ser
competitiva. En su puesta en marcha quedaran fijadas las
diferentes actuaciones que deben realizarse en el area del

marketing, para alcanzar los objetivos marcados. (pag. 17)

Objetivos del Plan de Marketing

Segun Tayala & Jesus (2011), manifiesta que “A la hora de desarrollar el
Plan de Marketing hay que definir de un modo muy conciso los objetivos

que se quieren alcanzar.” (pag. 20)

Elementos del Marketing Mix

Kotler (2011), considera que el marketing Mix “Consiste en la combinacién

de los cuatro elementos basicos del marketing, "las 4 pes":

P1 - Producto:

Segun Kloter define:

Elemento basico del Marketing Mix sus componentes son su
calidad, sus caracteristicas, su marca, tipo de empaquetado,

disefio y servicios relacionados. Con el paso del tiempo se

15



tienen que manejar estas variables para desarrollar nuevos
productos, para satisfacer las nuevas demandas del
mercado o0 para adaptar los ya existentes, de forma que
satisfagan la demanda por las modificaciones en las

condiciones del mercado. (Kotler, 2011, pag. 14)

P2 - Precio: Kotler (2011), considera que: “se debe escoger objetivos de
precios que sean coherentes tanto con las expectativas del mercado
seleccionado, como con las previsiones de demanda de producto.
Ademas se consideraran los costes relacionados en la produccion del

producto o servicio”. (pag. 13)

P3 - Lugar o distribucion. (De place, en inglés):

Kloter define:

Aqui se eligen los medios a través de los cuales los
productos llegaran al mercado seleccionado y en el momento
adecuado. Se debe desarrollar un conveniente sistema de
distribucién, lo que implicar4 el trato con intermediarios
ajenos a la compaiiia en los que no se tiene una completa

seguridad de su funcionamiento. (Kotler, 2011, pag. 13)

Una de las formas de distribucion con mas futuro, y que cada
dia gana mas adeptos, es el comercio electronico que acerca

a las pymes al denominado mercado global e introduce un

16



nuevo concepto del tiempo y la distancia en los negocios.
Conviene informarse de sus posibilidades. (Kotler, 2011,

pag. 13)

P4 — Promocidn: Garcia (2012), manifiesta que “Incluye todos los validos
que se utilizan para que el mercado seleccionado obtenga informacion del

producto.” (Garcia M. D., 2012, pag. 10)

“Aqui intervienen los medios de comunicacion, los medios publicitarios, el
marketing directo y el desarrollo de fuerzas de ventas. Se seleccionara en
cada momento los tipos de promocion y las combinaciones que se crean

necesarias.” (Garcia M. D., 2012, pag. 10)

Etapas del Plan de Marketing

Para Rafael las etapas la define:

Debido al caracter interdisciplinario del marketing, asi como al
diferente tamafo y actividad de las empresas, no se puede facilitar
un programa estandar para la realizacion del plan de marketing; ya
gue las condiciones de elaboracion que le dan validez son variadas
y responden, por lo general, a diferentes necesidades y culturas de
la empresa. Ahora bien, como lineas maestras aconsejo no
emplear demasiado tiempo en la elaboracion de un plan de

marketing que no se necesita; no debemos perdernos en

17



razonamientos complicados; se debe aplicar un marketing con
espiritu analitico pero a la vez con sentido comun; no debemos
trabajar con un sinfin de datos, solo utilizar los necesarios; vy, lo que

es mas importante, conseguir que sea viable y pragmatico.

El plan de marketing requiere, por otra parte, un trabajo metddico y
organizado para ir avanzando poco a poco en su redaccion. Es
conveniente que sea ampliamente discutido con todos los
departamentos implicados durante la fase de su elaboracion con el
fin de que nadie, dentro de la empresa, se sienta excluido del
proyecto empresarial. De esta forma, todo el equipo humano se
sentird vinculado a los objetivos fijados por el plan dando como

resultado una mayor eficacia a la hora de su puesta en marcha.

En cuanto al nimero de etapas en su realizaciéon, no existe
unanimidad entre los diferentes autores, pero en el cuadro adjunto
incluyo las méas importantes segun mi criterio: (Rafael , 2010, pag.

1)

Segun Montse las fases de Marketing son:

Diagnostico Interno

Para Montse (2012), al analisis de la situacion interna y externa lo define:

El area de marketing de una compafia no es un departamento

aislado y que opera al margen del resto de la empresa. Por encima

18



de cualquier objetivo de mercado estara la mision de la empresa,
su definicién vendra dada por la alta direccion, que debera indicar
cuales son los objetivos corporativos, esto es, en qué negocio
estamos y a qué mercados debemos dirigirnos. Este sera el marco
general en el que debamos trabajar para la elaboracion del plan de

Marketing.

Una vez establecido este marco general, deberemos recopilar,
analizar y evaluar los datos basicos para la correcta elaboracion del
plan tanto a nivel interno como externo de la compaifiia, o que nos
llevard a descubrir en el informe la situacién del pasado y del

presente. Para ello se requiere la realizacion de:

Un analisis histérico. Tiene como finalidad el establecer
proyecciones de los hechos mas significativos y de los que al
examinar la evoluciéon pasada y la proyeccién futura se puedan
extraer estimaciones cuantitativas tales como las ventas de los
ultimos afos, la tendencia de la tasa de expansion del mercado,
cuota de participacion de los productos, tendencia de los pedidos
medios, niveles de rotacion de los productos, comportamiento de
los precios, etc., el concepto histérico se aplica al menos a los tres

ultimos afos. (Montse, 2012)

Un analisis actual. Entorno, imagen (empresa,
producto), producto, red de distribucion, analisis al comportamiento

de la fuerza de ventas (tanto a nivel geografico y de zonas, como a
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nivel de delegacion e individual), cualificacion del personal, estudio
de mercado (grado de implantacién, tamafio del mismo,
segmentacion, potencial de compra, tendencias, analisis de la
oferta, analisis de la demanda, analisis cualitativo.., estudio de la
competencia (participacion en el mercado, PVP, descuentos y
bonificaciones, red de distribucion, servicios ofrecidos, nivel
profesional, imagen, implantacion a la red....), politica de precios,
politica de comunicacién, politica de promociones, etc. (Montse,

2012)

Un andlisis DAFO. Se analizan todas las fortalezas, debilidades,
amenazas Yy oportunidades que se tengan o puedan surgir en la
empresa o la competencia, lo que nos permitira tener reflejados no

sélo la situacién actual sino el posible futuro. (Montse, 2012)

4- Determinacion de objetivos

Los objetivos constituyen un punto central en la elaboracién del
plan de Marketing, ya que todo lo que les precede conduce al
establecimiento de los mismos y todo lo que les sigue conduce al
logro de ellos. Los objetivos en principio determinan
numericamente donde queremos llegar y de qué forma; éstos

ademas deben ser acordes al plan estratégico general,
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— Cuantitativos. A la prevision de ventas, porcentaje de beneficios,
captacion de nuevos clientes, recuperacion de clientes perdidos,

participacion de mercado, coeficiente de penetracion, etc.

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

mejora profesional de la fuerza de ventas, innovacion, etc.

5- Elaboracion y seleccién de estrategias

Las estrategias son los caminos de accion de que dispone la

empresa para alcanzar los objetivos previstos.

El proceso a seguir para elegir las estrategias se basa en:

La definicion del publico objetivo (target) al que se desee

llegar.

o EI planteamiento general y objetivos especificos de las
diferentes variables del Marketing (producto, comunicacion,
fuerza de ventas, distribucion...).

o La determinacién del presupuesto en cuestion.

e La valoracion global del plan, elaborando la cuenta de
explotacion provisional, la cual nos permitird conocer si
obtenemos la rentabilidad fijada.

e La designacion del responsable que tendra a su cargo la

consecucion del plan de Marketing. (Kotler, 2011)
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6- Plan de accion: Marketing mix

Si se desea ser consecuente con las estrategias seleccionadas,
tendra que elaborarse un plan de accion para conseguir los

objetivos propuestos en el plazo determinado.

Las diferentes tacticas que se utilicen en el mencionado plan

estaran englobadas dentro del mix del Marketing: (Lamb, 2010)

Producto/Servicio. Eliminaciones, modificaciones y lanzamiento
de nuevos productos/servicios, creacibn de nuevas marcas,
ampliacion de la gama de productos/ampliacién servicios, mejora
de calidad producto/servicio, nuevos envases y tamafios de
producto, valores afiadidos al producto, creacion de nuevos

productos. (Rivera & Garcillan, 2012)

Precio. Revision de las tarifas actuales, cambio en la politica de
descuentos, incorporacibn de rappels, bonificaciones de

compra/por servicio. (Echeverri, 2009)

Canales de distribucién. Comercializar a través de Internet, apoyo
al detallista, fijacion de condiciones a los mayoristas, apertura de
nuevos canales, politica de stock, mejoras del plazo de entrega,

subcontratacion de transporte. (Echeverri, 2009)

Sobre la organizacién comercial. Definicion de funciones, deberes y

responsabilidades de los diferentes niveles comerciales, aumento o
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ajuste de plantilla, modificacibn de zonas de venta y rutas,
retribucion e incentivacion de los vendedores, cumplimentacion y
tramitacion de pedidos, subcontratacion de task forces. (Echeverri,

2009)

Comunicacion integral Off-line/On-line. Contratacion de gabinete
de prensa, creacion de péagina web, camparfas publicitarias, plan
de medios y soportes, campafias promocionales, politica de

marketing directo. (Echeverri, 2009)

Se han de determinar los medios humanos y los recursos
materiales necesarios para llevar a cabo todas estas acciones,
seflalando el grado de responsabilidad de cada persona que
participa en su realizacién, como las tareas concretas que cada
una de ellas debe realizar, coordinando todas ellas e integrandolas
en una accion comun. Asimismo, se detalla si se debe subcontratar
parte o la totalidad de procesos (por ejemplo agencia de Disefio,
agencia de plan de medios, consultoria Marketing externa....etc).

(Echeverri, 2009)

7- Establecimiento de presupuesto

Una vez que se sabe qué es lo que hay que hacer, soélo faltan los
medios necesarios para llevar a cabo las acciones definidas
previamente. Esto se materializa en un presupuesto, cuya

secuencia de gasto se hace segun los programas de trabajo y
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tiempo aplicados. Para que la direccion general apruebe el plan de
Marketing, deseara saber la cuantificacion del esfuerzo expresado

en términos monetarios. (Echeverri, 2009)

8- Sistemas de control y plan de contingencias

El control es el dltimo requisito exigible a un plan de marketing, el
control de la gestién y la utilizacion de los cuadros de mando
permiten saber el grado de cumplimiento de los objetivos a medida
que se van aplicando las estrategias y tacticas definidas. A través
de este control se pretende detectar los posibles fallos y
desviaciones a tenor de las consecuencias que éstos vayan
generando para poder aplicar soluciones y medidas correctoras

con la méaxima rapidez. (Echeverri, 2009)

Por ejemplo, el departamento de Marketing necesitard la

informacion que se detalla para evaluar las posibles desviaciones:

o Resultados de ventas (por delegaciones, gama de
productos, por vendedor...).

« Rentabilidad de las ventas por los mismos conceptos
expuestos anteriormente.

« Ratios de control establecidos por la direccion.

e Control de la actividad de los vendedores.

 Resultado de las diferentes campafias de comunicacion.

(Montse, 2012, pags. 1,2)
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Anédlisis foda

Para Ramon, define el FODA:

“El Analisis FODA es una metodologia de estudio de la situacion
competitiva de una empresa en su mercado (situacion externa) y de
las caracteristicas internas (situacion interna) de la misma, a efectos
de determinar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades vy

Amenazas. (Romén, 2010, pag. 41)

“La situacion interna se compone de dos factores controlables: fortalezas
y debilidades, mientras que la situacion externa se compone de dos
factores no controlables: oportunidades y amenazas.” (Roman, 2010,

pag. 41)

Es la herramienta estratégica por excelencia mas utilizada para conocer

la situacion real en que se encuentra la organizacion.

Analisis Interno:

Roméan (2010), sostiene que “El andlisis interno permite fijar las
fortalezas y debilidades de la organizacion, realizando un estudio que
permite conocer la cantidad y calidad de los recursos y procesos con que

cuenta el ente.” (Roman, 2010, pag. 42)
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“Para realizar el analisis interno de una corporacion deben aplicarse
diferentes técnicas que permitan identificar dentro de la organizacion qué
atributos le permiten generar una ventaja competitiva sobre el resto de

sus competidores”. (Roman, 2010, pag. 42)

Fortaleza:

Best (2009), sostiene que “Son todos aquellos elementos internos y

positivos que diferencian al proyecto de otros de igual clase.”

Debilidades Interno:

Best (2009), manifiesta que “Son problemas internos que una vez
identificados y desarrollando una adecuada estrategia, pueden y deben

eliminarse.”

Matriz de evaluacidn de factores internos EFI

Mullins & Walker (2009), sostiene que:

Los factores EFI formulan estrategias, resume y evalla
las fuerzas vy debilidades mas importantes dentro de las areas

funcionales de un negocio.

Los procedimientos para estructurar la matriz de evaluacion

de factores internos son los siguientes:
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a) ldentificar las fortalezas y debilidades claves de la institucion (de

5 a 20). Sin importancia 0.0

Muy importante 1.0

b) Asignar una ponderacion a cada variable que oscila entre:

La ponderacion dada a cada factor indica la importancia relativa de
dicho factor en el éxito de una institucion. Sin importar si los
factores claves dan fortalezas o debilidades internas, los factores
considerados como los de mayor impacto en el rendimiento
deben recibir ponderaciones altas. Las sumas de dichas
ponderaciones deben totalizar 1,0.” (Mullins & Walker, 2009, péag.

101)

c¢) Asignar una clasificacion de uno a cuatro a cada factor:

» Debilidad importante 1
» Debilidad menor 2
» Fortaleza menor 3

» Fortaleza importante 4

f) Multiplicar la ponderacién de cada factor por su clasificacion,

para establecer ponderado para cada variable.

g) Sumar los resultados ponderados para cada variable con el fin

de determinar el resultado total ponderado para una institucién.
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Sin importar el numero de factores incluidos, el resultado total
ponderado puede oscilar de un resultado bajo de 1,0 a otro
alto de 4,0, siendo 2,5 el resultado promedio. Los resultados
mayores que 2,5 indican una institucion poseedora de una
fuerte posicidon interna, mientras que los menores que 2,5
muestran una organizacion con debilidades internas. (Mullins &

Walker, 2009, pag. 107)

Anéalisis externo:

Best (2009), considera que “La organizacion no existe ni puede existir
fuera de un ambiente, fuera de ese entorno que le rodea; asi que el
andlisis externo permite fijar las oportunidades y amenazas que el

contexto puede presentarle a una organizacion.” (pag. 45)

Oportunidades:

Best (2009), manifiesta que “Son aquellas situaciones externas positivas

gue se generan en el entorno.” (pag. 46)

Amenazas:

Best (2009), sostiene que “Son situaciones negativas, externas al
proyecto que pueden atentar contra éste, por lo que es necesario disefiar

una estrategia adecuada para poder sostenerla”. (pag. 46)
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Marketing de servicios

Para Best, define Marketing de servicios:

Pérez

La disciplina dedicada al analisis de los comportamientos de los
mercados y de los consumidores se conoce como marketing o
mercadotecnia. Su objetivo es trabajar en la gestion comercial de
las empresas para retener y fidelizar a los clientes, introducir

nuevos productos, etc. (Best, 2009, pag. 58)

Porto define al Marketing:

Un concepto relacionado con este término es el marketing mix (en
espafiol conocido con el nombre de mezcla de mercadotecnia), un
conjunto de variables o herramientas que tienen los responsables

de marketing para alcanzar las metas de sus empresas.

El marketing mix de esta rama de la mercadotecnia presenta varias
diferencias frente al marketing de productos, debido a que en este
caso la tecnologia y el tipo de cliente principal son fundamentales.
El marketing mix habitual, por otra parte, no contempla elementos

gue son basicos para la generacion y la entrega del servicio.

Los componentes del marketing mix son los siguientes:

* Producto: en esta clasificacion también se contemplan los
servicios, ya que el marketing considera producto a cualquier bien,

sea tangible o intangible, que puede ser adquirido, usado o
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consumido en un mercado para la satisfaccion de los deseos y las
necesidades del publico. Cabe mencionar que incluso ideas,
personas, organizaciones y lugares pueden ser etiguetados como

productos;

* Precio: la cantidad de dinero, trabajo o tiempo que debe entregar
un consumidor para obtener un producto. Algunos conceptos
asociados son la forma de pago, el volumen y los descuentos. Para
dar con el precio adecuado es necesario llevar a cabo un minucioso

estudio de mercado;

* Distribucién: se trata del conjunto de acciones necesarias para
acercar el producto al publico adecuado, para lo cual se deben
considerar el momento histérico y una serie de factores culturales y

econdémicos. Es un elemento fundamental del marketing mix;

* Promocion: es el proceso de comunicacion entre las empresas y
los potenciales consumidores para informarles acerca de sus
productos y convencerlos de sus bondades. La promocién resulta
clave para la percepcion que la gente tiene de una compafia y
debe realizarse en todo momento, independientemente de que la

existencia nuevos productos que mostrar;

* Personal: si bien no existe organizacion en la cual el personal no
cumpla un papel importante, cuando los productos no son

tangibles, son los empleados quienes causan la primera impresion
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en los consumidores y su rendimiento puede llegar a ser casi tan

relevante como la calidad de los servicios mismos;

* Procesos: todas las fases que se deben atravesar para la

creacion y entrega de un servicio;

* Presentacion: estd formada por todas las instancias visibles que
puedan ser relacionadas con los productos y servicios de una
compafiia, tales como sus edificios, la vestimenta de sus

empleados y el logotipo. (Perez Porto & Gardey, 2010, pag. 1)

Para Lamb, el marketing mix:
Un concepto relacionado con este término es el marketing mix (en
espafiol conocido con el nombre de mezcla de mercadotecnia), un
conjunto de variables o herramientas que tienen los responsables

de marketing para alcanzar las metas de sus empresas.

El marketing mix de esta rama de la mercadotecnia presenta
varias diferencias frente al marketing de productos, debido a que
en este caso la tecnologia y el tipo de cliente principal son
fundamentales. ElI marketing mix habitual, por otra parte, no
contempla elementos que son béasicos para la generacién y la

entrega del servicio. (Lamb, 2010, pag. 75)
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Analisis PEST

“El analisis PEST identifica los factores del entorno general que van
a afectar a las empresas. Este analisis se realiza antes de llevar a
cabo el DAFO o FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas), que presenta la empresa en el marco de la
planificacion estratégica. El término proviene de las siglas inglesas
para "Politico, Econémico, Social y Tecnoldgico". También se usa
las variantes PESTEL o PESTLE, incluyendo los aspectos

"Legales" y "Ecoldgicos" (Lamb, 2010, pag. 46)

Fuerzas de Competitivas de Porter

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

siguiente manera: (Porter, 2009, pag. 39)

1. Amenaza de la entrada de nuevos competidores
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2. Poder de negociacion de los proveedores

3. Poder de negociacion de los compradores o consumidores

4. Amenaza del ingreso de productos sustitutos

5. Rivalidad entre competidores.

Rivalidad entre competidores:

Para Porter, Rivalidad entre competidores:
Una fuerte rivalidad entre competidores podria interpretarse como
una gran cantidad de estrategias destinadas a superar a los demas,
estrategias que buscan aprovechar toda muestra de debilidad en
ellos, o reacciones inmediatas ante sus estrategias o movidas. La
rivalidad entre competidores tiende a aumentar principalmente a
medida que éstos aumentan en namero y se van equiparando en

tamafo y capacidad. (Porter, 2009, pag. 40)

Amenaza de entrada de nuevos competidores:

Para Porter, Amenaza de entrada de nuevos competidores:

“Cuando las empresas pueden ingresar facilmente a una industria, la
intensidad de la competencia aumenta; sin embargo, ingresar a un
mercado no suele ser algo sencillo debido a la existencia de barreras

de entrada.” (Porter, 2009, pag. 41)
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Amenaza de ingreso de productos sustitutos:

Para Porter, Amenaza de ingresos de productos sustituidos:

Hace referencia al ingreso potencial de empresas que producen o
venden productos alternativos a los de la industria. La presencia de
productos sustitutos suele establecer un limite al precio que se puede
cobrar por un producto (un precio mayor a este limite podria hacer que
los consumidores opten por el producto sustituto). (Porter, 2009, pag.

41)

Poder de negociacién de los proveedores:

Para Porter, el poder de negociacion de los proveedores:

Hace referencia al poder con que cuentan los proveedores de la
industria para aumentar sus precios y ser menos concesivos. Por lo
general, mientras menor cantidad de proveedores existan, mayor sera
su poder de negociacion, ya que al no haber tanta oferta de materias
primas, éstos pueden facilmente aumentar sus precios y ser menos

concesivos”. (Porter, 2009, pag. 42)

Poder de negociaciéon de los consumidores:

Para Porter, el poder de negociacion:
Hace referencia al poder con que cuentan los consumidores o
compradores de la industria para obtener buenos precios y
condiciones. Cualquiera que sea la industria, lo usual es que los

compradores siempre tengan un mayor poder de negociacion frente
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a los vendedores; sin embargo, este poder suele presentar
diferentes grados dependiendo del mercado. (Porter, 2009, pag.

42).

Evaluaciéon de factores externos e internos

Matriz de evaluacién de factores externos EFE

Mullins & Walker (2009), considera que “El objetivo es permitir a
las estrategias resumir y evaluar informacion econdémica, social,
cultural, ambiental, politica, tecnologica y competitiva de la

empresa’.

El procedimiento para la construccién de una matriz de factores

externos es el Siguiente:

a) Elaborar una lista de amenazas y oportunidades decisivas para

la institucion (De 5 a 20)

b) Asignar una ponderacion a cada factor que oscila entre: Sin

importancia 0.0, muy importante 1.0

La ponderacion dada a cada factor indica la importancia relativa de
dicho factor en el éxito de una instituciéon. La sumatoria de todas

las ponderaciones dadas a los factores deben ser 1.0.

c) Hacer una clasificacion de 1 a 4 para indicar el impacto que

cada variable representa:
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¢ Amenaza

¢ Amenaza menor

e Oportunidad

e Oportunidad

d) Multiplicar la ponderacion de cada factor por su clasificacion,

para establecer ponderado para cada variable

e) Sumar los resultados ponderados para cada variable con el fin

de determinar el resultado total ponderado para una institucion.

El resultado ponderado més alto posible para una institucion es
4,0 y el resultado total ponderado menor posible es 1,0. El
resultado ponderado promedio es, por lo tanto 2,5. Un resultado
4,0 indicaria que una organizacion desarrolla su gestion en un
entorno atractivo y que tiene grandes oportunidades externas,
mientras que un resultado 1,0 mostraria una organizacion que
esta en un entorno dificil y que enfrenta graves amenazas

externas. (Mullins & Walker, 2009)

Matriz FODA:

Munuera & Rodriguez (2010), considera que “De la combinacion de

fortalezas con oportunidades surgen las potencialidades, las  cuales
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seflalan las lineas de accibn mas prometedoras para la

organizacion.” (pag. 88)

Las limitaciones, determinadas por una combinacién de debilidades y

amenazas, colocan una seria advertencia.

Mientras que los riesgos (combinacion de fortalezas vy
amenazas) Yy los desafios (combinaciobn de debilidades vy
oportunidades), determinados por  su correspondiente
combinacién de factores, exigiran una cuidadosa consideracion
a la hora de marcar el rumbo que la organizacion debera asumir
hacia el futuro deseable como seria el desarrollo de un nuevo

producto. (Munuera & Rodriguez, 2010, pag. 89)

Un analisis FODA puede utilizarse para:

Explorar nuevas soluciones a los problemas.

Identificar las barreras que limitaran objetivos.

Decidir sobre la direccibn méas eficaz.

Revelar las posibilidades y limitaciones para cambiar algo

Importancia del analisis FODA para la toma de decisiones en las

empresas

Para Munuera la importancia del FODA.:
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La toma de decisiones es un proceso cotidiano mediante el cual
se realiza una eleccion entre diferentes alternativas a los efectos
de resolver las méas variadas situaciones. En todo momento se
deben tomar decisiones. Para realizar una acertada toma de
decisiones respecto a un tema, es necesario conocerlo,
comprenderlo y analizarlo, para asi poder darle solucion. Es
importante recordar que "sin problema no puede existir una
solucion”. Por ello, las empresas deberian analizar la situacion
teniendo en cuenta la realidad particular de lo que se esta
analizando, las posibles alternativas a elegir y las consecuencias
futuras de cada eleccidon. Lo significativo y preocupante, es que
existe una gran cantidad de empresas que enfrentan sus
problemas tomando decisiones de forma automatica e irracional
(no estratégica), y no tienen en cuenta que el resultado de una
mala o buena eleccién puede tener consecuencias en el éxito o

fracaso de la empresa.” (Munuera & Rodriguez, 2010, pag. 101).

‘Las organizaciones deberian realizar un proceso mas
estructurado que les pueda dar mas informacion y seguridad
para la toma de decisiones y asi reducir el riesgo de cometer
errores. Aqui es donde radica la importancia de la Matriz FODA
como elemento necesario para conocer su situacion real. Su
confeccion nos permite buscar y analizar, de forma proactiva y
sistematica, todas las variables que intervienen en el negocio,

con el fin de tener mas y mejor informacion al momento de
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tomar decisiones. Si bien lo imprescindible para una empresa es el
Plan De Negocios, donde se plasma la misidon, visidbn, metas,
objetivos y estrategias, realizando correctamente el analisis
FODA, se pueden establecer las estrategias Ofensivas,
Defensivas, de Supervivencia y de Reordenamiento necesarias
para cumplir con los objetivos empresariales planteados.”

(Munuera & Rodriguez, 2010)

Elaboracién de la matriz de alto impacto

Kotler (2011), dice que “La matriz de impacto es el andlisis de
vulnerabilidad del proyecto. Como se puede observar, es la misma matriz

DOFA”

Para Kloter, Elaboracién de matriz del alto impacto:

Luego de hacer la valoracion ponderada de los aspectos claves
del proyecto, se continla con las correspondientes estrategias
conducentes a potencializar las fortalezas y las oportunidades, a
neutralizar evitar o minimizar las debilidades y planear las
contingencias necesarias para enfrentar la materializacion de las

amenazas.” (Kotler, 2011, pag. 92)

‘Las estrategias deben ser acciones lo suficientemente
preparadas para que estas sean objetivas, controlable,

cuantificables o susceptibles de hacerle seguimiento. De esta
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forma se debe construir una matriz de acciones y estrategias que
se relacionan con cada una de las celdas de la matriz de acciones
y estrategias que se relacionan con cada una de las celdas de la

matriz DOFA.” (Kotler, 2011, pag. 93)

Estrategias y acciones DO:

Kotler (2011), sostiene que “Se deben reunir los planes conducentes a
cada una de las debilidades que se consideraron como oportunidades de
mejoramiento del grupo de trabajo o que representan ajustes positivos

para el proyecto.” (Kotler, 2011, pag. 91)

Estrategias y acciones DA:

Para Kloter, Estrategias y acciones DA.

Se deben reunir los planes conducentes a cada una de las
debilidades que se consideraron como amenazas para el proyecto.
Estas acciones deben ser muy precisas y lo suficientemente
analizadas, ya que representan debilidades del grupo de trabajo
qgue ponen en riesgo directo el éxito del proyecto. EI  nivel de
prioridad de estas acciones se debe considerar como muy alto.

(Kotler, 2011, pag. 33)
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Estrategias y acciones FO:

Para Echeverri las estrategias y acciones FO se define:

“Usan las fuerzas internas de la empresa para aprovechar la ventaja de
las oportunidades externas. Todos los gerentes querrian que sus
organizaciones estuvieran en una posicion donde pudieran usar las
fuerzas internas para aprovechar las tendencias y los hechos externos

(Rojas, 2014, pag. 50)

Estrategias y acciones FA:

Para Rojas, las estrategias FA:

Aprovechan las fuerzas de la empresa para evitar o disminuir las
repercusiones de las amenazas externas. Esto no quiere decir que una
organizacion fuerte siempre deba enfrentar las amenazas del entorno

externo.

Un ejemplo reciente de estrategia FA se presentd cuando Texas
Instruments us6 un magnifico departamento juridico (fuerza) para cobrar
a nueve empresas japonesas y coreanas casi 700 millones de doélares
por concepto de dafios y regalias, pues habian infringido las patentes de
semiconductores de memoria. Las empresas rivales que imitan ideas,
innovaciones y productos patentados son una amenaza grave en muchas

industrias (Rojas, 2014, pag. 53)
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Filosofia Empresarial:

“Es el sistema de valores y creencias de una organizacion. Esta
compuesta por una serie de principios, que se basan en
saber quiénes somos y en que creemos, es decir, en sus
ideas y valores; y cuales son sus preceptos, asi como conocer
nuestros compromisos y nuestras responsabilidades con nuestro

publico, tanto interno como externo.” (Villacorta, 2010)

“Asi pues la filosofia de la empresa es la que se establece el
marco de relaciones entre la empresa y sus accionistas,
empleados, clientes, proveedores, gobierno, etc. Dentro del
proceso de planificacion estratégico, esta el saber que
herramientas tenemos que utilizar para posesionarnos con ventaja
frente a la competencia y a contribuir a crear valor.”

(Villacorta, 2010)

Misién:

Kotler (2011), dice que la mision es el motivo, propésito, fin o razén de

ser de la existencia de una empresa u organizacion.

Vision:

Kotler (2011), dice que “La vision es el camino al cual se dirige la
empresa a largo plazo y sirve de rumbo para orientar las decisiones

estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad
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Los Valores:

Garcia (2011), manifiesta que “Los valores de la empresa son los pilares
mas importantes de cualquier organizacion. Con ellos en realidad se
define a si misma, porque los valores de una organizacion son los

valores de sus miembros, y especialmente los de sus dirigentes.”

Metas:

Garcia (2011), sostiene que “Una meta es el fin hacia el que se dirigen
las acciones o deseos. De manera general, se identifica con los objetivos

0 propdsitos que una persona o una organizacién se marca.”

Estrategia:

Garcia (2011), manifiesta que “Es el conjunto de conceptos y
lineamientos que utiliza la organizacion para sobrevivir y crecer, y para
obtener productividad en el presente y asegurar su sustentabilidad en el
futuro. La estrategia empresarial contesta la pregunta ¢En qué soy

diferente a los competidores?”

Tactica:

Para Garcia (2011), “El término tactica hace referencia a los diferentes

sistemas 0 métodos para ejecutar o conseguir un objetivo determinado”
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Responsables:

Garcia (2011), sostiene que “Los responsables son aquellos quienes
cumplen con una actividad especifica dentro de una empresa de acuerdo

a su cargo para asi lograr con éxito la funciébn encomendada.”

Presupuesto

Para Echeverri, el presupuesto es:

Se llama presupuesto al calculo y negociacién anticipada de los
ingresos y egresos de una actividad econémica (personal, familiar,
un negocio, una empresa, una oficina, un gobierno) durante un
periodo, por lo general en forma anual. Es un plan de accién
dirigido a cumplir un final previsto, expresado en valores y términos
financieros que debe cumplirse en determinado tiempo y bajo
ciertas condiciones previstas, este concepto se aplica a cada centro
de responsabilidad de la organizacion. EI presupuesto es el
instrumento de desarrollo anual de las empresas o instituciones
cuyos planes y programas se formulan por término de un afio.

(Echeverri, 2009, pag. 104)

Tiempos de ejecucion
Para Mullins, los tiempos de ejecucion:

Se denomina tiempo de ejecucion al intervalo de tiempo en el que

un programa de computadora se ejecuta en un sistema operativo.
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Este tiempo se inicia con la puesta en memoria principal del
programa, por lo que el sistema operativo comienza a ejecutar sus
instrucciones. El intervalo finaliza en el momento en que éste envia
al sistema operativo la sefial de terminacion, sea ésta una
terminaciéon normal, en que el programa tuvo la posibilidad de
concluir sus instrucciones satisfactoriamente, o una terminacion
anormal, en el que el programa produjo algun error y el sistema

debid forzar su finalizacion.

Este término suele emplearse, en oposicibn atiempo de
compilacién, para indicar si una accion o hecho sucede en uno u

otro tiempo. (Mullins & Walker, 2009, pag. 84)

Control
Indicadores de Gestion
Para Rivera, los indicadores son:

Los indicadores de gestion son medidas utilizadas para determinar
el éxito de un proyecto o una organizacion. Los indicadores de
gestibn suelen establecerse por los lideres del proyecto u
organizacion, y son posteriormente utilizados continuamente a lo

largo del ciclo de vida, para evaluar el desempefio y los resultados.

Los indicadores de gestion suelen estar ligados con resultados
cuantificables, como ventas anuales o reduccién de costos en

manufactura.” (Rivera & Garcillan, 2012, pag. 72)
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Tipos de indicadores de gestion

Segun Villacorta (2010), “Existen diversas clasificaciones de los

indicadores de gestion.

Los indicadores de gestion se clasifican en seis tipos: de ventaja
competitiva, de desempefio financiero, de flexibilidad, de utilizacion
de recursos, de calidad de servicio y de innovacion. Los dos
primeros son de "resultados”, y los otros cuatros tienen que ver con

los "medios" para lograr esos resultados.

Otros los clasifican en tres dimensiones: econdmicos (obtencién de
recursos), eficiencia (producir los mejores resultados posibles con
los recursos disponibles) y efectividad (el nivel de logro de los

requerimientos u objetivos).

Otro acercamiento al tema de los indicadores de gestion es el
Balanced Scorecard, que plantea la necesidad de hacer
seguimiento, ademas de los tradicionales indicadores financieros,
de otros tres tipos: perspectiva del cliente, perspectiva de los

procesos y perspectiva de mejora continua.

Tradicionalmente, las empresas han medido su desempefio
basandose exclusivamente en indicadores financieros clasicos
(aumento de ventas, disminucion de costos, etc.). La gerencia
moderna, sin embargo, exige al gerente realizar un seguimiento
mucho mas amplio, que incluya otras variables de interés para la

organizacion.” (Villacorta, 2010, pag. 104)
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e. MATERIALES Y METODOS

Materiales

Material Bibliogréfico

e Libros

e Revistas

e Folletos

Material Didactico

e Hojas de papel bond

e Cuaderno Léapiz, esferos Carpetas

Material de Escritorio

e Grapadora y perforadora

e Cartuchos de tinta negra y color

e Computadora
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e Calculadora

e |mpresora

Métodos.

El proyecto de investigacion se desarrolld6 tomando en cuenta los
diferentes procesos y técnicas que orientan la investigacion cientifica,
logrando elegir y adaptar los métodos mas apropiados para llegar a
cumplir todos los objetivos planteados; por esta razon se utilizaron el
soporte cientifico para el trabajo desarrollado, utilizando los métodos que

a continuacion pongo a consideracion:

Método Estadistico.- La Investigacion cuantitativa asume como proceso
de obtencion, representacion, simplificacion, analisis, interpretacion y
proyeccién de las caracteristicas, variables o valores numéricos de un
estudio o de un proyecto de investigacion para una mejor comprension de
la realidad. A través de este método se pudo recoger, elaborar e
interpretar datos numéricos. Para el andlisis estadistico se tomé en cuenta
la determinacion del tamafio de la poblacion, se procedié a tomar como
referencia la cantidad de clientes que atendid la empresa y estan

registrados en su sistema durante el afio 2016.

Método Cientifico.- Es una serie ordenada de procedimientos de que

hace uso la investigacion cientifica para observar la extension de nuestros
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conocimientos. Este método se utilizdé para la recoleccion de conceptos,

definiciones, leyes o normas generales acerca del proyecto en estudio.

Método Inductivo.- Es aquel método cientifico que alcanza conclusiones
generales partiendo de hipotesis o antecedentes en particular. Es el
proceso que va de lo particular a lo general. EI método inductivo dio una
pauta para determinar las conclusiones generales del proyecto, en base a
datos previamente obtenidos a través de las técnicas de investigacion que

se aplicaron en el proyecto.

Método Deductivo.- Es un método cientifico que considera que la
conclusién se halla implicita dentro las premisas. Este método sirvié para
la recopilacién de conceptos tedricos y dar forma al marco tedrico con
contenidos precisos para el desarrollo de la investigacion, asi como
también permitié realizar el diagnostico situacional en el contexto externo,
en sus diferentes d&mbitos como: politico, econdmico, social, tecnolégico y
un analisis a nivel competitivo y su incidencia en el trabajo de
investigacion, determinando la oportunidades y amenazas del medio, y
finalmente llegar a las especificaciones en aspectos como las propuestas

estratégicas.

Técnicas

Técnica de revision bibliografica.- Esta consiste en interpretar la

informacion de libros, revistas, ensayos y todo tipo de documento acorde
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al objeto de estudio; por lo tanto esta técnica ayud6 a enfocarse a los
contenidos precisos para llevar a desarrollar con estructura la
investigacion y al mismo tiempo tener un conocimiento ordenado y

sistematico del objeto de la investigacion.

Entrevista.- Una entrevista es un intercambio de ideas, opiniones
mediante una conversacion que se da entre una, dos 0 mas personas
donde un entrevistador es el designado para preguntar. Esta técnica se la
aplicé especificamente al Gerente de GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO,
con el objetivo de obtener informacién pertinente acorde al problema

puesto en consideracion.

Encuesta.- Las encuestas es una técnica de investigacion y recopilacion
de datos utilizadas para obtener informacion de personas sobre diversos
temas. Las encuestas tienen una variedad de propdsitos y se pueden
llevar a cabo de muchas maneras dependiendo de la metodologia elegida
y los objetivos que se deseen alcanzar. Se realizé un cuestionario con
preguntas precisas formuladas en forma ordenada y relacionadas con el
problema objeto de estudio; las mismas que fueron aplicadas a todos los

empleados (11 registrados en rol de pagos dentro de la empresa).

Ademas se aplicd la encuesta a una muestra representativa de clientes
para ello se tomd en cuenta los registros de la empresa, que a marzo de

2016 se evidencia 4.100 clientes.
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Para determinar el tamafio de la muestra, es decir el nidmero de
encuestas que se aplicardn sobre los clientes, aplique la siguiente

formula:

z=(1.96) Nivel de confianza

p =(0.5) Probabilidad a favor

g =(0.5) Probabilidad en contra

e = (0.05) Margen de error de estimacion

N = Universo proyectado (Numero de clientes)

n = Tamarno de la muestra

Zz*p*q*N

N*e2+22*p*q

_(1,96)2(0,5)(0,5)(4.100)
"= 4.100)(0,05) + (1,96)2(0,5)(0,5)

~ (3,8416) (0,25)(4.100)
" = 4.100)(0,0025) + (3,8416)(0,25)

_ (38416) (1.025)
"= 10,25) + (0,9604)
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_ (3.937,64)
"= 11,2104

n = 351 encuesta a aplicar a los clientes de la empresa GAIBOR HUILCA

MARCOS HUGO
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f. RESULTADOS

Diagnéstico situacional de la empresa GAIBOR HUILCA MARCOS

HUGO.

“GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO fue constituida el 27 de septiembre
de 1960 en la hermosa ciudad de Riobamba ubicada en las faldas del
majestuoso volcan Chimborazo, en el corazén del Ecuador y en el centro
del mundo; el objetivo es producir y comercializar los mas hermosos y
variados revestimientos ceramicos de pisos y paredes.” (Ecuaceramica,

2012, pag. 6)

“Con mas de 50 afios en el mercado, la empresa Gaibor Huilca Marcos
Hugo es hoy en dia la mas importante marca de azulejos y baldosas
ceramicas del ECUADOR, cuenta con maquinaria italiana con tecnologia
de punta, la misma que provee de una capacidad real de produccion de
mas de 500 mil metros cuadrados mensuales de productos de altisima
calidad reconocida en el &mbito internacional, lo que permite decir
orgullosamente que es una de las empresas de mayor dinamismo en la
industria de acabados para la construccion de la region Andina.”

(Ecuaceramica, 2012, pag. 6)

“Constantemente busca la perfeccion impulsa al meticuloso desarrollo de

productos ceramicos adaptables tanto Oa las necesidades estéticas como
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técnicas del mercado y cada uno de los clientes.” (Ecuaceramica, 2012,

pag. 6)

Gracias a la experiencia, actualmente tiene 50 afios fabricando la mejor

ceramica del pais.

Grafico N° 1
Instalaciones de Empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo

ECUACERAMIC

Elaboracién: La Autora

Actividad de la empresa

La empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo se encarga de fabricar
revestimientos ceramicos de excelente calidad, precios accesibles, y con
diversidad de formatos y disefios, para satisfacer las necesidades

estéticas y funcionales de nuestros clientes.
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Grafico N° 2
Productos empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo

Fuente: Empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo
Elaboracion: La Autora

Base legal:

La empresa se rige de acuerdo a las leyes y politicas de la Constitucion

Politica del Estado.

Leyes:

Servicio de Rentas Internas, codigo tributario. Ley de Seguro Social IESS

Ley de Ordenanzas Municipales (patente del municipio).

Ministerio de Trabajo, leyes que imponen para el pago a los trabajadores

Ley del consumidor
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Ubicacion geografica de la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo

La empresa esta ubicada al norte de la ciudad de Nueva Loja, entre las
calles Eloy Alfaro y Francisco de Orellana del cantén Lago Agrio misma

que esta a 600 m de altura sobre el nivel del mar.

El canton Lago Agrio es una entidad territorial sub nacional ecuatoriana,
de la Provincia de Sucumbios. Su cabecera cantonal es la ciudad de
Nueva Loja, lugar donde se agrupa gran parte de su poblacion total. Su
poblacion segun el censo del 2010 es de 91.744 habitantes, de los cuales

46.966 son hombres y 44.778 mujeres.

Grafico N° 3
Macro Localizacion

Fuente: Mapas del Ecuador
Elaboracion: La Autora
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Grafico N° 4
Micro Localizacion
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Fuente: Map Data 2016
Elaboracion: La Autora

Analisis de evaluacién de Factores Externos

Factor Politico

A finales del afio 2016, la comunidad ecuatoriana crecié sustancialmente
mas del promedio de América Latina, se ejecuto el grueso de la obra de
construccion de un nuevo oleoducto, la inflaciéon cay6 a un digito, hay un

excedente fiscal, y se redujo el tamafio de la deuda al PIB.

Sin embargo, también es cierto que el gasto publico crecié enormemente,

que hay una brecha fiscal ya que el Ecuador no pudo asegurar
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desembolsos de sus acreedores que compensen la amortizacion, que la
inflacion ha llevado a los precios ecuatorianos por encima de los de sus
vecinos, tornando menos competitivas su agricultura y manufacturas, que
la brecha comercial es enorme que la inversién en el petréleo esta por
muy debajo de las expectativas y que por lo tanto los dos oleoductos

quedaran semivacios.

El gobierno actual tiene el desafié de traer bajo control el gasto publico;
atraer la inversion extranjera en el petroleo, para incrementar la
produccion tan rapidamente sea posible; adoptar una politica que restaure
la competitividad de la produccion ecuatoriana, asegurar el apoyo del FMI
y la banca de desarrollo en caso de que el precio del petréleo caiga y el
Ecuador corra el riesgo de caer en moratoria, Sin embargo no hay

indicadores firmes de la direccién que tome este gobierno.

En este afio 2016, a pesar de la baja produccion petrolera, las
perspectivas son de un déficit, que por afiadidura a la brecha entre la
amortizacion y los desembolsos disponibles, tornan insostenible a la

situacion fiscal.

Estos ajustes realizados por el gobierno en lo referente a la subida de los
precios de los productos de primera necesidad, subiendo asi la canasta

familiar.
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En lo referente al campo de las empresas de venta de ceramicas para
acabados en la actualidad con la medidas tomadas por el Gobierno se
ven afectadas en un incremento de sus impuestos, baja de divisas, poco
empleo, etc., ven afectadas al crear un ambiente de inestabilidad politica,
la misma que no permite ir avanzando en la estabilidad para las

empresas.

Analisis:

En Ecuador hay un desorden politico debido a la actitud del Gobierno en
las medidas tomadas Uultimamente todo esto ha ocasionado que la
incertidumbre en los ecuatorianos cada dia crezca porque no saben si las
medidas tomadas contribuiran al mejoramiento o por el contrario el
pais decaiga cada vez mas. Al ser incierto lo que nos espera en el
aspecto politico llega a ser una AMENAZA para la empresa Gaibor Huilca

Marcos Hugo.
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Factor Econdmico:

a) Inflacion
FECHLA WAL TR
Junic—30-2017F O. 15 %
Mayo-31-2017F 1.310 %
Abril-2o0-2017 1.0%5 o
Marzoc-21-2017F o.295 %
Febrerco-28-2017 o.o95 %
Enero-31-2017F o.20 %
Driciembre-21-2016 1.12 %
Mowviembre-=20-2016 1.05 %
Octubre-=21-2016 1.21 =
Septiembre-20-2015 1.20 %
Agosto-I1-2015 1.42 %
Julic-Z1-2016 1.58 %
Junic—30-201 5 1.59 %
Mayo-21-2015 1.632 %
Abril-=o-Z2016 1.78 %
Marzo-21-2015 2.22 %
Febrero-29-20185 2.50 %
Enero-31-201& .09 %
Driciermbre-Z21-Z2015 Z.238 %
Mowiembre-20-2015 S.40 %
rtubre-=21-2015 2.48 %
Saeptiembre-20-2015 2.FE =
Agosto-21L-2015 4,1 T
Julic-Z1-2015 4,35 %

Fuente: Banco Central del Ecuador

La inflacion es medida estadisticamente a través del indice de precios al
consumidor del area urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y
servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos,

establecida a través de una encuesta de hogares.

Analisis:

En este momento la inflacion se convierte en una AMENAZA para la
empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo ya que tomando en cuenta el

sistema econdémico utilizado por el Ecuador este porcentaje de inflacion es
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muy alto y hace que la moneda se devalle y el poder adquisitivo de los

consumidores baje, por ende las personas buscan economizar.

b) Tasas de Interés

Precio que se paga por el uso del dinero ajeno, o rendimiento que se

obtiene al prestar o hacer un depdsito del dinero.

Las tasas de interés son otro factor econémico externo que incide en los
programas de marketing. Al igual que el precio de cualquier producto,
cuando hay mas dinero la tasa baja y cuando hay escasez esta sube.

Existen 2 tasa de interés:

Tasa de interés activa: Esta es siempre mayor, porgue la diferencia con
la tasa de captacion es la que permite al intermediario financiero cubrir los

costos administrativos.

Es el porcentaje que las personas pagas a las instituciones financieras por

dinero en calidad de préstamo que le hacen las mismas.
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FECHA WALDR

Julic-21-2017 8.15 %h
Junio-30-2017F F.72 o
Mayo-21-2017F F.2T %o
Abril-20-2017F 8.13 %o
Marzo-Z21-2017F 8.14 %
Febrero-28-2017 S8.25 %h
Enerc-21-2017 8.02 %o
Diciembre-21-2016 8.10 %o
Mowviembre-20-2016 2.28 %G
Octubre-Z1-2016 8.71 %o
Septiembre-20-20156 8.78 %
Agosto-I21-2016 8.21 %o
Julic-21-2016 8.587 %o
Junio-30-2016 8.565 %o
Mayo-21-2016 8.89 %
Abril-20-2016 9.03 %o
Marz=o-21-2016 8.85 %
Febrero-29-2016 2.88 op
Enerc-21-2016 2.15 %h
Diciembre-21-2015 S.12 %h
Moviembre-20-2015 9,22
Crctubre-21-2015 S.11 %o
Septiembre-20-2015 8.056 %o
Agosto-ZF1-2015 8.06 %o

Fuente: Banco Central del Ecuador

Analisis:

Esta tasa se convierte en AMENAZA para la empresa Gaibor Huilca
Marcos Hugo, ya que para poder hacer una inversién se debe recurrir a un
préstamo y la tasa para pagarlo es muy alta y esto hace que se encarezca

el servicio a ofrecer mediante la inversion.

Tasa de interés pasiva: Precio que se recibe por un depdésito en el

banco.
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FECHA
Julio-21-2017
Junic-30-2017
Mayo-31-2017
Abril-20-2017
Marzo-31-2017
Febrero-28-2017
Eneroc-21-2017
Diciembre-21-2016
Moviembre-20-2016
Cctubre-21-2016
Septiembre-20-2016
Agosto-321-2016
Julio-21-20156
Junic-30-2016
Mayo-31-2016
Abril-20-2016
Marzo-21-2016
Febrero-29-2016
Enerc-21-2016
Diciembre-21-2015
Moviembre-20-2015
COctubre-31-2015
Septiembre-20-2015
Agosto-31-2015

Fuente: Banco Central del Ecuador

Analisis:

La tasa de interés pasiva para la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo es
una OPORTUNIDAD ya que en la mayor parte de casos esta es muy baja

y obliga a que los negocios no guarden el dinero y en lugar de esto

inviertan para la mejora del mismo.

c) Producto Interno Bruto

El producto interno bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios de uso

final generados por los agentes econdmicos durante un periodo.

FREFELRRFERFRREFERPERRRESE
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La cuantificacion del PIB por el método de produccion, se basa en el
calculo de las producciones brutas de las ramas de actividad y sus
respectivos consumos intermedios. Por diferencia entre esas dos
variables se obtiene el Valor Agregado Bruto (VAB), cuyos componentes
son las remuneraciones de empleados, los impuestos indirectos menos
subvenciones y el excedente bruto de explotacién. Para la obtencion del
PIB total, es necesario agregar el VAB de las ramas, los “otros elementos
del PIB”: derechos arancelarios, impuestos indirectos sobre las

importaciones e impuestos al Valor Agregado (IVA).

3.0 6.0

25 5.0
2.0 4.0
15 30

1.0 2.0

0.5 10 2
3 00 00 3
05 1.0

-1.0 -2.0

-1.5 -3.0

-2.0 -19 -4.0

25 -5.0
1112 t212 312 t412 t113 t213 t313 t413 t114 t214 t314 t414 t115 t215 t315 t415 t116

—@—Variacién vt-4 (eje derecho)

Fuente: Banco Central del Ecuador

Analisis:

Para la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo el crecimiento que se nota
en el PIB industrial de los servicios segun los reportes se debe al
incremento de los precios mas no en el incremento de la competencia;
esto hace que la empresa puedan atraer clientela con un analisis de sus

costos, por tal motivo es una OPORTUNIDAD.
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Factor Tecnoldégico:

La globalizacion de los mercados y la fuerte competencia tecnoldgica, ha
permitido la mejora en la infraestructura de las redes de telecomunicacion
del pais, permitiéndonos ahorros en costo y tiempo (fax, teléfonos

celulares, correo electronico).

Uno de los factores mas sobresalientes que actualmente determinan el
destino de las empresas es sin duda, la tecnologia. El entorno de las
organizaciones presenta dia con dia nuevas tecnologias que reemplazan
las anteriores; a la vez que crean nuevos mercados y oportunidades de
comercializacion. Los cambios en la tecnologia pueden afectar
seriamente las clases de productos disponibles en una industria y las
clases de procesos empleados para producir esos productos. La

tecnologia puede afectar los valores y estilos de vida del consumidor.

Vivimos en un mundo altamente tecnificado y la poblacion actual, requiere
de productos y servicios que satisfagan sus necesidades y que se
adapten a los profundos cambios que se estan produciendo en el planeta

y el consecuente comportamiento de los clientes.

En lo que respecta en si las empresas que producen materiales para los
acabados de la construccidon, como son ceramicas para pisos paredes,
etc., ofrecen un sinnimero de innovaciones tecnoldgicas, ya que dia a dia

van surgiendo nuevos productos tecnolégicos, lo que permite a que la
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empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo tengan mayor productos a ofrecer a
los clientes que acuden a ella y por ende la ciudadania se encuentre

actualizada con la tecnologia actual.

Analisis

La empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo se actualiza anualmente porque
dia a dia van surgiendo nuevas tecnologias, lo que determina que para la
empresa es una OPORTUNIDAD, por cuanto las personas tienen la
necesidad de cambiar constantemente sus adecuaciones en sus

viviendas.

Factor Social:

Debemos manifestar que dentro del &mbito social la accion empresarial
juega un papel muy importante involucrado con las personas que la
rodean o que necesitan el producto o el servicio de la empresa que

ofrece el mismo.

Socialmente hablando, involucrado al mundo empresarial, se debe tomar
en cuenta el entorno actual en el que nos desenvolvemos tanto las

personas como el sector empresarial.

En el presente afo la situacion social del Ecuador no ha mejorado, ya que

se siguen manteniendo los mismos problemas de los afios anteriores
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como: la migracién, la pobreza, la indigencia, la falta de vivienda entre

otros.

Todos estos problemas han venido recrudeciendo por la falta de atenciéon
de los gobiernos de turnos al area social, ya que no se destinan los fondos
necesarios para implantar proyectos sociales que permitan darle solucion

a estos problemas.

Analisis:

La construccién dentro de la ciudad de Nueva Loja ha tenido un
incremento importante en los Udltimos afios, lo que determina que
las empresas que venden productos para los acabados se
posiciones en el mercado en donde vivir esto permite mayor crecimiento
para el sector de la construccion siendo una OPORTUNIDAD para la

empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo.

Anadlisis de las cinco Fuerzas de Porter:

Las fuerzas de Porter son estrategias de mercado eficientes que
garantizan las ventas y permiten articular actividades que contribuyan al
objetivo de la empresa. Por mencionar un ejemplo se hace referencia a
los proveedores de ceramica, establecen similar situacion ocurre con las
baldosas, pisos, etc. Ponen su precio en el mercado y no hay forma

alguna de mejorar. Es una estrategia de mercado que consiste en
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analizar la rentabilidad a largo plazo de un determinado mercado, y se

hace desde cinco enfoques que se determinan a continuacion:

Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Se considera las barreras de entrada para nuevos competidores y la

salida del sector para competidores ya existentes.

Es considerado una amenaza en el sector empresarial nuevos
competidores sobre todo si son empresas grandes por que consumen a
las pequefias y esto genera una gran competencia. La empresa Gaibor
Huilca Marcos Hugo tiene acogida en el mercado pero falta poner mas
énfasis en la publicidad para conocer mas de los servicios que presta.
Por ser una entrada de nuevos competidores se considera una
AMENAZA para la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo por lo que
las estrategias planteadas en el presente proyecto ayudara a reforzarse

con empresas nuevas que entren al mercado de este tipo de servicios.

La rivalidad entre los competidores

Son los que venden productos y servicios similares a los de la empresa.
Los servicios que presta la empresa las tiene muchas empresas mas en
este caso los mayores competidores son Selva Méagica de la ciudad de
Lago Agrio y Ceracons S. A. que son empresas de muchos afos en la

ciudad de Lago Agrio por tal motivo al ser tan competitivos y al tener
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mas productividad y generan mas fuentes de trabajo. Por tener una
rivalidad con los competidores se crea una AMENAZA para la empresa

Gaibor Huilca Marcos Hugo.

Poder de negociacion de los proveedores

La empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo por tener productos que
fabrica la empresa a nivel nacional como son los de la ciudad de
Cuenca y Riobamba tiene que comprar los productos a ellos lo cual tiene
proveedores de la misma cadena lo que ayuda en la economia de la
empresa por que le dan descuentos y ofertas que benefician a la empresa

por tal motivo es una OPORTUNIDAD.

Una de las oportunidades que se crea por medio de los proveedores es
que ayudan a la empresa capacitandoles en el area de la construccién

motivo que les alienta para tener a la clientela segura y satisfecha.

Poder de negociacion de los clientes

A mayor organizacion de los compradores, mayores seran sus exigencias
en materia de reduccidn de precios; a mayor calidad y servicios la
empresa tendra disminucion en los margenes de utilidad. Los clientes son
importantes para la empresa ya que sin ellos no se daria este trabajo,
son muy bien atendidos tanto por el gerente como por los trabajadores,

se da atencion personalizada dando beneficios como ofertas vy
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descuentos teniendo como resultado un cliente satisfecho por lo que se
genera una OPORTUNIDAD para la empresa Gaibor Huilca Marcos

Hugo.

Amenazas de ingresos en productos sustitutivos

Para la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo es una fuerte amenaza
porque el porcelanato que vino de exportacion de China a reemplazar al
producto nacional que tenia gran demanda y constituia una fuente de
ingresos para la empresa; ademas se constituye en una gran
competencia los productos como el marmol, parquet y demas materiales
que remplazan a la ceramica para pisos y paredes, claro estd que los
productos que vende la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo son de
garantia, a pesar de esto esta fuerza de Porter es una AMENAZA para la

empresa.

Matriz EFE

Para determinar la matriz de Evaluacién de factores externos se hace
referencia a las oportunidades y amenazas existentes, considerando

los siguientes parametros de evaluacion.

Nivel de importancia (Ponderaciéon): 0,1 sin importancia y 1 gran

importancia.

Calificacion: 4 = Oportunidad mayor y 3 = Oportunidad menor

2 = Amenaza mayor y 1 =amenaza menor
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Tabla N° 1

Matriz de Evaluacion de Factores Externos

FACTORES FACTOR |PONDERACION | CALIFICACION | TOTAL

OPORTUNIDADES
Mejoramiento y
crecimiento de nuevas Factor
tecnologias de [ Tecnolégico 0,08 3 0,24
comercializacion
Créditos bancarl(_)s con Factor
tasas de interés .
accesibles Economico 0,09 3 0,27
Crecimiento

. Factor
poblacional y de Social
vivienda 0,15 3 0,45
Existencia de
proveedores de la|Fuerza 3de
marca Porter
ECUACERAMICA 0,15 4 0,60
Tendencia de los
clientes a comprar|Fuerza 4 de
productos de Porter
fabricacion nacional. 0,11 3 0,33
Total
Oportunidades 0,58 1,89

AMENAZAS

La inestabilidad de
precios, bajos
ingresos por Factor
remuneraciones, Politico
escases de empleo
formal 0,09 1 0,09
Aumento de
. e Factor
impuestos y politicas Politico
gubernamentales 0,07 2 0,14
Entrada de nuevos

. Fuerza 1 de
competidores en la Porter
ciudad de Lago Agrio 0,08 1 0,08
Competidores con
mas afios de | Fuerza 2 de
experiencia en el Porter
mercado 0,09 2 0,18
Aumento de la tasa Factor
de desempleo Econémico 0,09 1 0,09
Total Amenazas 0,42 0,58
Total 1 2,47

Fuente: Factores Externos
Elaboraciéon: La Autora
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Andlisis de los resultados de la Matriz EFE

Paso 1

Para la asignacion de los pesos ponderados se normaliz6 desde el valor O
(sin importancia) hasta 1 (muy importante), la suma de estos pesos debe
ser siempre igual a 1. Para el presente caso, se considera que la
oportunidad mas importante para la empresa es el “Existencia de
proveedores de la marca ECUACERAMICA” el cual se le asignado un
peso de 0.60, de igual forma se considera que la amenaza mas
importante es el “Competidores con mas afios de experiencia en el

mercado” al cual se le asignado un valor de 0.18.

Paso 2

Para asignar la calificacion a cada uno de los factores, se analizo de qué
formas son atractivas 0 no son las oportunidades y que dafio pueden
ejercer las amenazas sobre la empresa, por lo que se calificé desde 1(no

es importante) a 4 (muy importante).

De igual forma se le asigna una calificacion de 4 a la oportunidad
“Existencia de proveedores de la marca ECUACERAMICA”, ya que se
considera que al existir una empresa a nivel nacional que provee los
productos y al ser una marca reconocida y posesionada en el mercado

tendra mayor acogida en el mercado.
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Paso 3

Se multiplicé los pesos ponderados por la calificacion de cada factor,
estos productos van a priorizar el uso de factores externos en la matriz

FODA.

Se sumo los resultados obtenidos. El valor ponderado total no puede ser

mayor a 4. El valor ponderado promedio es de 2.47.

Paso 4

Un valor ponderado total mayor a 2.5 indica que la empresa responde
bien a las oportunidades y amenazas, mientras que, un valor ponderado
menor a 2.5, indica que no se estan aprovechando las oportunidades y
qgue las amenazas pueden hacer mucho dafio. El total ponderado es de
2.47, lo que indica que la empresa no esta aprovechando Ilas

oportunidades y que las amenazas le pueden hacer mucho dafio.
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Anélisis Interno

Entrevista aplicada al Gerente de la empresa

1.¢Cuenta su empresa con una estructura administrativa definida?

El Gerente supo indicar que la empresa esta legalmente constituida, sus
productos tienen una buena acogida en el mercado, pero hay que mejorar
en la cobertura de sus productos a toda la provincia de Sucumbios, para
gue todas las familias cuenten con productos (ECUACERAMICA) Gaibor

Huilca Marcos Hugo.

2..Cree usted que los productos que ofrece la empresa son de

buena calidad y cumple con la garantia necesaria?

El entrevistado manifestd que la empresa ofrece productos de buena
calidad, con garantia de una marca reconocida en el mercado nacional, a
pesar que las ventas han bajado en un considerable porcentaje debido a
la competencia desleal, frente a otras empresas que tienen una publicidad

agresiva.

3. ¢La empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo cuenta con misién y

vision?

El Gerente sostiene que la empresa no cuenta con mision y vision siendo

necesario estructurar en la propuesta que esta realizando estos
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componentes organizacionales y de gestion para la empresa, la Unica que
posee es la que se tiene a nivel nacional especificamente la existente en

la ciudad de Cuenca.

4. ;Laempresa cuenta con un plan de Marketing.

El entrevistado manifiesta que la empresa no cuenta con un plan de
marketing, ya que todos los conocimientos adquiridos son de una larga

trayectoria al frente de la empresa.

5. ¢Cree que es necesario que se aplique un plan de marketing en su

empresa?

En relacion a esta interrogante el Gerente manifiesta que es necesario
gue se aplique un Plan de Marketing en la empresa ya que esto ayudaria
a tener una mejor acogida por parte de las personas que compran los
productos que oferta la empresa y mejorar el nivel de ingresos y

rentabilidad para la empresa.

6. ¢Existe un plan de capacitaciéon a los empleados y trabajadores?

El Gerente sostiene que la empresa si cuenta con capacitacion a sus
empleados y trabajadores, ya que la empresa a nivel nacional capacita a
los empleados de las otras provincias sobre los productos que oferta
Gaibor Huilca Marcos Hugo, ademas al momento que ingresa el personal

a trabajar en la empresa se le da una induccion de las caracteristicas que
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poseen los productos. Si es necesario aplicar un plan de capacitacion

pero debido al tiempo no se lo ha implementado.

7. ¢,Como considera la ubicacion de la empresa?

El Gerente manifiesta que al quedar en el centro de la ciudad se la
considera que es estratégica, ya que los clientes pueden acceder con

facilidad a adquirir sus productos.

8. ¢Qué sugerencias daria para estructurar el presente plan

estratégico de marketing?

El entrevistado considera que es necesario que se proponga una mision y
visién, un buen plan de publicidad y promociones para mejorar las ventas
y contrarrestar la competencia, la capacitacion también es importante, ya

gue es en beneficio de la empresa y de los usuarios.

9. ¢Qué medio de publicidad utiliza la empresa?

En esta interrogante el Gerente sostiene que la empresa no tiene un plan
de publicidad, ya que a nivel nacional se promociona a los productos
ECUACERAMICA que son los productos que vende la empresa Gaibor
Huilca Marcos Hugo, pero en si la empresa a nivel local no cuenta con
ningun plan de publicidad, al inicio de la apertura de la empresa se utilizé
unas cufias radiales pero eso fue hace unos cinco afios atras,

ocasionalmente se utilizan hojas volantes y se las reparte.
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10. ¢Realiza un sistema de control de calidad de los productos que

oferta la empresa?

El Gerente manifiesta que no es necesario el realizar un sistema de
control ya que la empresa a nivel nacional cuenta con la garantia

necesaria que le da la marca ECUACERAMICA.

ANALISIS PERSONAL

Las respuestas emitidas por el Gerente de la empresa, confirman la
existencia dentro de la empresa de una serie de fortalezas y de

debilidades, las cuales son citadas a continuacion:

v Excelente calidad de productos

v' Empresa legalmente constituida

v No existe publicidad por parte de la empresa

v Falta de un sistema de control de calidad

v’ Falta de capacitacién al personal en general
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Como se puede observar en la empresa existen tanto fortalezas como
debilidades las mismas que segun el Gerente estaria de acuerdo en
ponerlas en practica siempre y cuando se revise los valores para su

aplicacion.
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Resultados de la encuesta aplicada a los clientes

1. ¢Qué tipo de problema ha tenido al momento de comprar en la

empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo de la ciudad de Nueva Loja?

Tabla 1

Problemas al momento de comprar

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Demoras al despachar 165 47

Mal genio de los vendedores 70 20
Pago de planillas 60 18
Falta de personal 53 15
TOTAL 351 100

Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracion: El Autor

Falta de personal
15% Demoras al
despachar
47% H Demoras al
despachar
B Mal genio de los
vendedores
Pago de planillas

Pago de planillas
18%

M Falta de personal

Mal genio de los
vendedores
20%
Gréfico N° 6 Problemas al momento de comprar en la empresa

Fuente: Tabla 1
Elaboracién: La Autora

ANALISIS:

Como se puede determinar el 47% de los clientes manifiestan que tienen
problemas en las demoras de los pedidos, el 20% manifiesta que el mal
genio de los vendedores, el 18% en el pago de planillas y el 15% en que
la empresa tiene poco personal para atender a los clientes, siendo esta

una DEBILIDAD para la empresa.
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2. ¢Cree usted que los servicios ofrecidos por Gaibor Huilca Marcos

Hugo son?
Tabla 2
Servicios de la empresa
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Regular 56 16
Bueno 70 20
Muy Bueno 130 37
Excelente 95 27
TOTAL 351 100

Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracion: El Autor

Excelente Regular
27%

M Regular
B Bueno
 Muy Bueno

M Excelente

Bueno
20%

Muy Bueno
37%
Grafico N° 7 Servicios de la empresa

Fuente: Tabla 2
Elaboracion: La Autora

ANALISIS:

Como se puede determinar el 37% de los clientes encuestados,
manifiestan que los servicios que presta la empresa Gaibor Huilca Marcos
Hugo son Muy Buenos, el 27% manifiesta que son Excelentes, el 20%
Buenos; mientras, que Unicamente el 16% de ellos manifiestan que son

Regulares, siendo esto una FORTALEZA para la empresa.
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3. ¢Por qué prefiere usted la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo?

Tabla 3

Preferencia de la empresa

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Calidad del servicio 95 27
Precios comodos 91 26
Calidad de los productos 144 41
Atencion personalizada 21 6
TOTAL 351 100

Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracion: El Autor

Atencion
personalizada
6%

Calidad del
servicio
27%

M Calidad del servicio
M Precios comodos
Calidad de los productos

B Atencidn personalizada

Calidad de los
productos
41%

Precios cémodos
26%

Grafico N° 8 Preferencia de la empresa
Fuente: Tabla 3
Elaboracion: La Autora

ANALISIS:

El 41% de los encuestados prefieren a la empresa Gaibor Huilca Marcos
Hugo por la calidad de los productos que comercializa, el 27% por la
calidad del servicio que presta, el 26% por los precios; mientras que
unicamente el 6% por la atencion personalizada, todo esto determina una

FORTALEZA.
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4. ¢Los productos que ofrece la empresa Gaibor Huilca Marcos

Hugo son?
Tabla 4
Calidad de los productos
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Muy bueno 225 64
Regular 116 33
Malo 11 3
TOTAL 351 100

Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracion: El Autor

MALO
REGULAR 3%

33%

® MUY BUENO
W REGULAR
= MALO

MUY BUENO
64%

Gréafico N° 9 Calidad de los productos
Fuente: Tabla 4
Elaboracién: La Autora

ANALISIS:

En lo referente a la calidad de los productos que comercializa la empresa,
el 64% los consideran de Muy Buena Calidad, el 33% Regular la calidad;
y, el 3% la consideran mala a la calidad de sus productos, todo esto

determina para la empresa una FORTALEZA.
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5. ¢Por qué medios de comunicacion se entero de la existencia de la

empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo de la ciudad de Nueva Loja?

Tabla b

Medios de comunicacion

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Radio 0 0

TV 0 0
Periédico 0 0
Internet 0 0
Ninguno 351 100
TOTAL 351 100

Fuente: Encuesta Clientes
Elaboraciéon: El Autor

Radio\OL/_ Periddico
0% 0% Internet
0%
B Radio
mTV
1 Periddico
M Internet
= Ninguno

Ninguno
100%

Gréafico N° 10 Medios de comunicacion
Fuente: Tabla 5
Elaboracién: La Autora

ANALISIS:

Como se puede determinar el 100% de los encuestados manifiestan que
no han escuchado ninguna publicidad de la empresa Gaibor Huilca
Marcos Hugo, esta interrogante es una DEBILIDAD para la empresa al no

utilizar ningn medio de comunicacion.
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6. ¢Con qué frecuencia usted ha adquirido productos en la empresa

Gaibor Huilca Marcos Hugo?

Tabla 6

Frecuencia de compra

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE

1 Vez por afio 211 60
1 Vez cada dos afos 63 18
Ocasionalmente 77 22
No contesta 0 0
TOTAL 351 100

Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracion: El Autor

OCASIONALMENT NO CONTESTA
E 0%
22%

m 1VEZ POR ANO

m 1 VEZ CADA DOS ANOS
= OCASIONALMENTE

B NO CONTESTA

1 VEZ CADA DOS 1 VEZ POR ANO
ANOS 60%
18%

Gréfico N° 11 Frecuencia de compra
Fuente: Tabla 6
Elaboracién: La Autora

ANALISIS:

El 60% de los clientes encuestados, manifiestan que adquieren los
productos de la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo 1 vez por afio, el
22% de ellos ocasionalmente, y el 18% de ellos lo realizan 1 vez cada dos
afos, lo que determina una FORTALEZA para la empresa, al existir un

flujo continuo de compra.
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7. ¢Ha escuchado algun tipo de publicidad de la empresa Gaibor

Huilca Marcos Hugo?

Tabla 7

Publicidad de la empresa

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 0 0

No 351 100
TOTAL 351 100

FUENTE: Enc'uesta Clientes
ELABORACION: El Autor

Si
0%

B Si

H No

100%

Grafico N° 12 Publicidad de la empresa
Fuente: Tabla 7
Elaboracion: La Autora

ANALISIS:

Como se puede determinar el 100% de los clientes encuestados,
manifiestan que no han escuchado ningun tipo de publicidad de la
empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo; esto determina la empresa necesita
hacer conocer sus productos por medio de los medios de comunicacién

existentes, siendo esto una DEBILIDAD para la empresa.
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8. ¢Considera usted que los precios que oferta la empresa Gaibor

Huilca Marcos Hugo, con relacién a la competencia son?

Tabla 8

Precios de la empresa en relaciéon a la competencia

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Iguales 172 49
Elevados 130 37
Baratos 49 14
TOTAL 351 100

Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracion: El Autor

BARATOS
14%

IGUALES
49%
B IGUALES

W ELEVADOS
BARATOS

ELEVADOS
37%

Grafico N° 13 Precios de la empresa en relacién a la competencia
Fuente: Tabla 8
Elaboracién: La Autora

ANALISIS:

El 49% de los encuestados manifiestan que los precios que oferta la
empresa son iguales a la competencia, el 37% manifiesta que son
elevados en relacion a la competencia; mientras, que el 14% de ellos
manifiestan que son baratos, todo esto determina que en relacion a los
precios la empresa tiene unos buenos similares a la competencia, esto

determina una FORTALEZA para la empresa.
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9. ¢Cbmo considera usted la ubicacion de la empresa?

Tabla 9

Ubicacion de la empresa

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Ideal 298 85

Mala ubicacion 4 1
Estratégica 49 14
Indiferente 0 0
TOTAL 379 100

Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracion: El Autor

ESTRATEGICA INDIFERENTE
14% 0%

] m IDEAL
MALA UBICAZIO

1% = MALA UBICACION
= ESTRATEGICA

W INDIFERENTE

IDEAL
85%

Grafico N° 14 Ubicacién de la empresa
Fuente: Tabla 9
Elaboracion: La Autora

ANALISIS:

Cbémo se puede determinar el 85% de los encuestados manifiesta que la
ubicacion de la empresa es ideal, el 14% de ellos manifiesta que es
estratégica; mientras que el 1% manifiesta que es mala la ubicacion lo que
es contradictorio a lo manifestado anteriormente, esto determina una

FORTALEZA para la empresa.
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10.¢Para que haya mayor conocimiento de la empresa Gaibor Huilca
Marcos Hugo y de los productos que oferta, qué cree usted que

se podra mejorar?

Tabla 10

Qué se deberia mejorar en la empresa

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Publicidad en medios de comunicacion 190 54
Mayor atencion al cliente 144 41
Convenios con instituciones 11 3

Otros 7 2

Total 351 100

Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracion: El Autor

CONVENIOS CON OTROS
INSTITUCIONES 3%
2%

m PUBLICIDAD EN MEDIOS DE
COMUNICACION

B MAYOR ATENCION AL
CLIENTE

CONVENIOS CON
INSTITUCIONES

m OTROS

MAYOR PUBLICIDAD EN
ATENCION AL MEDIOS DE
CLIENTE COMUNICACION
41% 54%

Grafico N° 15 Qué se deberia mejorar en la empresa
Fuente: Tabla 10
Elaboracién: La Autora

ANALISIS:

Cuando se les pregunté a los clientes sobre cudles cree que son los
aspectos en los cuales se deberia mejorar, ellos contestaron de varias
alternativas, siendo esto el 54% de ellos manifiesta que la publicidad en
los medios, el 41% mayor atencién al cliente, 2% convenio con otras

instituciones.
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11.¢;Ha recibido algun tipo de promocion en la empresa Gaibor
Huilca Marcos Hugo?

Tabla 11

Promocion en la empresa

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 11 3

No 340 97
TOTAL 351 100

Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracion: El Autor

mSi

HNo

No

97%

Grafico N° 16 Promocién en la empresa
Fuente: Tabla 11

Elaboracién: La Autora

ANALISIS:

El 97% de los encuestados no han recibido ningun tipo de promocion al
adquirir algun tipo de producto de la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo;
mientras, que Unicamente el 3% manifiesta que si han recibido promocién
en la adquisicién de productos, como son rebajas en los precios y plazos
en el pago, al no dar promociones a los clientes se convierte en una

DEBILIDAD para la empresa.
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12.¢La atencion que presta el personal de la empresa Gaibor Huilca
Marcos Hugo es?

Tabla 12

Atencion del personal

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Malo 32 9
Regular 63 18
Bueno 197 56
Muy Bueno 60 17
TOTAL 351 100

Fuente: Encuesta Clientes
Elaboracion: El Autor

Malo
9%

Muy Bueno
17%

Regular
18%
H Malo
M Regular
® Bueno

B Muy Bueno

Bueno
56%

Grafico N° 17 Atencién del personal
Fuente: Tabla 12
Elaboracién: La Autora

ANALISIS:

En cuanto se refiere a la atencion que presta el personal que labora en la
empresa, el 56% de ellos manifiesta que es Bueno, el 18% de ellos dice
gue es regular, el 17% muy bueno; y, el 9 die que es mala la atencion que
prestan los empleado, lo que determina que se debe mejorar la atencion
asi sea en bajo porcentaje pero existen personas insatisfechas con el

servicio prestado, siendo esto una FORTALEZA.
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Resultados de la encuesta aplicada a los Trabajadores

Pregunta N° 1. ¢(Qué tiempo trabaja en la empresa Gaibor Huilca

Marcos Hugo?

Tabla 13

Tiempo de trabajo en la empresa

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Menos de 1 afio 3 27

De 1 a 2 afios 4 36

De 2 a 3 afios 2 18

Mas de 3 afios 2 18
TOTAL 11 100

FUENTE: Encuesta Trabajadores
ELABORACION: El Autor

Mas de 3 afios Menos de 1 afio
18% 27%

B Menos de 1 ano
m De 1a?2ados
= De 2 a 3 afios

B Mas de 3 afios

De 2 a 3 afios
18%

De 1 a2 afios
37%

Grafico N° 18 Tiempo de trabajo en la empresa
Fuente: Tabla 13
Elaboracion: La Autora

ANALISIS:

Como se puede determinar el 37% de los encuestados vienen trabajando
de 1 a 2 afios en la empresa, el 27% de ellos menos de 1 afio, el 18% de

2 a 3 afios y mas de 3 afios respectivamente.
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Pregunta N° 2. ¢;Tiene Usted conocimientos de los objetivos de la

empresa, en la que labora?

Tabla 14

Conocimiento de objetivos de la empresa

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 1 9

No 10 91
TOTAL 11 100

Fuente: Encuesta Trabajadores
Elaboracién: El Autor

mSi

H No

No
91%

Grafico N° 19 Conocimiento de objetivos de la empresa
Fuente: Tabla 14
Elaboracion: La Autora

ANALISIS:

El 91% de los empleados manifiesta que no tiene conocimientos de los
objetivos de la empresa, lo cual implica una DEBILIDAD ya que no se

tiene un rumbo fijo hacia donde trabajar.
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Pregunta N° 3. ¢Ha recibido algun tipo de capacitacion en su

empresa?

Tabla 15

Capacitacion por parte de la empresa

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 4 36

No 7 64
TOTAL 11 100

Fuente: Encuesta Trabajadores
Elaboracién: El Autor

Si
36%

| Si

H No

No
64%

Grafico N° 20 Capacitacion por parte de la empresa
Fuente: Tabla 15
Elaboracién: La Autora

ANALISIS:

El 64% de los empleados manifiesta que no tiene ningun tipo de

capacitaciéon por parte de la empresa, lo que se vuelve prioritario el

realizar la capacitacion del personal que labora en la empresa.
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Pregunta N° 4. ;Posee libertad en la toma de decisiones, al tener

algun problema con el cliente?

Tabla 16

Libertad paralatoma de decisiones

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 9 82

No 2 18
TOTAL 11 100

Fuente: Encuesta Trabajadores
Elaboracién: El Autor

No
18%

| Si

H No

82%

Grafico N° 21 Libertad para la toma de decisiones
Fuente: Tabla 16
Elaboracion: La Autora

ANALISIS:

El 82% de los empleados manifiesta que si tiene libertad en la toma de
decisiones al tener algun problema con el cliente, lo cual en cierta forma
implica una FORTALEZA ya que el empleado puede tomar decisiones

para mejorar su trabajo, claro esta siempre en beneficio de la empresa.
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Pregunta N° 5. ¢{Se encuentra Usted, satisfecho con el ambiente de

trabajo que le brinda la empresa en la que labora?

Tabla 17

Satisfaccion ambiente de trabajo

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 10 91

No 1 9
TOTAL 11 100

Fuente: Encuesta Trabajadores
Elaboracién: El Autor

No
9%

m Si

H No

91%

Grafico N° 22 Satisfaccion ambiente de trabajo
Fuente: Tabla 17
Elaboracién: La Autora

ANALISIS:

El 91% de los empleados manifiesta que esta satisfecho con el ambiente
de trabajo, lo cual significa que existe un comparfierismo marcado en la

empresa siendo esta una FORTALEZA para la empresa.
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Pregunta N° 6. ¢ Recibe algun tipo de motivacion. De qué tipo?

Tabla 18

Motivacion por parte de la empresa

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 5 45

No 6 55
TOTAL 11 100

Fuente: Encuesta Trabajadores
Elaboracién: El Autor

Si
45%

mSi

m No

No
55%

Grafico N° 23 Motivacion por parte de la empresa
Fuente: Tabla 18
Elaboracion: La Autora

ANALISIS:

El 55% de los empleados manifiesta que no tiene ningun tipo de
motivacion por parte de la empresa, mientras que el 45% manifiesta que
si, todo esto significa que se debera implementar politicas motivacionales

a los empleados.
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Pregunta N° 7. ¢La empresa en la que Usted labora, le ofrece las

herramientas adecuadas para realizar sus actividades?

Tabla 19

Herramientas necesarias para su trabajo

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 10 91

No 1 9
TOTAL 11 100

Fuente: Encuesta Trabajadores
Elaboracién: El Autor

u Si

E No

91%

Grafico N° 24 Herramientas necesarias para su trabajo
Fuente: Tabla 19
Elaboracién: La Autora

ANALISIS:

El 91 % de los empleados manifiesta que la empresa le proporciona todas
las herramientas necesarias y el 9% que no le otorgan las herramientas
necesarias., esto refleja que la empresa se preocupa en gran parte por
brindar las facilidades de trabajo a sus empleados, pero se debe optar

medidas correctivas en las areas que no se atiende este factor.
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Pregunta N° 8. ¢Recibe algun tipo de incentivo y motivaciones por

las ventas efectuadas por Usted?

Tabla 20

Incentivos por parte de la empresa

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 4 36

No 7 64
TOTAL 11 100

Fuente: Encuesta Trabajadores
Elaboracién: El Autor

mSi

H No
No

64%

Grafico N° 25 Incentivos por parte de la empresa
Fuente: Tabla 20
Elaboracion: La Autora

ANALISIS:

En cuanto se refiere a si han recibido algun tipo de incentivo y
motivaciones por los trabajos efectuados, el 64% de ellos manifiesta que
no; mientras que el 36% de ellos manifiesta que si ha recibido incentivos
en la realizacion de sus trabajos, siendo esto una DEBILIDAD para la

empresa.
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Pregunta N° 9. ;Se encuentra Usted, satisfecho con el ambiente de

trabajo que le brinda la empresa en la que labora?

Tabla 21

Satisfaccion con el ambiente de trabajo

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 11 100

No 0 0
TOTAL 11 100

Fuente: Encuesta Trabajadores
Elaboracién: El Autor

No
0%

mSi

H No

Si
100%

Grafico N° 26 Satisfaccion con el ambiente de trabajo
Fuente: Tabla 21
Elaboracion: La Autora

INTERPRETACION:

El 100% de los trabajadores encuestados manifiestan que se encuentran
satisfechos con el ambiente de trabajo que brinda la empresa Gaibor
Huilca Marcos Hugo, todo esto lleva a determinar que existe un buen
ambiente de trabajo en ella, siendo esto una FORTALEZA para la

empresa.
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Pregunta N° 10. ¢ Como considera la relacion Empleado — Trabajador

Tabla 22
Relacion empleado-trabajador
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Muy buena 5 45
Buena 5 45
Regular 1 9
Mala 0 0
TOTAL 11 100
Fuente: Encuesta Trabajadores
Elaboracién: El Autor
REGULAR MALA
9% T~ .~ 0%
MUY BUENA
46%
= MUY BUENA
H BUENA
REGULAR
 MALA

Grafico N° 27 Relacién empleado — trabajador
Fuente: Tabla 22
Elaboracién: La Autora

INTERPRETACION:

El 46% de los encuestados cree que la relaciébn empleado trabajador es
Muy Buena, el 45% de ellos manifiesta que es Buena, en conclusion la
relacion empleado trabajador es buena, lo que determina que sea una

FORTALEZA para la empresa.
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Matriz EFI

Para determinar la matriz de Evaluacion de factores internos se hace
referencia a las fortalezas y debilidades existentes, considerando los

siguientes parametros de evaluacion.

Nivel de importancia (Ponderacion): 0,1 sin importancia y 1 gran

importancia.

Calificacion: 4 = fortaleza mayor y 3 = Fortaleza menor

2 = Debilidad mayor  y 1 = Debilidad menor
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Tabla N° 23
Matriz factores internos

FACTORES FACTOR |PONDERACION | CALIFICACION | TOTAL
FORTALEZAS

Productos de buena | Preg. 2
calidad Gerente 0,08 0,32
Buen ambiente de |Preg.5
trabajo trabajadores

0,09 0,27
Servicios de calidad Pfeg- 2

clientes 0,11 0,33
Precios competitivos | Preg. 8
en el mercado clientes 0,15 0,6
Herrgm|entas o y Preg. 7
medios tecnolégicos trabaiadores
adecuados J 0,06 0,18
Productos CoN | pbon 6
garantia a nivel clieﬁt.es
nacional 0,06 0,18
Total
Oportunidades 0,49 1,7
DEBILIDADES

No posee Mision y Preg. 3
Vision Gerente 0,07 0,14
No cuenta con
estructura Preg. 4
administrativa Gerente
definida 0,08 0,08
Poca de
capacitacion al Preg. 2
personal por parte trabajadores
de la empresa 0,08 0,08
Falta de incentivo al |Preg. 3
personal trabajadores

0,04 0,08
Demora en la Preg. 1
entrega de trabajos | clientes 0,09 0,09
Falta publicidad en Preq. 5
diferentes medios de cliegies
comunicacion 0,09 0,18
No existe promocion | Preg. 11
en la empresa clientes 0,06 0,12
Total Amenazas 0,51 0,77
Total 1 2,48

Fuente: Entrevista Gerente, encuestas clientes y empleados
Elaboracién: La Autora
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Andlisis de los resultados de la Matriz EFI

Paso 1

Para la asignacion de los pesos ponderados se normalizo desde el valor O
(sin importancia) hasta 1 (muy importante), la suma de estos pesos debe
ser siempre igual a 1. Para el presente caso, se considera que la fortaleza
mas importante para la empresa es el “Servicios de calidad” el cual se le
asignado un peso de 0.11, de igual forma se considera que la debilidad
mas importante es el “Falta publicidad en diferentes medios de

comunicacién” al cual se le asignado un valor de 0.09.

Paso 2

Para asignar la calificacion a cada uno de los factores, se analiz6 de qué
formas son atractivas o no son las fortalezas y que dafio pueden ejercer
las debilidades sobre la empresa, por lo que se calific6 desde 1(no es

importante) a 4 (muy importante).

De igual forma se le asigna una calificacion de 3 a la fortaleza “servicios
de calidad”, ya que se considera que al existir un buen servicio existe una

buena acogida en la empresa.
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Paso 3

Se multiplicé los pesos ponderados por la calificacion de cada factor,
estos productos van a priorizar el uso de factores externos en la matriz

FODA.

Se sumo los resultados obtenidos. El valor ponderado total no puede ser

mayor a 4. El valor ponderado promedio es de 2.48.

Paso 4

Un valor ponderado total mayor a 2.5 indica que la empresa responde
bien a las fortalezas y debilidades, mientras que, un valor ponderado
menor a 2.5, indica que no se estan aprovechando las fortalezas y que las
debilidades pueden hacer mucho dafo. El total ponderado es de 2.48, lo
gue indica que la empresa no esta aprovechando las fortalezas y que las

debilidades le pueden hacer mucho dafio.

Estudio y andlisis FODA

El FODA constituye una herramienta estratégica para analizar la situacion
de la empresa, el objetivo fundamental, esta en aplicar correctamente los
elementos de la matriz FODA para establecer con claridad y hacer un
diagnostico de la situacion de la que se encuentra la empresa y con

este conocimiento se tomaran las mejores decisiones y estrategias con
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la oportunidad del caso lo amerita y establecer un plan de mejora

empresarial.

Debemos estar conscientes que toda empresa tiene problemas y que
estos no provienen del exterior sino fundamentalmente se da en el
interior de la misma este instrumento de analisis que es la matriz FODA,
nos permitira en el aspecto interno identificar tanto las fortalezas como
las debilidades empresariales y en el aspecto externo hay que definir
con precision oportunidades y amenazas sintetizando podriamos decir
que las fortalezas deben aprovecharse al maximo mientras que las
oportunidades deben también ser aprovechadas al beneficio de la

organizacion.

Por otro lado las debilidades en cambio deben minimizarse y si es
posible llegar a su eliminacion y al igual hay que hacer con las amenazas,
porque constituye aspectos que pueden hacer fracasar a una empresa.

En el desarrollo de la matriz FODA se realizaron los siguientes pasos: La
informacion se plasmé en el cuadro de la matriz FODA, proveniente
de aquellos factores que arrojaron los totales ponderados de la matriz EFI

y la matriz EFE.

En el presente estudio los factores anotados para el analisis de la

matriz FODA, se resumen en el siguiente cuadro.
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Tabla N° 3
MATRIZ FOFA

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS DEBILIDADES
1 [ Productos de buena calidad 1| No posee Misién y Vision
2 | Buen ambiente de trabajo 2 No cuenta con estructura
administrativa definida
3 | servicios de calidad 3 Poca de capacitacion al personal por
parte de la empresa
4 | Precios competitivos en el mercado 4 | Falta de incentivo al personal
5 Herramientas y medios tecnolégicos 5| Demora en la entrega de trabajos
adecuados
. . . Falta publicidad en diferentes medios
6 | Productos con garantia a nivel nacional 6 Y
de comunicacion
7 | No existe promocién en la empresa
FACTORES EXTERNOS
OPROTUNIDADES AMENAZAS
Mejoramiento y crecimiento de nuevas La inestabilidad de precios, bajos
1 tecnologias de comercializacion 1|ingresos por remuneraciones,
escases de empleo formal
2 Créditos bancarios con tasas de interés 2 Aumento de impuestos y politicas
accesibles gubernamentales
3 | Crecimiento poblacional y de vivienda 3 E_ntrada de nuevos _compet|dores enla
ciudad de Lago Agrio
4 Existencia de proveedores de la marca 4 Competidores con mas afios de
ECUACERAMICA experiencia en el mercado
5 Tendencia de los clientes a comprar 5| Aumento de la tasa de desempleo

productos de fabricacion nacional.

Fuente: MatrizN° 1y 2
Elaboracién: La Autora

Matriz de alto impacto

La matriz de alto impacto sirve para recolectar y asumir los principales

resultados de los factores internos y externos para ser tomados en

cuenta dentro de los objetivos estratégicos e implementar los mismos

gue deben estar en concordancia con la mision, vision, politicas y

estrategias de la empresa.
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Se realiz6 una combinacion entre fortalezas y oportunidades, debilidades
y oportunidades, fortalezas y amenazas, debilidades y amenazas y con

estos factores se estructuraron las estrategias de tipo FO-FA-DO.DA.

La matriz FODA es una herramienta que permite determinar cuatro tipos

de estrategias:

ESTRATEGIA FO.- usan las fuerzas y fortalezas internas de la empresa

para aprovechar la ventaja de las oportunidades externas.

ESTRATEGIA DO.- pretenden superar las debilidades internas

aprovechando las oportunidades externas.

ESTRATEGIA FA.- aprovechan las fuerzas o fortalezas de la empresa

para evitar o disminuir las repercusiones de las amenazas externas.

ESTRETEGIA DA.- Son tacticas defensivas que pretenden disminuir las

debilidades internas y evitar las amenazas del entorno externo de la

empresa.
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Tabla N° 4
Matriz de Alto Impacto

FACTORES EXTERNOS OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. Mejoramiento y crecimiento de|l. La inestabilidad de precios, bajos
nuevas tecnologias delingresos por remuneraciones, escases
comercializacion de empleo formal
2. Créditos bancarios con tasas de]2. Aumento de impuestos Yy politicas
interés accesibles gubernamentales
3. Crecimiento poblacional y de]3. Entrada de nuevos competidores en la

vivienda

ciudad de Lago Agrio

4. Existencia de proveedores de laj]4. Competidores con mas afos de
marca ECUACERAMICA experiencia en el mercado
5. Tendencia de los clientes a
comprar productos de fabricacion]5. Aumento de la tasa de desempleo
nacional.
FACTORES INTERNOS
FORTALEZAS ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (FA)
1. Productos de buena calidad F4. O6. Ofrecer un Senvicio de|F1. AG. Implementar un Plan de

2. Buen ambiente de trabajo

3. Servicios de calidad

4. Precios competitivos en el mercado

5. Herramientas y medios tecnoldgicos

adecuados

6. Productos con garantia a nivel nacional

Calidad, mejorando la atencion del
servicio al cliente

promociones para incrementar las ventas

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS (DO)

ESTRATEGIAS (DA)

1. No posee Mision y Vision

2. No cuenta con estructura administrativa
definida

3. Poca de capacitacion al personal por
parte de la empresa

4. Falta de incentivo al personal

5. Demora en la entrega de trabajos

6. Falta publicidad en diferentes medios de
comunicacion

7. No existe promocion en la empresa

D3. O2 Elaborar un plan
publicitario en los medios de
comunicacion de la localidad para
dar a conocer la gestion de la
empresa y las bondades de sus
productos

D6. A8. Efectuar un plan de capacitacion
al personal, con el objeto de mejorar las
relaciones empresariales, la atencion y
servicio al cliente, al mismo tiempo
mejorar la distribucion de los productos

Fuente: Tabla 3
Elaboracién: La Autora
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g. DISCUSION

Después de haber elaborado la matriz de alto impacto se procedié a
realizar la combinaciéon FO, FA, DO, DA obteniendo como resultado los

siguientes objetivos:

CUADRO N° 23

Resumen de objetivos estratégicos

TPO DE OBJETIVO
ESTRATEGIA ESTRATEGIAS ESTRATEGICO

Ofrecer un servicio de|Captar nuevos mercados
calidad, mejorando la|con el fin de aumentar las
atencion del servicio al|ventas mejorando la
cliente atencion al cliente.

Estrategia FO

Implementar un plan de|Promocionar la empresa

Estrategia FA promociones para|mediante un Plan de
incrementar las ventas promociones
Elaborar un plan

Realizar un plan de
publicidad en los medios
de comunicacién de mayor
circulacién, sintonia 'y
cobertura en la provincia
de Sucumbios

publicitario en los medios
de comunicacion de la
Estrategia DO |localidad para dar a
conocer la gestion de la
empresa y las bondades
de sus productos

Efectuar un plan de
capacitacion al personal,
con el objeto de mejorar
las relaciones | Efectuar seminarios de
Estrategia DA |empresariales, la | capacitacion al personal de
atencibn y servicio al|la empresa

cliente, al mismo tiempo
mejorar la distribucion de

los productos
Fuente: Matriz de Alto Impacto
Elaboracién: La Autora
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Andlisis y determinacion de la Mision y Vision de la empresa Gaibor

Huilca Marcos Hugo de la ciudad de Lago Agrio.

Mision

La Mision describelo que realmente realiza la empresa, su formulacion

responde a las siguientes preguntas:

e Clientes: ¢ Quiénes son?

e Productos / servicios: ¢, Cudles son los principales?

e Mercados: ¢Dbénde compite?

e Tecnologia: ¢ Es interés primordial de la empresa?

e Interés por la supervivencia, crecimiento y rentabilidad: ¢Se buscan
objetivos econémicos?

e Filosofia: Creencias, valores, aspiraciones y prioridades filosoficas
fundamentales.

e Concepto de si misma: Competencia distintiva o principal ventaja
competitiva.

e Interés por la imagen publica: Se preocupa por asuntos sociales,
comunitarios y ambientales.

e Interés por los empleados: Se los considera un activo valioso de la

empresa.
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Mision actual de la empresa

La empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo no tiene mision establecida.

Mision propuesta

“Fabricar revestimientos ceramicos de excelente calidad, precios
accesibles, y con diversidad de formatos y disefios, para satisfacer las

necesidades estéticas y funcionales de nuestros clientes”

Vision

La Visién expresa lo que quisiera (desearia) ser la empresa en un futuro,

respondiendo a 4 preguntas:

1. ¢Qué queremos lograr?

2. ¢Donde queremos estar?

3. ¢COmo queremos sentirnos?

4. ¢Cbmo colaboramos con la sociedad?

Se deriva del latin “ver”, se inicia con un verbo en infinitivo que expresa un

futuro deseado y compromisos a futuro.
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Visién actual de la empresa

La empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo no cuenta con vision establecida.

Vision propuesta

“Hasta fines del afio 2021 la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo lograra
ser una empresa de reconocido prestigio por la calidad de nuestros

productos, la honestidad de nuestro trabajo y precios justos”

Desarrollo de los objetivos

Objetivo N° 01: Captar nuevos mercados con el fin de aumentar las

ventas mejorando la atencion al cliente.

Meta: Hasta fines del afio 2016 se lograra diversificar en un 15% los items

de productos actuales con los que cuenta la empresa.

Estrategia:

e Solicitar catalogos y revistas de productos a los principales proveedores

de la empresa.

e Realizar visitas personales a las principales empresas proveedoras de
los productos para realizar disefios que sirvan de muestras para los

clientes.
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e Identificar a nuevas y variadas empresas proveedoras de productos

para acabados de viviendas.

Téctica:

e Incrementar proveedores

e Ofertar nuevos productos de reconocidas marcas

Actividades.

e Identificar a las principales empresa proveedoras de la

organizacion.

e Identificar las principales necesidades de los clientes respecto a

nuevas lineas de productos.

e Realizar cotizaciones de precios entre las principales empresa

proveedoras.

¢ Identificar a nuevos proveedores para la empresa.

Presupuesto. Los costos para implementar el presente objetivo
estratégico para la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo, seran los

siguientes:
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Cuadro N° 29

Presupuesto del objetivo

PRECIO PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO | TOTAL
Aplicar encuestas a clientes 120,00 120,00
Incremento de productos 6.000,00(6.000,00
TOTAL 6.120,00

Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracién: La autora.

Financiamiento. Lo realizara la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo, en

su totalidad.

Responsable. Gerente de la empresa.
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OBJETIVO ESTRATEGICO N° 1

Captar nuevos mercados con el fin de aumentar las ventas mejorando la atencion al cliente

META ESTRATEGIA ACTIVIDADES PRESUPUESTO | TIEMPO | RESPONSABLE |INDICADOR
Solicitar catalogos vy |ldentificar a las
revistas de productos a | principales
los principales | empresa
Hasta fines |proveedores de la|proveedoras de la
del aflo |empresa organizacion
2016 se |Realizar visitas - Inventario
. Identificar las 1/
logrard |personales a las fincipales ~actual /
diversificar |principales empresas ﬁecesﬁ) dades  de Inventario
enun 15% |proveedoras de los|, ¢ clientes ano anterior
los items | productos para realizar 6.120,00 anual | 12 meses Gerente
s . respecto a nuevas
de disefios que sirvan de |,
lineas de
productos |muestras para los
. productos
actuales |clientes
con los que | Identificar a nuevasy |Realizar
cuenta la variadas empresas |cotizaciones  de
empresa. proveedoras de precios entre las
productos para principales
acabados de empresa
viviendas. proveedoras

Elaboraciéon: La Autora
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Objetivo N° 2: “Promocionar la empresa mediante un Plan de

promociones.”

Meta: Hasta fines del afio 2016 se incrementar en un 5% el numero de
clientes en la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo, a través de un plan

promocional.

Estrategia:

e Formular objetivos estratégicos, que den cumplimiento de la mision

y visién de la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo.

e Lograr un posicionamiento, dependiendo de la naturaleza del

negocio su ejecucion puede ser audaz y atrevida.

Tactica:

v Para lograr posicionar la marca Gaibor Huilca Marcos Hugo se
realizar4 un plan promocional en el cual se entregara camisetas, gorras,

llaveros con el distintivo de la empresa.

v Por la estadia en las instalaciones de la empresa, recibira un set

completo promocional (camisetas, gorras y llaveros).
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Politica:

v Elaborar promociones para los clientes como gorras, camisetas y

llaveros.

v Lograr posicionarse en la mente de los clientes mediante un plan

promocional.

Costos: El costo de la creacion de este objetivo poseen los siguientes

valores.
CUADRO N° 30
PLAN DE PROMOCIONES
VALOR
PROMOCIONES UNITARIO TOTAL
500 CAMISETAS $11,00 $ 5.000,00
500 GORRAS $ 5,00 $ 2.500,00
1000 LLAVEROS $1,20 $1.200,00
TOTAL $ 8.700,00

Fuente: Anexo N° 8
Elaborado: La Autora
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Grafico N° 28. Camisetas de promocion
Fuente: Printextil, Anexo N° 8
Elaboracion: La Autora

CUACERAMICA

Grafico N° 29. Gorras de promocién
Fuente: Printextil, Anexo N° 8
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 30. Llaveros de promocion
Fuente: Printextil, Anexo N° 8
Elaboracion: La Autora
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Financiamiento: El presente objetivo representa un costo para la
empresa de $ 8.700,00 dolares anuales, el cual serd cubierto por la

empresa en su totalidad

Responsable: El responsable de esta actividad es el Gerente de la

empresa.
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OBJETIVO ESTRATEGICO N° 2

Promocionar la empresa mediante un Plan de promociones.

META ESTRATEGIA ACTIVIDADES PRESUPUESTO | TIEMPO RESPONSABLE INDICADOR
FormUIar . Compra de
objetivos camisetas con el
estrategicos, que |logotipo de la
Hasta fines del den Cump!lm'lento empresa.
~ de la misién vy
ano 2016 se . d |
incrementar en un \ellrsr’:opesa eGaibo? | Regali\_r gorras coln Se deberéa
5% el nGmero de p a identificacion de la | contar con un Nimero de clientes
. Huilca Marcos | empresa. presupuesto de "
clientes en la ~ actuales / Namero
. Hugo $8.700 para la 1 afio Gerente : ~
empresa Gaibor L - Por | q compra de de clientes afio
Huilca Marcos ograr un{e Forla compra de ot anterior
ceramica se realizara camisetas,

Hugo, a través de
un plan
promocional.

posicionamiento,
dependiendo de
la naturaleza del

negocio su
ejecucién puede
ser audaz vy
atrevida.

la entrega de un kit
completo.

* Entregar llaveros
por una compra
minima.

gorras y llaveros

Elaboracion: La Autora
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Objetivo N° 3: “Realizar un plan de publicidad en los medios de
comunicacién de mayor circulacion, sintonia y cobertura en la provincia de

Sucumbios.”

Meta:

Hasta el primer semestre del afio 2016 la empresa aumentara en un 15%
el nimero de clientes a través de la utilizacion de los diferentes medios de

comunicacion de la localidad.

Estrategias:

Clasificar y ejecutar los respectivos contratos con los medios de
comunicacién que tengan mayor cobertura, sintonia y circulacion que
permitan dar a conocer los servicios que ofrece la empresa Gaibor Huilca

Marcos Hugo en la ciudad de Lago Agrio.

Actividades:

e Analizar las propuestas o proformas de las radios, periddicos y
empresas de publicidad con respecto a sus productos o servicios.
e Convenir bajo contrato los servicios de la radio de mayor sintonia en la

ciudad de Lago Agrio.
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e Contratar la impresion de anuncios en prensa, en el periddico de

mayor circulacion en la ciudad de Lago Agrio.

e Contratar una empresa publicitaria para el disefio y elaboracién de

hojas volantes.

Presupuesto:

El presupuesto para implementar este objetivo estratégico provendra de

fuentes internas de la Empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo.

Cuadro N° 31

. Valor Valor Valor

N° Concepto Cantidac Unitario | Mensual Anual
1 |Cufias Radiales en la) 45 5,40 81,00 972,00

Radio

2 |Hojas Volantes 1000 0,25 250,00 250,00
3 | Anuncios en Prensa 2 12,50 25,00 300,00
4 Esferogréficos 500 0,35 175,00 175,00
TOTAL 531,00 1.697,00

Fuente: Anexos 9,10y 11
Elaboracién: La Autora

Responsable:

Estara a cargo de dar cumplimiento a este objetivo, el gerente de la

Empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo.
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Resultados esperados:

v" Lograr posicionamiento de imagen en la mente de los consumidores.

v Captar nuevos clientes

ECUACERAMICA mys

"Siempre los primeeos cn Fisos y I's

=

A
\

BIENVENIDO

pemep— i

/e Catalogo gracias por su visita &
8 !

Conazca mis de
| VIRTUAL ruesira empresa y nuestros
productos en Internet

Grafico N° 31. Imagen Ecuaceramica
Fuente: Anexo N° 10
Elaboracion: La Autora
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OBJETIVO ESTRATEGICO N° 3

Realizar un plan de publicidad en los medios de comunicacién de mayor circulacion, sintonia y cobertura en la provincia de

Sucumbios.
META ESTRATEGIA ACTIVIDADES PRESUPUESTO | TIEMPO |RESPONSABLE | INDICADOR
* Analizar las propuestas o
proformas de las radios,
Hasta el primer periédicos y empresas de
b del Clasificar y ejecutar los | publicidad con respecto a
Saeﬁrgezsct)&e(s Ig respectivos contratos | Sus productos o servicios.
empresa con los medios de . Convenir bajo contrato los )
aurnentars en comunicacion que | servicios de la radio de Se debera NGmero de
tengan mayor mayor sintonia en la ciudad contar con un publicidad
un 15% el cobertura, sintoniay | ge ago Aari presupuesto de ,
. . it € Lago Agrio. realizada /
numero de circulacion que . - $1.697,00 para Anual Gerente NGmero de
clientes a través | permitan dar a conocer | * Contratar la impresion dle contratacion de oublicidad
ilizacié los servicios que | @nuNcCIOS €n prensa, en € radio, prensa
de la utilizacion q periédico de mayor P y programada

de los diferentes
medios de
comunicacion
de la localidad

ofrece la empresa
Gaibor Huilca Marcos
Hugo en la ciudad de
Lago Agrio.

circulacion en la ciudad de
Lago Agrio.

 Contratar una empresa
publicitaria para el disefio y
elaboracion de souvenirs
varios como Esferos.

souvenirs

Elaboracion: La Autora
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Objetivo N° 4: “Efectuar seminarios de capacitacion al personal de la

empresa.”

Meta:

Hasta fines del afio 2020 se lograra que el 100% del personal de la
empresa esté capacitado correctamente para ofrecer un mejor servicio, y
de esta forma incrementar las ventas y lograr mas participaciéon en el

mercado.

Estrategias:

e Realizar, seminario, talleres y cursos para los empleados.

e Realizar una fase de motivacion para los empleados, para que estos

participen las jornadas de capacitacion.

e Capacitacion al personal para lograr empoderamiento con todos los

productos y servicios que ofrece la agencia

Actividades:

Realizar un cronograma de capacitacion continua para todo el personal

gue labora en la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo.
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Presupuesto:

El presupuesto para implementar este objetivo estratégico provendra de

fuentes internas de la Empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo.

Cuadro N° 32

. , . Total
Ne° Detalle Cantidad Medida Precio Anual
Curso: Atencion al
1 Cliente 1 anual 5 horas 320,00 320,00
p |Taller — Disefio de\ ;.00 | 5horas | 320,00 | 320,00
interiores
TOTAL 640,00

Elaboracion: La Autora

Responsable:

Estard a cargo de dar cumplimiento a este objetivo, el gerente de Gaibor

Huilca Marcos Hugo coordinado con Ventas de la empresa.

Resultados esperados:

v Brindar al cliente informacién oportuna completa y necesaria.

v' Mejora el conocimiento del puesto a todos los niveles.

v" Mejora la relacion jefes-subordinados.

v' Se promueve la comunicacién a toda la organizacion.
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v

v

v

Reduce la tension y permite el manejo de areas de conflictos.

Se agiliza la toma de decisiones y la solucién de problemas.

Promueve el desarrollo con vistas a la promocién.

Contribuye a la formacion de lideres y dirigentes.
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OBJETIVO ESTRATEGICO N° 4

Efectuar seminarios de capacitacion al personal de la empresa

META ESTRATEGIA ACTIVIDADES PRESUPUESTO TIEMPO |RESPONSABLE | INDICADOR
. ~ * Realizar, seminario,
Hasta fines del afio talleres y cursos para los
2020 se lograra que el empleados. _
100% del personal de | . Realizar una fase de | Rcaul2ar un q NG q
la empresa esté L cronograma de Umero de
P » paraq continua paratodo | Se debera contar pacita capacitados
correctamente para estos participen las sera Gerente y .
ofrecer un mejor jornadas de capacitacion. el personal que con un presupuesto aplicado Ventas /'Numero de
servicio, y de esta » Capacitacién al personal labora en la ] de $640,00 anuales. una vez al trabgja:jores
' empresa Gaibor ~ ela
forma incrementar las para lograr Huilloca Marcos ano. empresa

ventas y lograr mas
participacion en el
mercado

empoderamiento con

todos los productos y

servicios que ofrece la
agencia

Hugo.

Elaboracion: La Autora
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Cuadro N° 33

Resumen del presupuesto del plan de marketing de la empresa Gaibor Huilca
Marcos Hugo

MONTO | MONTO | MONTO | MONTO | MONTO
NO OBJETIVOS USD. USD. USD. USD. USD.
ESTRATEGICOS ANO ANO ANO ANO ANO
2016 2017 2018 2019 2020
Captar nuevos
mercados con el fin
1 |de aumentar las| 6.120,00 | 6.219,76 | 6.321,14 | 6.424,17 | 6.528,89
ventas mejorando la
atencion al cliente.
Promocionar la
2 |empresa mediante un| 8.700,00 | 8.841,81 | 8.985,93 | 9.132,40 | 9.281,26
Plan de promociones
Realizar un plan de
publicidad en los
medios de
3 |comunicacion  de| o006 | 1 70466 | 1.752,77 | 1.781,34 | 1.810,38
mayor circulacion,
sintonia y cobertura
en la provincia de
Sucumbios
Efectuar seminarios
4 |de capacitacion all o600 | g5043 | 661,03 | 671,81 | 68276
personal de la
empresa
TOTAL 17.157,00|17.436,66|17.720,8818.009,73| 18.303,29
TOTAL GENERAL $ 88.627,55

Elaboracién: La Autora )
Fuente: Objetivos (TASA DE INFLACION 1,63 Mayo de 2016) BCE Anexos 8,9, 10y 11

Para poder Proyectar

inflacién del afio 2016, esto es:

Afio 2017 = aflo 2016 (1+inflacion)"

Afio 2017= 17.157,00 (1+0,0163)*

Afo 2017 = 17.436,66
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Cuadro N° 34

MATRIZ DE CONTROL, SEGUIMIENTO Y EVALUACION

OBJ. 1 OBJ. 2 OBJ. 3 OBJ. 4
) ~ . ~ | Hasta fines del afio 2016 se lograra que el
) o .| Hasta fines del afio 2016 se|Hasta el primer semestre del afio o 9 q .
Hasta fines del afio 2016 se lograra|. o p . 100% del personal de la empresa esté
e o . incrementar en un 5% el ndmero de| 2016 la empresa aumentara en un :
diversificar en un 5% anual los items de| . ) . . : . capacitado correctamente para ofrecer
META clientes en la empresa Gaibor Huilca| 5% el nUmero de clientes a través de . oy
productos actuales con los que cuenta la . . . . un mejor servicio, y de esta forma
Marcos Hugo, a través de un plan| la utilizacion de los diferentes medios | . .
empresa . Y . incrementar las ventas y lograr mas
promocional de comunicacion de la localidad. N
participacion en el mercado
e Solicitar catalogos y revistas de . S
- e Realizar, seminario, talleres y cursos
productos a los principales e F | bjeti Clasificar y ejecutar los respectivos ara los empleados
proveedores de la empresa. ormuiar objetivos y & P p P ’
+ Realizar visitas personales a las estratégicos, que den | contratos con los medios de
rincinales empresas proveedoras de cumplimiento de la misién y | comunicacion que tengan mayor|e Realizar una fase de motivacién para
ESTRATEGIA IE)s Fr)oductosp ara rgalizar disefios visién de la empresa Gaibor | cobertura, sintonia y circulacion que los empleados, para que estos
que psirvan dep muestras para los Huilca Marcos Hugo. permitan dar a conocer los servicios participen las jornadas de capacitacion.
clientes e Lograr un posicionamiento, | que ofrece la empresa Gaibor Huilca| e Capacitacién al personal para lograr
ey . dependiendo de la naturaleza | Marcos Hugo en la ciudad de Lago| empoderamiento con todos los
* [ldentficar a nuevas y variadas del negocio su ejecucion | Agrio roductos servicios que ofrece la
empresas proveedoras de productos uede sger audaz atrjevida g encia y q
para acabados de viviendas P y 9
e Analizar las propuestas o
proformas de las radios, periddicos
e Identificar a las principales empresa y empresas de publicidad con
proveedoras de la organizacion. e  Elaborar promociones para| respecto a sus productos o
ifi inci i i Servicios. . S
< ) Iddeenlt(ljflsca(rﬂilgrs]té)srlnfézafcstone;esr:ﬂzsgz Icoasmiscgti\r;teslla\fggg gorres e Contratar la impresion de anuncios Realizar un cronograma de capacitacion
ACCION lineas de productos p L ylia ) | en prensa eﬁ ol peribdico de continua para todo el personal que labora
'S de productos. . * Lograr posicionarse en la prensa, en el perio en la empresa ECUACERAMICA.
e Realizar cotizaciones de precios entre mente de los clientes mayor circulacion en la ciudad de
las principales empresa proveedoras. mediante un plan Lago Agrio.
e Identificar a nuevos proveedores para promocional e Contratar una empresa publicitaria
la empresa para el disefio y elaboracion de
hojas volantes.
. . . . . . o . Numero de trabajadores
Numero de nuevos proveedores/el nimero | NUmero de promociones realizadas/el | Nomero de cufias realizadas/el . , .
INDICADOR p - . = capacitados/nimero de trabajadores de la
de nuevos proveedores contratados. namero de promociones programadas | nimero de cufias programadas empresa

Fuente: Objetivos Estratégicos
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Cuadro N° 35
CRONOGRAMA DE OBJETIVOS

ESTRATEGIA

OBJETIVOS

2017

ANO 2018

M

J

J

A

Estrategia 1

Captar nuevos mercados con el fin de aumentar
las ventas mejorando la atencion al cliente.

Estrategia 2

Promocionar la empresa mediante un Plan de
promociones

Estrategia 3

Realizar un plan de publicidad en los medios de
comunicacion de mayor circulacion, sintonia y
cobertura en la provincia de Sucumbios

Estrategia 4

Efectuar seminarios de capacitacién al personal
de la empresa

Fuente: Obijetivos Estratégicos
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h. CONCLUSIONES

Al culminar la elaboracion del “PLAN DE MARKETING PARA LA
EMPRESA “GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO”, DE LA CIUDAD DE
NUEVA LOJA, CANTON LAGO AGRIO, PROVINCIA DE SUCUMBIOS,
PARA EL ANO 2016”, con la satisfaccion de haber reflejado en el mismo
los conocimientos obtenidos ponemos a consideracién del gerente, los
empleados y clientes en general las siguientes conclusiones que plasman

el arduo y constante trabajo que implico el desarrollo del mismo.

» En la actualidad la Empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo de la
ciudad de Nueva Loja carece de la herramientas de un plan de
marketing el cual no ha permitido desarrollarse competitivamente,

ni tener un correcto posicionamiento en el mercado local.

» El resultado ponderado obtenido mediante la elaboracion de la
matriz EFE (valor 2,47) confirma que existen grandes ventajas
dado el mercado en el que se desenvuelva la empresa y las
amenazas que actualmente se afronta, se esta aprovechando las
oportunidades que se presentan pero aun existen amenazas que

se debe superar y oportunidades que explotar.

» EI resultado ponderado obtenido mediante la elaboracién de la

matriz EFIl (2,48) confirma que nuestras fortalezas tienen gran
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peso dentro de la evaluacidon, pero poseemos debilidades que

deben ser abordadas y solucionadas lo mas pronto posible.

Se debe explotar el reconocimiento del que goza la empresa por su
larga trayectoria en el mercado local, al igual que la capacidad

tecnologica y productiva del taller.

El presupuesto en general de la implementacidon del presente plan

de marketing tiene un valor $17.157 para el afio 2017.
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I. RECOMENDACIONES

» Que el duefio y gerente de la empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo
aplique el plan de marketing propuesto en esta investigacion, el mismo
que le permitirhd desarrollarse competitivamente, y tener un correcto

posicionamiento en el mercado local.

» Fortalecer la presencia corporativa de la empresa a través de la

diversificacion de toda la linea de productos de la empresa.

» Promover la imagen de la empresa en base al plan de publicidad y

lograr asi posicionamiento de imagen en los usuarios.

» Establecer seminarios permanentes de capacitacion y motivacion para
todo el personal de la empresa para que realicen sus actividades de

manera eficiente.
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k. ANEXOS

ANEXO N° 1

Ficha Resumen

TEMA

“PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA “GAIBOR HUILCA
MARCOS HUGO”, DE LA CIUDAD DE NUEVA LOJA, CANTON LAGO

AGRIO, PROVINCIA DE SUCUMBIOS, PARA EL ANO 2016”

PROBLEMATICA

Para lograr el crecimiento de una economia estable de un pais a través de
organizaciones o0 empresas y aprovechando recursos existentes en el
mismo, resulta de vital importancia disefiar Planes de Marketing, que
permitan el logro de objetivos y metas a corto, mediano y largo plazo,
como también permite que las empresas identifiguen las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas para de esta manera emprender
nuevas fuentes de inversion favorables para llegar a mejorar el nivel de

vida de una sociedad como del pais.

Es importante sefialar que el Plan de Marketing busca centrarse en las

necesidades comerciales de bienes y servicios del fabricante o

137



intermediario hacia el mercado, ya que se dice que el mercado no atiende

necesidades de la empresa si no sus propias necesidades.

El mundo de los negocios cambia velozmente, la tasa de obsolescencia
se incrementa con el pasar de los afios, o que obliga a las empresas a
estar al dia en todo, desde la forma de hacer negocios, la manera de
determinar costos, la clase de controles e indicadores de gestion a llevar,
hasta como vender y mercadear los productos. A medida que el mercado
se hace mas exigente, mas dura se vuelve la competencia y mas
conocimiento y esfuerzo gerencial se requieren. Hay que mirar hacia
donde otros no lo hacen y crear la cultura del como lo puedo hacer mejor.
Cada miembro de la organizacion debe convertirse en generador de

ideas.

Las empresas de nuestra localidad que se han creado sobreviven
venciendo grandes dificultades, lo que nos obliga a disefiar cambios
estratégicos que permitan entrar a un mercado en el que las exigencias
innovadoras, la eficiencia productiva y los sistemas de informacion son un
factor determinante. La empresa Gaibor Huilca Marcos Hugo si bien es
cierto, hasta el momento ha surgido y sobrevivido sin realizar un plan de
marketing, ¢hasta cuando podra resistir, sin planificar? ¢Como frenar y
enfrentar a la competencia? Necesita adecuar un plan de marketing que le

permita asegurar y expandir su mercado actual.
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A lo largo de sus afios de funcionamiento, la empresa Gaibor Huilca
Marcos Hugo, ha palpado que para asegurar sus ventas, expandirse en
nuevos mercados y hacer frente a la competencia, es necesario tener un
plan de marketing, donde se establezcan la mision, vision y objetivos de la
organizacién, se especifiquen las caracteristicas de sus productos y
servicios, se determinen las actividades para lograr el posicionamiento en
el mercado, seflalando ademas la proporcion que ha de existir de cada
uno de los elementos de mercadotecnia: producto, precio, plaza y
promocién. El Plan de Marketing es esencial para el éxito de todas las
empresas, y conduce a un uso eficiente de los recursos, al logro de
productos valorados por los clientes y a la generacion de beneficios. El
mismo es una herramienta de gestion que determina los pasos a seguir,
las metodologias y tiempos para alcanzar objetivos determinados. Es por
ello, que la presente investigacion esta orientada a la elaboracion de una
PROPUESTA DE UN PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA
GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO DE LA CIUDAD DE NUEVA LOJA,
CANTON LAGO AGRIO, PROVINCIA DE SUCUMBIOS, PARA EL ANO
2016 - 2021, el mismo que parte de un diagnéstico donde se puede
determinar el estado actual en que se encuentra la Empresa, identificando
los factores externos e internos que influyen en su funcionamiento. Por
todos estos aspectos puedo determinar que el problema central de la

presente investigacion conlleva a:
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DELIMITACION DEL PROBLEMA.

“LA FALTA DE CONOCIMENTO, TECNICAS Y ESTRATEGIAS DE
MARKETING EN LA EMPRESA GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO DE
LA CIUDAD DE NUEVA LOJA, CANTON LAGO AGRIO, PROVINCIA DE
SUCUMBIOS, NO HA PERMITIDO QUE ESTA SE DESARROLLE
ADECUADAMENTE Y GANE MERCADO, EN LA SATISFACCION DEL

CLIENTE”

c. JUSTIFICACION

Justificacion Académica: La Universidad Nacional de Loja, a través de
la Unidad de Educacion a Distancia de la carrera de Administracion de
Empresas busca formar estudiantes analiticos, reflexivos e innovadores,
formadores de su propia personalidad, capaces de buscar soluciones a
los diferentes problemas que enfrenta la sociedad, mediante el ejercicio
de practicas profesionales renovadas, que contribuyan al progreso y

bienestar de la sociedad.

Este trabajo esta orientado a la elaboracién de un documento sencillo y
practico que contenga todas las etapas de un plan de marketing desde la
perspectiva de la empresa moderna, donde profesores, empresarios y la
sociedad en general encuentren una fuente de consulta y un punto de

partida para nuevas investigaciones sobre el tema.

140



Asi mismo el desarrollo de este proyecto me permitird obtener el Titulo de
Ingeniera Comercial, ya que constituye un requisito establecido por la

Universidad Nacional de Loja para efectos de graduacion.

Justificacion Econdmica: Las actividades empresariales en la ciudad de
Nueva Loja, no pueden lograr el ansiado crecimiento y desarrollo para sus
empresas, lo que se evidencia tanto en el sector productivo, comercial y
de servicios. Por tal razon este trabajo de investigacion esta planificado
para impulsar un proyecto de mejoramiento, fundamentado con bases
técnicas y que esto permita el desarrollo de la empresa GAIBOR HUILCA
MARCOS HUGO, dentro del mercado local, lo que ayudard a mejorar su
rentabilidad que ira en beneficio de sus directivos y empleados y por ende
de la ciudadania y desarrollo del cantén de Lago Agrio y provincia de

Sucumbios.

Justificacidén Social: Al establecer un plan de marketing para la empresa
GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO, se pretende mejorar la prestacion de
sus servicios y comercializacion de sus productos; y con este resultado un
mejor desarrollo de la empresa creando fuentes de trabajo y mejora en el

nivel de ingresos y con el beneficio final para el cliente.
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d. Objetivos

Objetivo General

Elaborar un plan de marketing para la empresa GAIBOR HUILCA
MARCOS HUGO de Ila ciudad de Nueva Loja, canton Lago

Agrio, provincia de Sucumbios, para el afio 2016 - 2021.

Objetivos Especificos

e Efectuar un diagnodstico situacional de la empresa GAIBOR HUILCA
MARCOS HUGO de la ciudad de Nueva Loja,

e Determinar los factores externos que existen en el entorno de la
empresa GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO.

e Determinar los factores internos que potencializaran el desarrollo de la
empresa.

e Determinar la matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas) de la empresa GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO.

e Elaborar la matriz de Alto Impacto

o Disefar el Plan de Marketing para la implementacion interna y externa

de la empresa GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO.

Presupuesto para determinar el grado de inversion y tiempo por la

aplicacion de cada actividad determinada dentro del plan de marketing.
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Metodologia

Métodos.

El proyecto de investigacién se va a desarrollar tomando en cuenta los
diferentes procesos y técnicas que orientan la investigacion cientifica,
logrando elegir y adaptar los métodos mas apropiados para llegar a
cumplir todos los objetivos planteados; por esta razén se utilizara el
soporte cientifico para el trabajo a desarrollar, utilizando los métodos que

a continuacién pongo a consideracion:

Método Estadistico.- Consiste en una secuencia de procedimientos para
el manejo de los datos cualitativos y cuantitativos de la investigacion. En
esta etapa se recoge la informacién cualitativa y cuantitativa sefialada en
el disefio de la investigacion A través de este método se podra recoger,
elaborar e interpretar datos numéricos. Para el andlisis estadistico se
tomar4d en cuenta la determinacion del tamafio de la poblacion, se
procedera a tomar como referencia la cantidad de clientes que atendio la

empresa y estan registrados en su sistema durante el afio 2016.

Método Cientifico.- Es una serie ordenada de procedimientos de que
hace uso la investigacion cientifica para observar la extensién de nuestros
conocimientos. Podemos concebir el método cientifico como una
estructura, un armazon formado por reglas y principios coherentemente
concatenados Este método se utilizara para la recoleccion de conceptos,

definiciones, leyes o normas generales acerca del proyecto en estudio.
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Método Inductivo.- Es el proceso que va de lo particular a lo general. El
meétodo inductivo dard una pauta para determinar las conclusiones
generales del proyecto, en base a datos previamente obtenidos a travées

de las técnicas de investigacion que se aplicaran en el proyecto.

Método Deductivo.- Consiste en obtener conclusiones particulares a
partir de una ley universal, con conocimientos generales, para de esta
manera aplicarlos en casos especificos, este método servira para la
recopilacion de conceptos tedricos y dar forma al marco tedrico con
contenidos precisos para el desarrollo de la investigacion, asi como
también para realizar el diagnostico situacional en el contexto externo, en
sus diferentes ambitos como: politico, econémico, social, tecnoldgico y un
andlisis a nivel competitivo y su incidencia en el trabajo de investigacion,
determinando la oportunidades y amenazas del medio, y finalmente llegar

a las especificaciones en aspectos como las propuestas estratégicas.

Técnicas

Técnica de revision bibliogréafica.- Esta consiste en interpretar la
informacion de libros, revistas, ensayos y todo tipo de documento acorde
al objeto de estudio; por lo tanto esta técnica ayudara a enfocarse a los
contenidos precisos para llevar a desarrollar con estructura la
investigacion y al mismo tiempo tener un conocimiento ordenado y

sistematico del objeto de la investigacion.
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Observacion.- Esta técnica consiste en visualizar o que ocurre en una
situacion real, clasificando y consignando los acontecimientos pertinentes
de acuerdo al problema a investigar; esta técnica permitira realizar un
sondeo de la realidad objetiva; a través de esta técnica se realizara el
diagnéstico situacional de la empresa objeto de estudio lo cual permitira
identificar las oportunidades y amenazas asi como de los puntos fuertes y

débiles.

Entrevista.- Esta técnica es la comunicacion interpersonal establecida
entre el investigador y el sujeto de estudio a fin de obtener respuestas
verbales a las interrogantes planteadas sobre el problema de estudio; por
lo tanto esta técnica se la aplicard especificamente al Gerente de la
empresa GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO, con el objetivo de obtener

informacion pertinente acorde al problema puesto en consideracion.

Encuesta.- La técnica de la encuesta es un conjunto de preguntas
tipificadas a una muestra representativa para averiguar diferentes estados
de opinidn, criterios, sugerencias y observaciones de personas que se ven
involucradas en la investigacion; por lo tanto se realizard un cuestionario
con preguntas precisas formuladas en forma ordenada y relacionadas con
el problema objeto de estudio; las mismas que seran aplicadas a todos los
empleados (11 registrados en rol de pagos dentro de la empresa), asi

como también a los clientes de la misma.
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Para conocer el tamafio de la muestra se tomé en cuenta los registros que
tiene la empresa en su sistema que al afio 2016 resultaron en 4.100

clientes.

Para determinar el tamafio de la muestra, es decir el niUmero de

encuestas que se aplicardn sobre los clientes, aplicaré la siguiente

formula:

z=(1.96) Nivel de confianza

p =(0.5) Probabilidad a favor

g=(0.5) Probabilidad en contra

e =(0.05) Margen de error de estimacion

N = Universo proyectado (Nimero de clientes)

n = Tamano de la muestra

Zz*p*q*N

N*ez+22*p*q

C (1,96)%(0,5)(0,5)(4.100)
" = 4.100)(0,05)% + (1,96)2(0,5)(0,5)

_ (3,8416) (0,25)(4.100)
"= 4.100)(0,0025) + (3,8416)(0,25)
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_ (38416) (1.025)
" =110,25) + (0,9604)

_ (3.937,64)
"= 11,2104

n= 351

Con la aplicacion de la formula anteriormente descrita se determind que
se deben aplicar 351 encuestas sobre la poblacién de clientes de la

empresa GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO.
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ANEXO N° 2

Entrevista aplicada al Gerente de la empresa

1. ¢Cuenta su empresa con una estructura administrativa definida?

2. ¢Cree usted que los productos que ofrece la empresa son de

buena calidad y cumple con la garantia necesaria?

3. ¢La empresa GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO cuenta con mision

y vision?

4. ¢;Laempresa cuenta con un plan de Marketing.

5. ¢Cree que es necesario que se aplique un plan de marketing en su

empresa?

6. ¢ Existe un plan de capacitacion alos empleados y trabajadores?

7. ¢Como considera la ubicacion de la empresa?
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8. ¢Qué sugerencias daria para estructurar el presente plan

estratégico de marketing?

9. ¢Qué medio de publicidad utiliza la empresa?

10. ¢Realiza un sistema de control de calidad de los productos que

oferta la empresa?
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ANEXO N° 3

Encuesta aplicada a los clientes

1. ¢(Qué tipo de problema ha tenido al momento de comprar en la
empresa GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO de la ciudad de Nueva
Loja?

Demoras al despachar

Mal genio de los vendedores
Pago de planillas

Falta de personal

A~ AN /SN A/
— N N N

2. ¢Cree usted que los servicios ofrecidos por GAIBOR HUILCA

MARCOS HUGO son?

Regular
Bueno
Muy Bueno
Excelente

—~ /N /SN~
— N N

3. ¢Por qué prefiere usted la empresa GAIBOR HUILCA MARCOS
HUGO?

Calidad del servicio
Precios comodos
Calidad de los productos
Atencion personalizada

~ A~~~
~— N —

4. ¢Los productos que ofrece la empresa GAIBOR HUILCA MARCOS

HUGO son?

MUY BUENO ( )
REGULAR (
MALO ( )
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5. ¢Por qué medios de comunicacion se entero de la existencia de la
empresa GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO de la ciudad de Nueva
Loja?

Radio

TV
Periddico
Internet
Ninguno

e e e T
~— N N N

6. ¢Con qué frecuencia usted ha adquirido productos en la empresa
GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO?

1 VEZ POR ANO

1 VEZ CADA DOS ANOS
OCASIONALMENTE

NO CONTESTA

~ A~~~
~— N~ N~ —

7. ¢Ha escuchado algun tipo de publicidad de la empresa GAIBOR

HUILCA MARCOS HUGO?

Si ( )
No (

8. ¢Considera usted que los precios que oferta la empresa GAIBOR

HUILCA MARCOS HUGO, con relacion ala competencia son?

Iguales ( )
Elevados (
Baratos ( )

9. ¢Como considera usted la ubicacion de la empresa?

Ideal ( )
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Mala ubicacién ( )
Estratégica ( )
Indiferente ( )

10.¢,Para que haya mayor conocimiento de la empresa GAIBOR
HUILCA MARCOS HUGO y de los productos que oferta, qué cree
usted que se podra mejorar?
Publicidad en medios de comunicacion
Mayor atencion al cliente

Convenios con instituciones
Otros

~ NS~
~— N N

11.;.Ha recibido algun tipo de promociéon en la empresa GAIBOR
HUILCA MARCOS HUGO?

Si ( )
No ( )

12.¢;La atencion que presta el personal de la empresa GAIBOR

HUILCA MARCOS HUGO es?

Malo
Regular
Bueno
Muy Bueno

A~ N AN/
— N N N
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ANEXO N° 4
Encuesta aplicada a los Trabajadores

Pregunta N° 1. ;/Qué tiempo trabaja en la empresa GAIBOR HUILCA

MARCOS HUGO?

Menos de 1 afio
De 1 a 2 afios
De 2 a 3 afios
Mas de 3 afios

A~ AN AN/
— N N N

Pregunta N° 2. ¢;Tiene Usted conocimientos de los objetivos de la
empresa, en la que labora?

Si ( )
No ( )

Pregunta N° 3. ¢Ha recibido algun tipo de capacitaciébn en su

empresa?

Si ( )
No ( )

Pregunta N° 4. ;Posee libertad en la toma de decisiones, al tener

algun problema con el cliente?

Si ( )
No ( )
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Pregunta N° 5. ¢Se encuentra Usted, satisfecho con el ambiente de

trabajo que le brinda la empresa en la que labora?

Si ( )
No ( )

Pregunta N° 6. ¢ Recibe algun tipo de motivacion. De qué tipo?

Si ( )
No ( )

Pregunta N° 7. ¢La empresa en la que Usted labora, le ofrece las
herramientas adecuadas para realizar sus actividades?

Si ( )
No ( )

Pregunta N° 8. ¢Recibe algun tipo de incentivo y motivaciones por
las ventas efectuadas por Usted?

Si ( )
No ( )

Pregunta N° 9. ;/Se encuentra Usted, satisfecho con el ambiente de
trabajo que le brinda la empresa en la que labora?
Si ( )

No ( )

Pregunta N° 10. ;Cémo considera la relacion Empleado — Trabajador

MUY BUENA ( )
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BUENA
REGULAR
MALA
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ANEXO N° 5

CERTIFICADO EMPRESA

SCSlacerdmiag

— e g i
Faim ifc.a's W/ Porc;elqno‘.v"~

Lago Agrio, 13 de mayo de 2016

Sr.

Gaibor Huilca Marcos Hugo

GERENTE DE LA EMPRESA ECUACERAMICA

CERTIFICA:

Que la empresa Ecuaceramica de la ciudad de Nueva Loja, actualmente no cuenta con un Plan de
Marketing, el mismo que seria muy importante el que lo puedan realizar, autorizando a la Sra. Yuri
Alexandra Huilca Medina para que con fines Académicos realice este tipo de trabajo.

Para los fines correspondientes.

C.1.1500356124

GERENTE PROPIETARIO DE ECUACERAMICA
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ANEXO 6

RUC DE LA EMPRESA

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

PERSONAS NATURALES
NUMERO RUC: 1500356124001
APELLIDOS Y NOMBRES: GAIBOR HUILCA MARCOS HUGO

|

..le hace bien al pais!

NOMBRE COMERCIAL:
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD:  Si
CALIFICACION ARTESANAL: NUMERO:

FEC. NACIMIENTO: 25/01/1967 FEC. ACTUALIZACION: 02/01/2013
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 01/06/2003 FEC. SUSPENSION DEFINITIVA:

FEC. INSCRIPCION: 23/06/2003 FEC. REINICIO ACTIVIDADES: 30/08/2011

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:

ALQUILER DE BIENES INMUEBLES; LOCALES COMERCIALES.

DOMICILIO TRIBUTARIO:

Provincia: SUCUMBIOS Cantén: LAGO AGRIO Parroquia: NUEVA LOJA Calle: 18 DE NOVIEMBRE Numero: 512
Interseccion: GUAYAQUIL Referencia: A UNA CUADRA DE ANDINATEL Teléfono: 062833664

DOMICILIO ESPECIAL:

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:

* ANEXO RELACION DEPENDENCIA
“ ANEXO TRANSACCIONAL SIMPLIFICADO

* DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE

* DECLARACION MENSUAL DE IVA

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del 001 al 002 ABIERTOS: 2
JURISDICCION: \ REGIONAL NORTE\ SUCUMBIOS CERRADOS: 0
i |
FIRMA DEL CONTRIBUYENTE SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
Usuario: EVRV140408 Lugar de emisién: LAGO AGRIO/CALLE ELOY _ Fecha y hora: 02/01/2073 08:29:13
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ANEXO N° 7

TASA DE INFLACION

Datos Comparables
Seleccion dato a . =
comparar
Fecha Inicial 1990 v || Enero M
i ¥
A v
Fecha Inicial :993 Enero

Comparar

La inflacién es medida estadisticamente a través del
Indice de Precios al Consumidor del Area Urbana (IPCU), a
partir de una canasta de bienes y servicios demandados
por los consumidores de estratos medios y bajos,
establecida a través de una encuesta de hogares.

Es posible calcular las tasas de variacién mensual,
acumuladas v anuales; estas dltimas pueden ser promedic
o en deslizamiento.

Desde |a perspectiva tedrica, el origen del fendmens
inflacionaric ha dado lugar a polémicas inconclusas entre
las diferentes escuelas de pensamients economiceo. La
existencia de teorias monetarias-fiscales, en sus diversas
variantes; la inflacién de costos, gue explica |z fermacion
de precios de los bienes a partir del costo de los factores:
los esquemas de pugna distributiva, en los que los precics
se establecen come resultade de un conflicto social
(capital-trabajo): el enfoque estructural, seguin el cual la
inflacidn depende de las caracteristicas especificas de la
economia, de su compesicidn social y del meode en que se
determina la pelitica econdmica: la intreduccién de
elementos analiticos relacienados con las modalidades con
gue los agentes forman sus expectativas (adaptativas,
racionales, etc), constituyen el marco de la reflexidn y
debate sobre los determinantes del proceso inflacionaric.

La evidencia empirica sefala que inflaciones sostenidas

han estade acompafiadas por un rapide crecimients de |a
cantidad de diners, aungue también por elevades déficit
fiscales, inconsistencia en la fijacicn de precios o
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FECHA VALOR
Mayo-31-2016 1.63 %
Abril-30-2016 1.78 %
Marzo-31-2016 2.32 %
Febrero-23-2016

Enero-31-2016 3.05 %
Diciembre-31-2015 3.38
Noviembre-30-2015 3.40 %
Octubre-31-2015 3.48 %
Septiembre-30-2015 3.78 %
Agosto-31-2015 4.14 %%
Julio-31-2015 4.36
Junio-30-2015 4.87 %
Mayo-31-2015 4.55
Abril-30-2015 4,32
Marze-31-2015 3.76 %
Febrero-28-2015 4.05 %
Enero-31-2015 3.53 %
Diciembre-31-2014 3.67
Nowviembre-30-2014 3.76 %
Octubre-31-2014 3.58 %
Septiembre-30-2014 4.1%
Agosto-31-2014 4.15 %
Julie-31-2014 4.11
Junio-30-2014 3.67 %

Indicadores Relacionados

% DE INFLACIOMN MENSUAL
INFLACION - ACUMULADO
MEMSUAL

% Prevision de |a inflacion maxima
anual

% Prevision de |a inflacian minima
anual



ANEXO N° 8
PROFORMA PLAN DE PROMOCIONES

PROFORMA

Mo valida como factura

mow 10 Jlos |20 )

LN L R TR
| i
BN L LR L A R LT L AR BB R

BUB=TOTAL IMPUESTO BUR=TOTLL
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ANEXO N° 9
PROFORMA PUBLICIDAD

Cuyabeng: —

PROFORMA

8r.
Cludad:
De mis consideraciones:

Radio Cuyabeno 98.1 FM, emite su senal desde Nuewva Loja para las provincias de
Sucumbios, Orellana, parte de Napo y el sur de Colombia, con cobertura regional,
contamos con pagina web wiw cuyabenafin com, ademds realizamos
trasmisiones en vivo a traws de la mowl de la radio sirviendo con la mejor ética
profesional

A continuacidn detallamos los valores, para la difusion de publicidad en nuestra
emisora:

TIEMPO DURACION PAUTAS | VALOR | VALOR |
| DIARIAS | UNITARIO TOTAL
Spots publcitano 30 a 40 segundos 1 300 3.00+ IVA
Mencitn pubictans 1 500 500+ IVA
Paquete mensuales de | 30 a 40 segundos 7 25000 250.00+1VA
lunes a viemes
Paquete mensual de
- Sictaris 3 | 100.00 100.00+IVA
|

: MNW-WCWH lujln-_d;_m" ana

Rodio Cuyobeno 98.1
1 i, BUG 1103704840001
s DIREGCION

DIRECTOR RADIO CUYABENO

www.cuyabenofm.com

Direccién: Geoysqull 527 y Av. Quan  Telefae: 062 534 669

radiocuyabeno@hotmail.com

Meevalofe - Secumbis - Eossdor
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ANEXO N° 10
PROFORMA PUBLICIDAD

A Ol O

i‘t‘f e PROPORNA

= CoOviel= N
SrLepE ML o Tagens Broar o KACARRAA 20 | 05 |18

e PR L P P o

g, Furi Huilea Medina
Drosacno:  Lago Agric

VAL L R ] I_I C.ULLT.:
CONDICHOMES DL YENTA l e s -El Com. Cre, :l Rrsumes W=
CanT. [T [ A [Tt d
!.{:'DE' H{aa_- volantes ) __E',ZS . 250,00

SUB TOTAL %
IRAPLESTED %
SUE TOTAL §
WA e &

TOTAL 8| usd. 250,00
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ANEXO N° 11
PROFORMA PUBLICIDAD

(FecHA | DD | MM | AAAA )
de |20 |05 |2016 ‘
| EMESION /

CONTRIBUYENTE FORMAL

| Salvador Rivera N29-18 y Bartolome de las casas ggranda@periodicoindependiente.com ]
PROFORMA N°e DE CONTROL (()-
{ Nom o . f ™y
Lﬁ“m‘“gm _ Yuri Huilca
Mo RF. o CL No. PASAPORTENs. 2100590203 3
(CM\ITIJAD ‘ DESCRIPCION ‘ PRECIO UNITARIO MMGDELBIENOSMQ
24 Anuncios publicitarios tamafio pequefio $12,50 $ 300,00
. ! J
s Pasm ve Al tchachns, M ancededin TOTALMONTODELAVENTA | § 300,00
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ANEXO N° 12
PROFORMA PUBLICIDAD

MEGA SPORT

PROPIETARIA : Gabriela lizeth Cedeiio Montesdeoca

PROFORMA #001 RUC:1313407916001

UNIFORMES DEPORTIVOS ,CAMISETAS BANDAS DE REINA BALONES DE INDOR FUTBOL.E IMPLEMENTOS DEPORTIVOS
Cliente: YURI HUILCA Fecha: 18-oct-16
C.l.o RUC: |210059020-3 Telefono:

Direccion: |BARRIO NAPO Calificacion Artesanal 138198
CANTIDAD DETALLE V. UNITARIO | SUB. T. SIN IVA
320 CAMISETA TIPO POLO CON BORDADO 8,75 2800,00
250 GORRAS CON UN BORDADO 5.75 143750
250  |LAVEROS 2,85 712,50
0 0 0,00
0 0 0,00
0 0 0,00
0 0 0,00
0 T 0 0,00
0 RN 0 0,00
0 7 7Y 0 0,00
0 : 5 K1AR 0 0,00
o 17 A
Lo &S SUBTOTAL 4950,00
VA 0,00
6nzado Cliente TOTAL 4950,00
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