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"PLAN DE MARKETING PARA LA IMPORTADORA RIOS CIA. LTDA. DE

LA CIUDAD DE MACHALA”



b. RESUMEN

El Plan de Marketing es una herramienta de gestion por la que se determina
los pasos a seguir, las metodologias y tiempos para alcanzar unos objetivos
determinados. Asi tenemos que al PDMKT forma parte de la planificacion
estratégica de una compafia. Es asi que el Plan de Marketing es una
herramienta que nos permite marcarnos el camino para llegar a una lugar
concreto. Dificilmente podremos elaborarlo si no sabemos ddénde nos
encontramos y a donde queremos ir. La base del presente trabajo
investigativo es analizar el proceso que se viene ejecutando dentro de la

Importadora Rios.

Por lo antes expuesto se ha creido conveniente plantear un plan de
marketing para la Importadora Rios de la ciudad de Machala.

El objetivo general de la presente tesis es el establecer estrategias de
marketing para la empresa Importadora Rios de la ciudad de Machala.

En primer lugar se utiliz6 materiales y métodos, dentro de la investigacion,
se utilizé, el método historico, la cual ayudé a describir los hechos y
acontecimientos suscitados en la empresa Importadora Rios, el método
cientifico permitio realizar el diagnéstico de la situacion actual, por la que
atraviesa la empresa, que sirvio de base, tanto en lo teérico como en lo
practico durante el proceso de la investigacion de la presente tesis, el
Método Inductivo, se utilizé para determinar los resultados del proyecto, los

mismos que fueron obtenidos a través de las técnicas que se aplicaron, con



la finalidad de poder determinar las diferentes funciones y actividades que
realizan los funcionarios y empleados de la empresa Importadora Rios,
objeto de estudio, el Método deductivo, sirvid6 para analizar mediante los
datos generales acerca de la Plan Estratégico de Marketing para la empresa
Importadora Rios, y sugerir la propuesta objeto de estudio, el Método
Descriptivo, el cual permitié describir la situacion actual por la que atraviesa
la empresa en estudio, al realizar el estudio se pudo conocer los procesos
administrativos reales de la empresa y su accionar; dentro de las técnicas
permitio aplicar una encuesta a los clientes en una muestra de 308
encuestas, una encuesta a los 17 empleados y una entrevista al Gerente de
la empresa Importadora Rios, en estas condiciones dichos datos
colaboraron para poder formular las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, siempre apoyandose en la investigacion de campo, en el disefio
de la matriz FODA. Luego se realizaron analisis internos y externos
mediante la aplicacion de la matriz EFE, una vez asignada la ponderacién
para cada uno de los factores externos que influyen en la Importadora Rios,
se obtuvo el resultado ponderado de 2,67, esto significa que en la
Importadora Rios, existe predominio de las oportunidades tenemos. En la
matriz EFI, una vez asignada la ponderacion para cada uno de los factores
internos que influyen en la Importadora Rios, se obtuvo el resultado
ponderado de 2,52, esto significa que en la Importadora Rios, existe

predominio de las fortalezas.



Con estas consideraciones mediante la Matriz de alto Impacto, se plantearon
cuatro objetivos, entre los cuales tenemos, Mejora del posicionamiento de la
empresa dentro de la ciudad de Machala con un costo de $4.440,00 dodlares,
poner en practica el plan estratégico de marketing, a efectos de liderar las
ventas en el mercado local con un costo de $ 7.700,00 dodlares, Elaborar un
plan publicitario en los medios televisivos y radiales de la localidad para dar
a conocer la gestion de la empresa y las bondades de sus productos con un
costo de $ 6.000 ddlares; y, Efectuar un plan de capacitacién 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 con un
valor de $650,00 dolares, estos objetivos dan como costos un valor de

$18.790,00 ddlares.

Dentro de las conclusiones mas importantes se determina que la empresa
Importadora Rios no cuenta con un Plan de Marketing, que permita mejorar
el producto a los clientes, por lo que se hace necesario el fortalecer e
implementar nuevas estrategias que permitan enfrentar las debilidades de la

empresa.

En las recomendaciones mas destacadas se puede destacar que la
importadora Rios deberia aplicar el plan estratégico de marketing elaborado
a fin de que mejore su posicionamiento en el mercado de la provincia de El

Oro.



ABSTRACT

The marketing plan is a management tool by which the steps are determined,
methodologies and timelines for achieving specific goals. Thus we have to
PDMKT part of the strategic planning of a company. Thus, the Marketing
Plan is a tool that allows us to set ourselves the way to reach a particular
place. We can hardly produce it unless we know where we are and where we
want to go. The basis of this research work is to analyze the process that is
being implemented within the importing Rios.

For the above is believed to pose a marketing plan for Rivers Importer of the
city of Machala.

The overall objective of this thesis is to establish marketing strategies for the
company Importer Rivers city of Machala.

Materials and methods were first used within the research used the historical
method, which helped describe the facts and events that occurred in the
importing company Rios, the scientific method allowed the diagnosis of the
current situation, going through the company, which was the basis, both in
theory and in practice during the investigation of this thesis, the inductive
method was used to determine the results of the project, the same as were
obtained through of the techniques applied, in order to be able to determine
the various functions and activities performed by officers and employees of
the company Importer Rios object of study, the deductive method, was used
to analyze by the general data about the Strategic Plan Marketing for the

company Importer Rivers, and suggest the proposal under consideration, the



Descriptive Method, which allowed describe the current situation being
experienced by the company under study, to conduct the study was learned
the actual administrative business processes and their actions; within the
technical allowed to apply a customer survey on a sample of 308 surveys, a
survey of 17 employees and interview the Manager of the importing company
Rios in these conditions the data they collaborated to develop the strengths,
weaknesses, opportunities and threats, always relying on field research in
the design of the SWOT matrix. After internal and external analyzes were
performed by applying the EFE matrix, once the weighting assigned to each
of the external factors influencing the importing Rivers, the weighted result of
2.67 was obtained, this means that in the importing rivers, there is a
predominance of the opportunities we have. The IFE Matrix, once the
weighting assigned to each of the internal factors that influence the importing
Rivers, the weighted result of 2.52 was obtained, this means that in the
importing Rivers, there is a predominance of strengths.

With these considerations by High Impact Matrix, four objectives, among
which are, Improved positioning of the company in the city of Machala at a
cost of $ 4440.00 US dollars, implement strategic marketing plan were
raised, in order to lead sales in the local market at a cost of $ 7700.00 US
dollars, Develop an advertising plan in television and radio of the town to
publicize the management of the company and the benefits of their products
with a cost $ 6000 US dollars; and Conduct a staff training plan in order to

improve business relationships, care and customer service, while improving



the distribution of goods with a value of $ 650.00 US dollars, these targets
given as costs by worth $ 18,790.00 US dollars.

Among the most important findings is determined that the importing company
Rios does not have a marketing plan, which improves the product to
customers, so that strengthening is necessary and implement new strategies
to address the weaknesses of the company.

In the salient recommendations can be noted that the importer should apply
Rivers strategic marketing plan developed to improve its market position in

the province of El Oro.



c. INTRODUCCION

Uno de los problemas mas destacados que tiene la Importadora Rios es la
falta de disefio e implementacion de planes de desarrollo estratégico, los
mismos que permiten analizar la situacion actual de la empresa y su entorno,
cuyo fin es decidir la direccién que se emprendera para alcanzar y mantener
su crecimiento y desarrollo empresarial.

Con la finalidad de asegurar un mejoramiento en los procesos de
comercializacion de los servicios que ofrece la empresa se plantea la
necesidad de realizar la investigacion y se propone elaborar un Plan de
Marketing para la Importadora Rios de la ciudad de Machala; con el cual se
pretende aportar con ideas claras de como llevar a cabo estrategias que
eleven el nivel de satisfaccion del cliente y lograr un mejor posicionamiento
en el mercado.

La presente investigacion se encuentra estructurada de la siguiente manera:
En el literal a se plantea el Titulo, que es el tema de la investigacion, en el
literal b se describe el Resumen en castellano y traducido al inglés, que
es la presentacion abreviada y precisa del contenido de la investigacion, en
el literal ¢ se describe la Introduccion que es una breve explicacion del
proyecto ejecutado, poniendo en manifiesto el aporte que se hace a la
empresa con la investigacion y la estructura del proyecto, en el literal d la
Revision de la Literatura son los elementos tedricos, conceptuales y
normas aplicables que se han utilizado, en el literal e se plantea los

Materiales y Métodos que son los métodos y técnicas utilizadas para el



desarrollo de la investigacion, en el literal f sobre los Resultados se
realizaron el analisis externo e interno de la Importadora, con sus
respectivas evaluaciones como son la matriz EFE y EFI, en el literal g se
plantea la Discusion de resultados en la cual se plantea la matriz de alto
impacto que permiti6 desarrollar los objetivos estratégicos a ser
desarrollados como la propuesta de Plan de Marketing, en el literal h se
determina las Conclusiones que son los resultados del andlisis efectuado
por la autora en torno al tema, derivado del tratamiento de los datos y de las
interrogantes planteadas, en el literal i se plantean las Recomendaciones
en la culminacion de la investigacion mediante la cual se recomienda y
formula soluciones en beneficio de la importadora, en el literal j se establece
la Bibliografia que son fuentes de informacion de los cuales me he proveido
de informacién, en literal k se desarrollan los Anexos gue es la

informacion que garantiza la ejecucion de la investigacion.
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d. REVISION DE LITERATURA

MARCO REFERENCIAL

IMPORTADORA

CONCEPTO

“‘Una empresa importadora es aquella que compra productos a fabricantes
y/o productores de otro pais, para introducirlos en otro. Muchas veces, una
importadora también es una empresa mayorista y distribuidora de cualquier
producto que sea. Los paises productores abastecen el mercado interno y el
excedente de su produccién lo importan a los paises que lo demandan.”™

IMPORTANCIA

Cuando hablamos de importadora, podemos estar hablando de empresas
gue importan productos alimenticios, insumos para tecnologia, computacion,
telefonia, electrodomeésticos, textiles, indumentaria deportiva, decoracion y

todo un sinfin de productos que los paises compran y venden.

Cuando hay una empresa importadora, existe también una empresa
exportadora. Uno de los temas fundamentales que debe tener una empresa
importadora, es la logistica que es el proceso de administrar de manera
estratégica el abastecimiento, el movimiento como asi también el
almacenamiento de los materiales, el inventario de productos terminados y

los canales de distribucion.

! Miguel Gaston and Sanchez-Ramirez, Cuauhtémoc (2008), Tomo 1
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Las actividades de control abarcan a las politicas y los procedimientos
correspondientes que ayudan a asegurar que se sigan las lineas de la
direccion. También, las actividades de control, ayudan en una empresa a
realizar las acciones necesarias para afrontar los riesgos y asi conseguir con

certeza los objetivos de la entidad.

CLASIFICACION

“Las Importadoras segun sus diferentes casos se clasifican en:

a) Segun su valor: existen dos grupos:

Menos de US$ 2000 no son representativos para la estadistica nacional, no
podrian tener fines comerciales, no necesita intervencion de Aduanas.

b) Segun su periodo:

Importaciones temporales (ferias, importaciones a consignacion, mercancias
gue no se pueden reparar en el pais).

Importaciones definitivas.

c) Segun su libertad:

Prohibidas: productos que atenta contra la seguridad nacional, contra el
patrimonio cultural y contra la flora y fauna silvestre nacional.

Restringidas: para importar estos productos se necesita una autorizacion
previa, Ejems. Las réplicas, insumos que directa o indirectamente sirven
para elaborar PBC.

Libres.”

2 Miguel Gaston and Sanchez-Ramirez, Cuauhtémoc (2008), Tomo 1
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d) Segln su destino:

“SGP.- (Sistema General de Preferencias) es un programa de preferencias
comerciales que tiene por objeto fomentar la diversificacion de las
economias.

SGPA.- (Sistema General de Preferencias Arancelarias) Estas preferencias
son aplicadas por las autoridades comerciales.

ATPA.- (Andean Trade Preferences Act) Ley de Preferencias Comerciales
Andinas — Régimen otorgado por los EEUU.

ALADI.- (Asociacion Latinoamericana de Integracion)

CAN .- (Comunidad Andina de Naciones) es una organizacion subregional
con personalidad juridica internacional

e) Segun su origen sectorial:

Textiles, agroindustriales, mineria, artesania, productos hidrobioldgicos, etc.
f) Segln sus beneficios:

Drack Back Simplificado, devoluciéon de impuestos por pertenecer a
convenios con otros paises. (Las notas de crédito no negociable no ofrecen

beneficios).”

INDUSTRIA AUTOMOTRIZ

La industria automovilistica se encarga del disefio, desarrollo, fabricacion,
ensamblaje, comercializacion y venta de automodviles. Es una gran

generadora de empleo ya que ademas de la mano de obra directa que

® Miguel Gaston and Sanchez-Ramirez, Cuauhtémoc (2008), Tomo 1
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requiere, genera toda una industria paralela de componentes, por lo que la

mano de obra indirecta creada es sumamente grande también.

“En 2006 se produjeron en todo el mundo mas de 69 millones de vehiculos
de motor. En este mismo afio se vendieron 16 millones de automoviles
nuevos en los Estados Unidos, 15 millones en Europa Occidental, 7 millones
en China y 2 millones en la India. En el afio 2007, los mercados de Canada,
Estados Unidos, Europa Occidental y Japdn no mostraron crecimiento en
ventas, a diferencia de los pujantes mercados de Sudamérica
(especialmente Brasil), Europa Oriental (especialmente en Rusia) y Asia

4

(Corea del Sury la India).

LA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ EN EL ECUADOR

La produccion automotriz en el Ecuador empieza en la década de los afos
50, cuando empresas del sector metalmecanico y del sector textil comienzan
la fabricacion de carrocerias, asientos para buses y algunas partes y piezas

metalicas.

En la década de los 60, con las Leyes de Fomento se incursiona en la
fabricacion de otros elementos de alta reposicion y de uso comun dentro de
la amplia gama de marcas y modelos de vehiculos existentes en nuestro

mercado.

*Miguel Gaston and Sanchez-Ramirez, Cuauhtémoc (2008), Tomo 1
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Para mirar objetivamente la importancia de la industria automotriz, es
necesario analizar su crecimiento a partir del inicio de operaciones de las
plantas existentes. En el Ecuador se han ensamblado vehiculos por mas de
tres décadas. En 1973 comienza la fabricacion de vehiculos, con un total de
144 de un solo modelo, el Andino, ensamblado por AYMESA hasta el afo
1980. La produccién total de vehiculos super6 las 5.000 unidades durante la

década de los afios setenta.

En el afio 1988 con el Plan del Vehiculo Popular la produccion se incremento
en un 54,21%, pasando de 7.864 vehiculos producidos en 1987 a 12.127

vehiculos en 1988.

En 1992 se perfecciona la Zona de Libre Comercio entre Colombia, Ecuador
y Venezuela, se abren las importaciones de vehiculos, y Ecuador inicia las
exportaciones. En el afio 1993, se firma el primer Convenio de
Complementacion en el Sector Automotor que fue modificado en el afio 1999

para adecuarlo a los compromisos con la OMC.

El Convenio Automotor que se convirtio en politica nacional para el sector,
fue el motor para el desarrollo de la industria de ensamblaje y produccién de

autopartes.

La industria automotriz ecuatoriana esta constituida por tres ensambladoras
de vehiculos con las marcas CHEVROLET, KIA' Y MAZDA que conforman la
cadena productiva en la que participan al menos 14 ramas de actividad

econdmica, de acuerdo con la clasificacién CllU, entre las que se encuentran
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la metalmecanica, petroquimica (plastico y caucho), textil, servicios y

transferencia tecnoldgica.

La industria de ensamblaje ha posibilitado la produccion local de
componentes, partes, piezas e insumos en general lo que significa el
establecimiento de bases tecnoldgicas para la fabricacion de muchos otros
productos conexos a los automotores y las maquinarias y herramientas

necesarias para producirlos.

El grado de desarrollo tecnolégico que la industria automotriz ecuatoriana ha
alcanzado se ve reflejado en la calidad de los automotores nacionales, que

involucran las mas altas normas de seguridad.

La presencia de importantes empresas multinacionales en el pais, han
liderado la transferencia y asimilacion de tecnologias en empresas

autopartistas.”

MARCO CONCEPTUAL

PLAN

CONCEPTO

“Un plan es una intencion o un proyecto. Se trata de un modelo sistematico
gue se elabora antes de realizar una accion, con el objetivo de dirigirla y
encauzarla. En este sentido, un plan también es un escrito que precisa los

detalles necesarios para realizar una obra.

*Miguel Gaston and Sanchez-Ramirez, Cuauhtémoc (2008), Tomo 1
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Un plan econémico se encarga de la gestién de la actividad econdémica de
una empresa, un sector o una region.

Un plan de inversiones establece el destino que se les dara a los recursos
financieros de una empresa.”

IMPORTACIA

Es necesario que toda organizacion cuente con un Plan, aunque a veces se
piense que la mision y vision de una empresa, forme parte del decorado de

la sala de recepciones.

La Planificacion ayuda a que los lideres de una organizacion plasmen la
direccion que le quieren dar a la empresa, y cuando este plan es transmitido
hacia toda la organizacion, ésta generara sinergias en todo el personal para
la obtencion de sus objetivos. Asimismo, este plan ayuda a que cada

trabajador sepa hacia a donde se quiere ir y se comprometa con ese destino.
CLASIFICACION

Un plan es un modelo anticipado de la realidad futura, ya sea a corto como a
largo plazo.

El autor James Stoner expone en su libro Administracion Tomo | que los
planes se clasifican en dos grandes grupos: los Planes Estratégicos y los
Planes Operativos

Los planes estratégicos: aquellos que se aplican a toda la organizacion que

establecen los objetivos generales de la organizacién para el largo y

5 Am brosio, Vicente: Plan de marketing paso a paso, Pearson Educacion de Colombia, Ltda., 2000
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mediano plazo y buscan determinar la posicion de la organizacion en
términos de su ambiente, por lo que su delimitacion es bien general y de un
modo simple.

“Por planeacion estratégica, se entiende: Que es un proceso que los
gerentes realizan para sus organizaciones, que tiene un mayor alcance. Es
el tipo fundamental de planeacion de medios que incluye la identificacion y
organizacion de las fuerzas de una organizacion o institucion para
posicionarla con éxito en su ambiente.”’

Para el establecimiento de una Administracion Estratégica, se requiere del
cumplimiento de los siguientes aspectos claves:

1. Establecimiento claro de las metas.

2. Actividad de la formulacion de la estratégica: un modelo que crea una
estrategia basada en las metas de la organizacion.

3. Implantacion de la estrategia.

4. El control estratégico que proporciona una retroalimentacion en cuanto a
Su progreso.

Los planes operacionales son los planes que especifican, en el corto plazo,
la manera en que se van a lograr los objetivos generales. Su elaboracion es
mas especifica y detallada (plan de trabajo).

Los planes estratégicos son disefiados por los altos ejecutivos y la
administraciéon de mandos medios para lograr las metas generales de la

organizacion, mientras que los planes operacionales indican como seran

" Gonzalez Inda y Ana Mahé. El ciclo administrativo segun diferentes autores. Version Digital. CETED
2002
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implantados los planes estratégicos mediante las actividades diarias,
proporcionan los detalles necesarios para incorporar la estrategia a

las operaciones cotidianas.

EL PLAN DE MARKETING.

“El plan de marketing es un documento escrito en el que de una forma
estructurada se definen los objetivos comerciales a conseguir en un periodo
de tiempo determinado y se detallan las estrategias y acciones que se van a
acometer para alcanzarlos en el plazo previsto. Utilizando un simil
cinematografico, el plan de marketing es el guion de la pelicula, pues permite
saber qué es lo que tiene que hacer y decir cada actor (personal del

departamento de marketing) en cada momento.

Su elaboracion no es un trabajo puntual y administrativo, sino que requiere
de un proceso previo de estudio, reflexion y toma de decisiones. En los
siguientes apartados de este documento se describen cada una de las
etapas que hay que seguir hasta llegar a la elaboracién y presentacion
»8

publica de un plan de marketing (figura 1).

ELECCION DEL MERCADO OBJETIVO

“Para la eleccion del mercado objetivo implica investigar los mercados

potenciales para su producto, sus condiciones y exigencias.

& Michel , Administracién Estratégica, Thomson Editores, Tercera Edicion,1999 Tercera Edicién
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Para realizar una investigacion de mercados se requiere estudiar los
siguientes aspectos: Demograficos y Geograficos; Extensién geografica y
poblacion; Variaciones climatologicas; Ciudades principales y numero de
habitantes; Densidad demogréfica; Ingresos y nivel de vida; Entorno politico
y sociocultural; Sistema de gobierno; Programas de apoyo al comercio y

Habitos de consumo y patrones culturales en general”9
INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado es una técnica que permite recopilar datos, de
cualquier aspecto que se desee conocer para posteriormente, interpretarlos
y hacer uso de ellos. Sirven al comerciante o empresario para realizar una

adecuada toma de decisiones y para lograr la satisfaccion de sus clientes.
OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS
Los objetivos de la investigacion se dividen en tres:

e Objetivo social: Satisfacer las necesidades del cliente, ya sea mediante
un bien o servicio requerido, es decir, que el producto o servicio cumpla
con los requerimientos y deseos exigidos cuando sea utilizado.

e Objetivo econdmico: Determinar el grado econdmico de éxito o fracaso
gue pueda tener una empresa al momento de entrar a un nuevo
mercado o al introducir un nuevo producto o servicio y asi, saber con
mayor certeza las acciones que se deben tomar.

e Objetivo administrativo: Ayudar al desarrollo de su negocio, mediante

la adecuada planeacién, organizacion, control de los recursos y areas

® http://peru.smetoolkit.org/peru/es/content/es/2100/seleccio%C3%n-del-mercado-objetivo



20

gue lo conforman, para que cubra las necesidades del mercado, en el

tiempo oportuno.®

BENEFICIOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Los beneficios que aporta la investigacién de mercado son:

1. “Se tiene mas y mejor informacion para tomar decisiones acertadas, que
favorezcan el crecimiento de las empresas.

2. Proporciona informacion real y expresada en términos mas precisos, que
ayuden a resolver, con un mayor grado de eéxito, problemas que se
presentan en los negocios.

3. Ayuda a conocer el tamafio del mercado que se desea cubrir, en el caso
de vender o introducir un nuevo producto.

4. Sirve para determinar el tipo de producto que debe fabricarse o
venderse, con base en las necesidades manifestadas por los
consumidores durante la investigacion.

5. Determinar el sistema de ventas mas adecuado, de acuerdo con lo que
el mercado esta demandando.

6. Define las caracteristicas del cliente al que satisface o pretende
satisfacer la empresa tales como: gustos, preferencias, habitos de

compra, nivel de ingreso, entre otros.

1% Arinze, B. “Market planning with computer models: A case study in the software industry.”
Industrial marketing management, Volume: 19, Issue: 2 (May 1990), pp: 117-129
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7. Ayuda a saber como cambian los gustos y preferencias de los clientes
para que asi la empresa pueda responder y adaptarse a ellos y no
quede fuera del mercado”.*

POSICIONAMIENTO

El posicionamiento en el mercado de un producto o servicio es la manera en

la que los consumidores definen un producto a partir de sus atributos

importantes, es decir, el lugar que ocupa el producto en la mente de los

clientes en relacion de los productos de la competencia.

La posicion de un producto depende de la compleja serie de percepciones,
impresiones y sentimientos que tienen los compradores en cuanto al

producto y en comparacion de los productos de la competencia.

El posicionamiento se puede definir como la imagen de un producto en
relacion con productos que compiten directamente con €l y con respecto a

otros productos vendidos por la misma compafiia.

TIPOS DE POSICIONAMIENTO
Existen cuatro tipos de posicionamiento donde la palabra es aplicable, esto

nos lleva a lo que es el posicionamiento estratégico.

e “La percepcion que tiene el consumidor sobre el producto: La
percepcion gana al sentido, la percepcion es realidad. Aqui viene el
concepto de marca conocida contra marca desconocida. La gente

compra los productos, porque conoce la marca, porque hay un grado de

Y http://www.mpmarketing.com/
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familiaridad, las personas no saben si es mejor 0 peor, no importa tanto
el precio, pero se conoce la marca, por ende se compra.

e La posicion que tiene el producto frente a la competencia: Es una
posicién relativa; versus o contra el competidor: Yo contra el competidor,
participacion en el mercado, uno contra el otro. Es mas rentable,
venderles mucho a pocos, que poco a muchos, tiene mas sentido.

e La posicion respecto al mercado del futuro: El posicionamiento, como
el negocio, es hacia el futuro.

e El anti posicionamiento, que va en contra de la posicidon actual: Se
debe tomar una posicion. El mercado se va por las empresas definidas,
el mercado laboral se va por las personas definidas en su profesion, tiene
gue haber una definicion, tiene que haber una idea asociada a su

concepto comercial, a su concepto profesional”*?.

SEGMENTACION DE MERCADO

‘La segmentacion de mercado es un proceso que consiste en dividir el
mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e
internamente homogéneos. La esencia de la segmentacion es conocer
realmente a los consumidores. Uno de los elementos decisivos del éxito de

una empresa es su capacidad de segmentar adecuadamente su mercado.”*

Lhttp://www.freelancecolombia.com/articulos/mercadeo-posicionamiento_del_mercado.php
13 Kotler, Philip. Direccion de Marketing. La edicion del milenio.
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La segmentacion es también un esfuerzo por mejorar la precision del
marketing de una empresa. Es un proceso de agregacion: agrupar en un

segmento de mercado a personas con necesidades semejantes.

El comportamiento del consumidor suele ser demasiado complejo como para
explicarlo con una o dos caracteristicas, se deben tomar en cuenta varias

dimensiones, partiendo de las necesidades de los consumidores.
TIPOS DE SEGMENTACION DE MERCADO

Segmentacion Geografica: subdivision de mercados con base en su

ubicacion. Posee caracteristicas mensurables y accesibles.

Segmentacion Demografica: se utiliza con mucha frecuencia y esta muy
relacionada con la demanda y es relativamente facil de medir. Entre las
caracteristicas demograficas mas conocidas estan: la edad, el género, el

ingreso y la escolaridad.

Segmentacion Psicogréafica: Consiste en examinar atributos relacionados
con pensamientos, sentimientos y conductas de una persona. Utilizando

dimensiones de personalidad, caracteristicas del estilo de vida y valores.

Segmentacion por comportamiento: se refiere al comportamiento
relacionado con el producto, utiliza variables como los beneficios deseados

de un producto y la tasa a la que el consumidor utiliza el producto. **

* Mercadotecnia, Gémez Cristina. México, 2010
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MEZCLA DEL MARKETING MIX
PRECIO

“Valor que el comprador da a cambio de la utilidad que recibe por la

adquisicion de un bien o servicio.
Importancia: relacion estrecha con la demanda.

Elasticidad: es la variacion relativa que experimenta la cantidad demandada

del producto al modificarse el precio”®.

Precio como instrumento de Marketing

Es un instrumento a corto plazo.

e Es un fuerte instrumento competitivo.

e Es el Gnico instrumento que produce ingresos.

e Tiene importantes repercusiones psicologicas sobre el usuario.

e En muchas decisiones de compra es la unica informacion.

Condicionantes de la fijacién de precios

e Marco legal.

e Mercado y competencia.

e Objetivos de la empresa.

e Mdltiples partes interesadas.
e Intermediarios.

e Accionistas.

5 William John, Stanton Etzel, J. Michael, Walker J. Bruce. Fundamentos del Marketing.
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e Trabajadores.
e Proveedores.
e Acreedores.

e Organizaciones de consumidores.

PLAZA

Instrumento de marketing que relaciona la produccion con el consumo.
Mision: poner a disposicion del consumidor el producto en él:
*lugar

* momento que desee.
Crea utilidades de:

*tiempo.

* posesion.

Actividades empresariales en torno a la distribucion:

disefio y seleccion del canal de distribucion

localizacion y dimension de los puntos de venta.

logistica de la distribucién

direccién de las relaciones internas del canal de distribucion.

PROMOCION
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‘Como instrumento de marketing la promocion tienen como objetivo

comunicar la existencia del producto, dar a conocer sus caracteristicas,

ventajas y necesidades que satisface.”®

Fines basicos:

Informar.
Persuadir.

Recordar.

Instrumentos de promocion:

e Venta personal.
e Publicidad.
e Relaciones publicas

e Promocion de ventas

Objetivos de las acciones promocionales:

e Creacion de imagen.

e Diferenciacion del producto.

e Posicionamiento del producto o de la empresa.

PRODUCTO

“El producto es un conjunto de atributos que el consumidor considera que

tiene un determinado bien para satisfacer sus necesidades o deseos. Segun

un fabricante, el producto es un conjunto de elementos fisicos y quimicos

16 Ryan, William. Guia Basica para la Actividad de Marketing.


http://www.monografias.com/trabajos4/acciones/acciones.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/imco/imco.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/posic/posic.shtml
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engranados de tal manera que le ofrece al usuario posibilidades de
utilizacion™’.
CLASIFICACION DE LOS PRODUCTOS

Se divide en dos grupos de consumos y de negocios en una clasificacion

gue va paralela con la segmentacién del mercado.

Productos de consumo: Se han creado con la intencién de que los usen

los consumidores de los hogares para fines no relacionados con negocios.

Productos de negocios: Se disefiaron principalmente como instrumentos

para otros productos o para proporcionar servicios en un negocio.
MARKETING ESTRATEGICO

“El marketing estratégico busca conocer las necesidades actuales y futuras
de nuestros clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar
segmentos de mercado potenciales, valorar el potencial e interés de esos
mercados, orientar a la empresa en busca de esas oportunidades y disefar

un plan de actuacién que consiga los objetivos buscados”®.

En este sentido y motivado porque las compafias actualmente se mueven
en un mercado altamente competitivo se requiere, por tanto, del analisis
continuo de las diferentes variables del DAFO, no s6lo de nuestra empresa
sino también de la competencia en el mercado. En este contexto las

empresas en funcién de sus recursos y capacidades deberan formular las

Yhttp://www.promonegocios.net/mercadotecnia/producto-definicion-concepto. html
'8 Mufiiz Gonzélez Rafael. Marketing en el Siglo XXI.
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correspondientes estrategias de marketing que les permitan adaptarse a

dicho entorno y adquirir ventaja a la competencia.

El marketing estratégico es indispensable, para que la empresa pueda, no

s6lo sobrevivir, sino posicionarse en un lugar destacado en el futuro.

Ademas se define como el proceso de diagnosticar el entorno externo e
interno de una organizacién, establecer una visiébn y una mision, idear
objetivos globales, crear, elegir y seguir estrategias generales, y asignar
recursos para alcanzar las metas de la organizacion. Los gerentes y otros
participantes deben adoptar un método que abarque toda la organizacion o
la division en el proceso del plan estratégico. El asunto esta en crear
estrategias a fin de aprovechar con eficacia las oportunidades del entorno y
encarar las amenazas con base en las fortalezas y debilidades de la

empresa.
EL AMBIENTE INTERNO Y EXTERNO DE LAS EMPRESAS
Ambiente Externo

Son instituciones o fuerzas fuera de la organizacion, relevantes para
sus operaciones, afectando su rendimiento. Toman Insumos (materias
primas, dinero, mano de obra y energia), los transforman, después los
regresan en forma de Productos o Servicios parala sociedad a la que

atienden.

Son de dos tipos:
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e Elementos de accién Indirecta (Macro entorno), afectan al clima en el
gue se desarrolla la actividad organizacional.

e Elementos de accién Directa (Micro entorno), (Grupos de Interés
Externo). Ejercen influencia directa en las actividades de la
organizacion. Son afectados, directa o indirectamente, por la forma en
gue la organizacion busca lograr sus objetivos.

CINCO FUERZAS DE PORTER

El Analisis, de Porter de las cinco fuerzas es un modelo estratégico

elaborado por el economista y profesor Michael Porter de la Harvar Business

School en 1989.

Las 5 Fuerzas de Porter es un modelo holistico que permite analizar

cualquier industria en términos de rentabilidad. Fue desarrollado por Michael

Porter en 1979 y, segun éste, la rivalidad entre los competidores es el

resultado de la combinacién de cuatro fuerzas o elementos.*

F1) Poder de negociacion de los Compradores o Clientes

e Grado de dependencia de los canales de distribucion.

e Posibilidad de negociacion, especialmente en industrias con muchos
costes fijos.

e Volumen comprador.

e Costes o facilidades del cliente de cambiar de empresa.

e Disponibilidad de informacién para el comprador.

e Capacidad de integrarse hacia atras.

19 Wwilson R & Gilligan C (2005) Strategic Marketing Management Third Edition, Elsevier, Oxford.
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e Existencia de productos sustitutivos.

e Sensibilidad del comprador al precio.

e Ventaja diferencial (exclusividad) del producto.

(F2) Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores

“El poder de negociacion se refiere a una amenaza impuesta sobre la
industria por parte de los proveedores, a causa del poder de que éstos
disponen ya sea por su grado de concentracion, por la especificidad de los
insumos que proveen, por el impacto de estos insumos en el costo de la
industria, etc.”?.

Algunos factores asociados a la segunda fuerza son:

e Facilidades o costes para el cambio de proveedor.

e Grado de diferenciacion de los productos del proveedor.

e Presencia de productos sustitutivos.

e Concentracion de los proveedores.

e Solidaridad de los empleados (ejemplo: sindicatos).

e Amenaza de integracion vertical hacia adelante de los proveedores.

e Amenaza de integracion vertical hacia atras de los competidores.

e Coste de los productos del proveedor en relacion con el coste del

producto final.

(F3) Amenaza de nuevos entrantes

Algunos factores que definen ésta fuerza son:

2 Gimbert Xavier. El Enfoque Estratégico de la Empresa. Principios y Esquemas Basicos.


http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Proveedores&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Sindicatos
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e Existencia de barreras de entrada.

e Economias de escala.

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

e Costes de cambio.

e Requerimientos de capital.

e Acceso a la distribucion.

e Ventajas absolutas en coste.

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

e Acceso a canales de distribucion.

e Mejoras en la tecnologia.

(F4) Amenaza de productos sustitutivos

Se pueden citar los siguientes factores:

e Propension del comprador a sustituir.

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

¢ Nivel percibido de diferenciaciéon de producto.

e Disponibilidad de sustitutos cercanos.

(F5) Rivalidad entre los competidores
Méas que una fuerza, la rivalidad entre los competidores viene a ser el

resultado de las cuatro anteriores. La rivalidad entre los competidores define


http://es.wikipedia.org/wiki/Econom%C3%ADas_de_escala
http://es.wikipedia.org/wiki/Diferenciaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Disponibilidad
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la rentabilidad de un sector: cuanto menos competido se encuentre un

sector, normalmente sera mas rentable y viceversa.

GRAFICA 1

Clientes

ompetidore : Sustitutos

MATRIZ EFE

El objetivo de esta matriz es permitir a las estrategias resumir y evaluar
informacion econdmica, social, cultural, demografica, ambiental, politica,
gubernamental, juridica, tecnolégica y competitiva de la empresa bajo

estudio. La elaboracion de una Matriz EFE consta de cinco pasos:

1. Haga una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito
identificados en el proceso de la auditoria externa. Abarque un total entre
diez y veinte factores, incluyendo tanto oportunidades como amenazas que
afectan a la empresa y su industria. En esta lista primero anote las

oportunidades y después las amenazas. Sea lo mas especifico posible.
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2. Asigne un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante), a 1.0
(muy importante). El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor
para alcanzar el éxito. Las oportunidades suelen tener pesos mas altos que
las amenazas, pero éstas, a su vez, pueden tener pesos altos si son
especialmente graves o0 amenazadoras. La suma de todos los pesos

asignados a los factores debe sumar 1.0.

3. Asigne una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes
para el éxito con el objeto de indicar si las estrategias presentes de la
empresa estan respondiendo con eficacia al factor, donde 4 = una respuesta
superior, 3 = una respuesta superior a la media, 2 = una respuesta mediay 1
= una respuesta mala. Las calificaciones se basan en la eficacia de las

estrategias de la empresa.

4. Multiplique el peso de cada factor por su calificacion para obtener una

calificacién ponderada.

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

determinar el total ponderado de la organizacion.

Independientemente de la cantidad de oportunidades y amenazas clave
incluidas en la Matriz EFE, el total ponderado mas alto que puede obtener la
organizacion es 4.0 y el total ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor del

promedio ponderado es 2.5.

Un promedio ponderado de 4.0 indica que la organizacion esta respondiendo

de manera excelente a las oportunidades y amenazas existentes en su
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industria. Lo que quiere decir que las estrategias de la empresa estan
aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y minimizando los
posibles efectos negativos de las amenazas externas. Un promedio
ponderado de 1.0 indica que las estrategias de la empresa no estan

capitalizando muy bien esta oportunidad como lo sefiala la calificacion.*

GRAFICA 2
EJEMPLO DE MATRIZ EFE

FACTORES P EZD CALIFICACIHOMN WALOR POMNDERADD
OPORTUMIDADES

Permite optimizar tiempo v mejorar la o0 =1 .12
calidad del producto.

Brind= trab=jo = person=s de |= resian. D.05 = o.Z0
Expandirse por tod= la region por su .07 = O.24
busena calidad de trabajo.

Adquisicieon de maderaa bajo precio por | 0.09 [ 0.26
sobre saturacidn de productos.

Una marca reconocida contribuye a2 .05 £ .20
tener clientes fijos buenos precios.

=S podrian desarrollar nuewos [ = .12
productos.

Se podrian lograr mejores acuerdos con O.09 [ 0.26
los proveedores.

Los <clientes finales responden ante oD.os = .18
nuewas ideas.

Eubtotal 1.75
AMEMNAZAS

Competencia de carpinterias  gque

trabsjan fuera del marco leg=l =l o.oO7F i .07
impositivo vigente.

a mayor cantid=ad de productos o.0s 2 o1z
ofertados, menor el precio de wenta.

Escasez de madera origina incremesnto o093 i o092
en el precio de la materia prima.

B=j=c=lid=d =n productos, v volOGmenss .06 = o.12
pequafios sfectan en l=as wvantas.

Reduce =sp=cios d= merc=doy capt=con 0.05 = 0.10
de clientes.

Posible publicidad neg=tiva. .05 a1 .06
L= demanda del mercado es  muy Lo e Lo 2 o.0os
wariada.

La entrada de nuawvos competidores oS 2 D.16
dentro del mismo lusar donde se ests
trabsjandos debido =2 no tensar local
independisnts

Subtortal o8
TOTAL ) Z 55

FUENTE: David, Fred R. (2003:198) Conceptos de Administracién Estratégica

Ambiente Interno,

Llamado Clima Organizacional. Grupos o Elementos de Interés Interno, que

ejercen influencia directa en las actividades de la organizacién, y caen dentro del

2! David, Fred R. (2003:198) Conceptos de Administracion Estategica, 9na. Edic., Prentice Hall.
Mexico
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ambito y responsabilidad de un director o sus gerentes. Ademas esto hace mas
amena la influencia del orden y organizacion

El ambiente interno esta compuesto por todos los elementos internos a la

organizacion que son significativos en su operacion”®.

Los elementos que Influyen directamente en las actividades de una

organizacion son:

Clientes: Personas o Instituciones que reciben de las personas bienes y/o

servicios para satisfacer sus necesidades.

Proveedores: Personas u organizaciones que abastecen de insumos a las

organizaciones.

Competencia: Personas u organizaciones que ofrecen el mismo bien o
servicio. También deben considerarse a las personas o empresas que
ofrecen bienes o servicios que no siendo iguales al nuestro satisfacen la

misma necesidad.
Gremios y sindicatos:

Gremios: Instituciones a las que se afilian diversas organizaciones, segun

Su giro o actividad.

Sindicatos: Agrupaciones formadas por trabajadores con el fin de preservar

y defender sus derechos.

Instituciones financieras: Organizaciones que ofrecen capital para ser

invertido.

Zhttp://www.plazaconsultores.com/docs/cursos/usil/int_neg/clases/cap5.pdf
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Medios de comunicacion: Abarca a las empresas de comunicacion masiva,

como television, radio, diarios, etc.

Gobierno: Instituciones del estado relacionadas con el sector de la empresa
y entidades locales quienes regulan especificamente las operaciones de las

empresas.

Ambiente externo: Afectan el &mbito en que se desarrollan las actividades

de una empresa. Y son:

Sociocultural: Comprende las instituciones, las personas y sus valores asi

como las costumbres y normas de conducta aprendidas y compartidas.

Econdmico: Posee dos caracteristicas que son la incertidumbre y el cambio

gue son dificiles de valorar con exactitud.

Politico Legal: Esta vinculado estrechamente con el ambiente social. Las
politicas gubernamentales y las leyes se dan como resultado de las

presiones y los problemas sociales.

Tecnolégico: Compuesto por el conjunto de nuevos desarrollos de
productos o procesos, asi como de avances tecnologicos que pueden influir

en las actividades de la organizacion.

Ecoldgico — Natural: Esta constituido por todo lo que nos rodea
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MATRIZ EFI

Este instrumento resume y evalla las fuerzas y debilidades mas importantes
dentro de las &reas funcionales de un negocio y ademas ofrece una base

para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas.

La matriz EFI es similar a la matriz EFE. Se desarrolla siguiendo cinco

pasos:

1. Haga una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito
identificados en el proceso de la auditoria interna. Abarque un total entre
diez y veinte factores, incluyendo tanto fortalezas como debilidades que
afectan a la empresa y su industria. En esta lista primero anote las fortalezas

y después las debilidades. Sea lo mas especifico posible.

2. Asigne un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante), a 1.0
(muy importante). El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor
para alcanzar el éxito. Las fortalezas suelen tener pesos mas altos que las
debilidades. La suma de todos los pesos asignados a los factores debe

sumar 1.0.

3. Asigne una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes
para el éxito, con el objeto de indicar si las estrategias presentes de la
empresa estan respondiendo con eficacia al factor, donde 4 = una respuesta
superior, 3 = una respuesta superior a la media, 2 = una respuesta mediay 1
= una respuesta mala. Las calificaciones se basan en la eficacia de las

estrategias de la empresa
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4. Multiplique el peso de cada factor por su calificacion para obtener una

calificacion ponderada.

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

determinar el total ponderado de la organizacion.

Independientemente de la cantidad de fortalezas y debilidades clave
incluidas en la Matriz EFI, el total ponderado mas alto que puede obtener la
organizacion es 4.0 y el total ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor del

promedio ponderado es 2.5.

Un promedio ponderado de 4.0 indica que la organizacion esta respondiendo
de manera excelente a las oportunidades y amenazas existentes en su
industria. Lo que quiere decir que las estrategias de la empresa estan
aprovechando con eficacia las fortalezas existentes y minimizando los

posibles efectos negativos de las debilidades.

Un promedio ponderado de 1.0 indica que las estrategias de la empresa no

estan capitalizando muy bien esta fortaleza como lo sefiala la calificacién.?®

2 \wwww.gestiopolis..com



GRAFICA 3
EJEMPLO DE MATRIZ EFI

FACTORES PESO CALIFICACION | VALOR POMDERADO
FORTALEZAS

Los precios de los productos son 0.07 4 0.28
competitivos con el mercado.

El mercado y cliente es captado con 0.06 3 0.18
facilidad por la calidad de los trebajos.

Maquinaria adecuada en la produccian 0.09 4 0.36
de los productos, apoyara el reinicio de

lz2s operaciones.

Mejor tiempo de viday durabilidad del 0.07 4 0.28
producto.

Los productas tienen la acreditacian 0.05 3 0.15
necesaria.

Mejor desempefio del producto, 0.07 3 0.21
comparado con competidores.

Producto, calidad y confizsbilidad del 0.06 4 0.24
producto.

El personal que trabsjz en la carpinteria | 0.05 4 0.20
tiene buen conocimients en  la

produccidn del praducto

Subtotal 1.9
DEBILIDADES

Mo tiene registro de |z cémarz de 0.03 2 0.06
comercio.

Dificultades para sccedear al 0.05 1 0.05
financiamiento de nuevas inversiones.

Los objetivos son pocas  weces | 0.03 2 0.06
alcanzados &n su totalidad.

Mo &5 una empresa reconocida. 0.08 1 0.08
Mo tiene publicidad. 0.09 2 0.18
El presupuesto con el que se trabsjz es 0.07 2 0.14
limitado.

Mo tiene un nombre gue |la identifica. 0.08 2 0.16
Mo tiene un local independiente. 0.05 1 0.05
Subtotal 0.78
TOTAL 1 2.68

inglés SWOT: :

ANALISIS FODA

brinda el mercado.

FUENTE: David, Fred R. (2003:198) Conceptos de Administracion Estratégica

D: debilidades. o Strengths: fortalezas.
A: amenazas. e \Weaknesses: debilidades.

F: fortalezas. e Oportunities: oportunidades.
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El beneficio que se obtiene con su aplicacion es conocer la situacion real en

gue se encuentra la empresa, asi como el riesgo y oportunidades que le

El nombre lo adquiere de sus iniciales DAFO, en Latinoamérica FODA y en
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e O: oportunidades. e Threats: amenazas.

Las debilidades y fortalezas pertenecen al @mbito interno de la empresa, al

realizar el andlisis de los recursos y capacidades; este andlisis debe

considerar una gran diversidad de factores relativos a aspectos de

produccién, marketing, financiacion, generales de organizacion, etc.

Las amenazas y oportunidades pertenecen siempre al entorno externo de la

empresa, debiendo ésta superarlas o aprovecharlas, anticipandose a las

mismas. Aqui entra en juego la flexibilidad y dinamicidad de la empresa.

Debilidades. También llamadas puntos débiles. Son aspectos que
limitan o reducen la capacidad de desarrollo efectivo de la estrategia de
la empresa, constituyen una amenaza para la organizacion y deben, por
tanto, ser controladas y superadas.

Fortalezas. También llamadas puntos fuertes. Son capacidades,
recursos, posiciones alcanzadas Yy, consecuentemente, ventajas
competitivas que deben y pueden servir para explotar oportunidades.
Amenazas. Se define como toda fuerza del entorno que puede impedir la
implantacion de una estrategia, o bien reducir su efectividad, o
incrementar los riesgos de la misma, o los recursos que se requieren
para su implantacién, o bien reducir los ingresos esperados 0 su

rentabilidad.
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e Oportunidades. Es todo aquello que pueda suponer una ventaja
competitiva para la empresa, o bien representar una posibilidad para

mejorar la rentabilidad de la misma o aumentar la cifra de su negocio.

MATRIZ FODA
Indica cuatro estrategias alternativas conceptualmente distintas®*

ESTRATEGIA DA (Mini-Mini): En general el objetivo de la estrategia DA
(Debilidades-Amenazas) es el de minimizar tanto las debilidades como las

amenazas.

ESTRATEGIAS DO (Mini-Maxi): La segunda estrategia DO (Debilidades-
Oportunidades) intenta minimizar las debilidades y maximizar las

oportunidades.

ESTRATEGIA FA (Maxi-Mini): Esta estrategia FA (fortalezas-Amenazas) se
basa en las fortalezas de la empresa que pueden copar con las amenazas
del medio ambiente externo. Su objetivo es maximizar las primeras mientras

se minimizan las segundas.

“ESTRATEGIA FO (Maxi-Maxi): A cualquier empresa le agradaria estar
siempre en la situacién donde pudiera maximizar tanto sus fortalezas como
sus oportunidades es decir aplicar siempre la estrategia FO (Fortalezas-

Oportunidades). Tales empresas podrian echar mano de sus fortalezas,

2 hitp://www.estrategiamagazine.com/


http://www.estrategiamagazine.com/
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utilizando recursos para aprovechar la oportunidad del mercado para sus

. 25
productos y servicios.””.
GRAFICA 4
MATRIZ FODA
FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
1 1
2 2
3 3
MATRIZ | :
5 Hacer lista 5 Hacer hista
FOD 6 de fortalezas 6 de debilidades
A 7 7
8 8
90 90
1 1
OPORTUNIDADES (O) ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (DO)
1 1 1
2 2 2
3 3 3
4 4 4
5 Hacer ista 5 Usar las fortalezas 5 Mnmizar debilidades
] de oportundades 6 para aprovechar 6 aprovechando
7 7 oportumdades 7 cportunidades
8 8 8
9 9 9
10 10 i0
AMENAZAS (A) ESTRATEGIAS (FA) ESTRATEGIAS (DA)
1 1 1
2 2 2
3 3 3
4 2 Usar fortalezas para < Mrnemizar las
5 Hacer hsta 5 evitar o reduar el 5 debilidades
6 de amenazas & impacto de Ias 6 yevitar
7 7 amenazas 7 amenazas
8 8 8
9 9 9
10 10 i0

FUENTE: David, Fred R. Conceptos de Administracion Estratégica

MATRIZ DE IMPACTO

Herramienta con la cual se logra un analisis de variables en forma
interrelacionada y no aislada, conformando un sistema entre si, lo que
posibilita determinar los niveles de impacto y dependencia que se

construyen por interaccion de cada una de las variables

Para elaborar la matriz se debe tener en cuenta los siguientes elementos:

% http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk17.htm.
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1. Contar con Expertos: Personas, funcionarios que conformen equipos
multidisciplinarios, para lograr conformar el listado de variables.
2. Actores: Aquellas personan que toman decisiones.

3. Modelos matematicos: Matricial simple®

MISION, VISION Y OBJETIVOS
Misién
Alcanzar un alto posicionamiento en el mercado latinoamericano de la

consultoria en linea, como resultado de brindar asesoramiento de alta

calidad profesional en analisis FODA y de contar con clientes satisfechos
Vision
Contribuir al desarrollo corporativo de pequefias y medianas empresas que

habitualmente no poseen los recursos humanos adecuados para el abordaje

adecuado de esta herramienta tan importante de marketing estratégico.
Objetivos

Proveer soluciones de consultoria en linea a pequefios y medianos
empresarios de América latina, para que puedan alcanzar los objetivos

comerciales deseados a un bajo costo.?’
OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos son también conocidos como objetivos a largo

plazo, buscan alcanzar las metas fijadas por la organizacion una vez que

% MARTINEZ LOZANO, Guillermo Hernan. Control Global de Gestién. Santafé de Bogota.
Biblioteca Juridica: 1.999. p.63-69.
2T http://www.matrizfoda.com/mision-vision-y-objetivos.html
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han sido planteadas ciertas estrategias, por tal motivo, son considerados

esenciales para alcanzar el éxito futuro de dicha organizacion.

Los objetivos empresariales inspiran la formulacién estratégica dando lugar a
los objetivos estratégicos, que son guia del comportamiento operacional y

tactico de la compafiia.
LAS ESTRATEGIAS
Son un medio para alcanzar los objetivos a largo plazo.

Aunque la palabra estrategia se relaciona comunmente con el futuro, su
vinculo con él no es menos importante. La vida se vive hacia delante, pero

se entiende hacia ha traspasado.

La estrategia no es una respuesta a las fluctuaciones a corto plazo, en las
operaciones o en el entorno. Su preocupacion fundamental es mejorar lo
actual, salvo que tenga un fuerte impacto en el negocio, afectandolo

significativamente por sus consecuencias.

TACTICA

Una tactica es un método empleado con el fin de tener un obijetivo.
Originalmente, en el ambito milicia se entiende como tactica a una accion o
método empleado para lograr enfrentarse al enemigo con éxito en batalla.
Sin embargo su uso hace tiempo que se ha extendido, con su significado
mas general, a otros usos y campos tanto teodricos (como por ejemplo la
economia, el comercio o los juegos) como practicos (como la negociacién o

la navegacion). Si nos referimos a un misil tactico hablamos de misiles
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disefiados para atacar en un enemigo en el campo de batalla, en la

vanguardia.
ACTIVIDAD

Es el conjunto de acciones que se llevan a cabo para cumplir las metas de
un programa o subprograma de operacién, que consiste en la ejecucion de
ciertos procesos o tareas (mediante la utilizacién de los recursos humanos,
materiales, técnicos, y financieros asignados a la actividad con un costo
determinado), y que queda a cargo de una entidad administrativa de nivel
intermedio o bajo. Es una categoria programatica cuya produccion es
intermedia, y por tanto, es condicion de uno o varios productos terminales.
La actividad es la accion presupuestaria de minimo nivel e indivisible a los
propdésitos de la asignacion formal de recursos. Conjunto de operaciones o
tareas que son ejecutadas por una persona o unidad administrativa como

parte de una funcion asignada.

POLITICAS

Son principios metodicos y conjunto de objetivos en funcién de los cuales,
por un lado, se promueve, orienta y dirige la actividad empresarial, tanto en
su vertiente de investigacion tedrica basica como en su aplicacion
tecnoldgica u operativa, y por otro, se regula el funcionamiento de difusion
de la ciencia en los distintos niveles y grupos de la empresa; para cumplir en
ambos casos diversas finalidades (aplicacibn a procesos industriales,

transferencia de ciencia y tecnologia, etc.).
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PRESUPUESTO
Un presupuesto es una declaracion de los resultados esperados, expresados
en términos numeéricos. Se puede considerar como un programa “Expresado

en numeros”.

LINEAS DE ACCION
Las lineas de accion delimitan el campo de trabajo de cada una de las
estrategias y permiten visualizar de manera especifica los riesgos que

pretenden combatirse.

La filosofia de la empresa define 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 qué 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.
Asi pues, la filosofia de la empresa es la que establece el marco de
relaciones entre la empresa y sus accionistas, empleados, clientes,

proveedores, gobierno, sociedad en general.

Dentro del proceso de planificacion estratégica, estd el saber qué

herramientas tenemos que utilizar para posicionarnos con ventaja frente a la

competencia.”®®

ZSKOTLE, PHILLIP Y ARMSTRONG. Fundamentos de Marketing. VI edicion, Edit.Prentice Hall. (2006)
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e. MATERIALES Y METODOS

MATERIALES.
Dentro de los recursos materiales que se utilizaron son los siguientes

e Computadora

e Calculadora

e Carpetas félder
e Esferogréficos
e Portaminas

e Hojas de papel INEN A4, etc.

METODOS.

Entre los métodos mas utilizados que sirvieron para la comprension y
analisis del tema estudiado, se tiene:

METODO ANALITICO SINTETICO.- Es aquel que permite descomponer y
distinguir los elementos de un todo, a partir de los elementos estudiados por
el analisis, se lo utilizo para describir los fundamentos tedricos y
matematicos que el proyecto tubo como la entrevista al Gerente en la cual se
describidé y analizo la realidad de la empresa Importadora Rios.

METODO DEDUCTIVO.- El método deductivo permitio realizar los analisis
correspondientes para recabar informacion pertinente a los cuadros
estadisticos, analisis de la matriz FODA deduccién de la Mision y Vision,

planteamiento de objetivos estratégicos, tacticas, metas que permitieron
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llegar a establecer las conclusiones y recomendaciones que el proyecto
tiene y las soluciones que se establecieron para los pardmetros descritos en
la propuesta del plan de marketing.

METODO ESTADISTICO.-La utilizacion de este método permitio la
tabulacion e interpretacion de los resultados obtenidos mediante la
aplicacion de encuestas a los clientes y empleados de la Importadora Rios,
asi mismo la representacion grafica de los mismos, para una mejor

comprension.

Los resultados se fundamentaron en técnicas estadisticas, de proyeccion,

analisis y presentacion de resultados.

METODO DECRIPTIVO.- Es aquel que permite distinguir los elementos de
un fendmeno y proceder a revisar ordenadamente cada uno de ellos por
separado. Este Permitié realizar analisis matematicos y estadisticos con la
representacion grafica de cuadros estadisticos, histogramas, pasteles, etc.
Apoyados de modelos matematicos que sirvieron para la demostracion
objetiva de todo y cada uno de los datos e informacién recabada a los largo
de las etapas del desarrollo de la investigacion, para el estudio de campo se
aplico la técnica de la encuesta a clientes y empleados de la Importadora
Rios.

METODO INDUCTIVO.- En términos muy generales, consiste en establecer
enunciados universales ciertos a partir de la experiencia, esto es, ascender
|6gicamente a través del conocimiento cientifico, desde la observacién de los

fendmenos o hechos de la realidad a la ley universal que los contiene.
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Método que se utilizé para conocer los diferentes problemas de la empresa y
del sector de importadoras de vehiculos en la ciudad de Machala, y apoyada
del marco tedrico de las ciencias administrativas y exclusivamente del
marketing, se plantearon premisas globales del tema en estudio e identificar
la situacion actual de la empresa.

TECNICAS.

Para realizacion del presente trabajo de investigacion se utilizaron las

siguientes técnicas:

Entrevista.- Se aplicé una entrevista al Dr. Pablo San Martin, Gerente de la
empresa Importadora Rios, la misma que se la realizO con preguntas
sencillas y de gran importancia para el analisis interno de la empresa
Importadora Rios.

Encuesta.- Para la aplicacion de las encuestas se realizd una segmentacion
del mercado a la poblacion de los clientes de la Importadora Rios, poblacion
gue segun datos obtenidos del departamento de ventas de la Importadora
Rios es de 5.200 clientes, es decir de las facturas emitidas en el afio 2013,

esto es hasta diciembre de 2013, ademas cuenta con 17 empleados.

Para realizar la encuesta se aplic6 la siguiente formula la misma que permite

determinar el tamafio de la muestra:

Donde:

n= Muestra

N= Poblacion de clientes
N Importadora Rios

n = e= Margen de error del 5%
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5.200

1 + 5.200*0.05°

n = 371

El resultado indica que se debe realizar 371 encuestas a los clientes
externos de la Importadora Rios, ademas se aplicaron encuestas a los 17
empleados que trabajan en la Importadora Rios y una entrevista al Gerente,

siguiendo las siguientes etapas del Plan de Marketing.

Posteriormente se ha realizado la discusion de resultados con la aplicacion
de la matriz EFE y EFI, para la construccion de la matriz de alto impacto, en
la que se determiné los objetivos estratégicos a ser desarrollados cada uno

de ellos.

Finalmente se plantearon las conclusiones y recomendaciones del trabajo de

investigacion.
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f. RESULTADOS

DIAGNOSTICO SITUACIONAL

GRAFICA 5

ANTECEDENTES HISTORICOS DE LA EMPRESA “IMPORTADORA RIOS”

Importadora de Vehiculos S.A., Rios inicio operaciones en 1970 para
brindar a todos los orenses desde la zona norte y occidente del pais
mayores opciones de compra, en especial vehiculos, al inicio de sus
actividades contaba con 6 empleados incluido el Gerente como es el Dr.
Pablo San Martin que hasta la actualidad lo sigue siendo por ser accionista
conjuntamente con sus dos hermanos, en la actualidad cuenta con 17

empleados, para la puesta en marcha de la Importadora se comenzé con un
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capital de 50.000,00 sucres, en la actualidad cuenta con un capital social de
$ 1.500.000,00 dolares.

Importadora Rios, sigue por el camino de grandes triunfos en la industria
automotriz, distribuyendo actualmente vehiculos de las prestigiosas
marcas: Mazda y Nissan.

Importadora Rios pertenece al consorcio de empresas MAZDA conformado
por diversas Franquicias Internacionales de Autorepuestos (Venta de
Repuestos Automotrices Multimarca).

1979 - Importadora Rios, se convirtio en distribuidor exclusivo de la marca
mundialmente reconocida Mazda, la que aporté el crecimiento de la
compafia, ya que conquistd nuevos segmentos en el area automotriz.

1996 - Fue una etapa importante para Importadora Rios, porque brindé a los
clientes la opcion del Mazda SERIE A y B con motores diesel.

1997 - Se genero un crecimiento significativo en la demanda revolucionando
el mercado con la introduccion de la innovadora linea del Mazda.

2000 - Con el objetivo de cumplir con la demanda del mercado se inaugura
una sucursal en Santa Rosa.

2013 - Inicia la distribucién exclusiva de la marca Nissan e inaugura su
moderno espacioso Y futurista edificio en la ciudad de Machala.

Después de mas de 4 décadas Importadora Rios continta liderando el
mercado automotriz con excelencia en la venta de vehiculos, repuestos,
talleres de servicio, talleres de pintura y multiples opciones de financiamiento
a esto sumamos la visiébn excelente de un equipo de trabajo altamente

calificado y comprometido.
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GRAFICA 6

IMBINRT AR A DINS Fi= L=

AT . ASE ARSI AT

FUENTE: Investigacion Directa

FILOSOFIA DE LA EMPRESA “IMPORTADORA RIOS”

Importadora Rios se proyecta al compromiso social, comercializando
vehiculos de calidad y brindando apoyo técnico ademas de garantia
constante. Para ello Importadora Rios negocia con proveedores que puedan
respaldar su calidad y soportar garantias, para de este modo trasmitir
seguridad y compromiso a sus clientes y usuarios finales. Ademas de esto
Importadora Rios brinda mas de 17 empleos a nivel nacional y conserva a
sus empleados bajo la politica del respeto y buen trato hacia ellos para que
lo proyecten también a los clientes.

OBJETIVOS CORPORATIVOS.
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Satisfacer las necesidades de los clientes.- Es la razén de ser de nuestra
organizacion, satisfacer las necesidades y las expectativas de los
consumidores.

Responsabilidad Social.- La responsabilidad social es nuestra prioridad,
hacemos lo posible para alcanzar los mejores resultados a largo y mediano

plazo al operar de manera econdémica, social y ambientalmente sostenible.

Mejoramiento continuo.

Consolidar y reforzar la calidad de nuestros servicios y procesos con el fin de
asegurar una filosofia y una cultura de CALIDAD en toda la empresa.

Desarrollar un sistema de administracion del talento humano que estimule la
innovacion y las oportunidades de desarrollo orientado hacia la

consolidacion de una calidad de vida laboral.

VALORES

= Honestidad
=  Amabilidad
= Cortesia

= Eficiencia

OBJETIVOS

e Lograr posicionarnos como la empresa nimero uno en ventas a nivel

del sector automotriz.
e Ofrecer vehiculos seguros, confiables y de excelente calidad

e Organizar Ferias, Exposiciones y otras actividades afines

relacionadas con la promocién de productos y servicios de vehiculos
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e Llegar a ser el taller preferido para servicios mecanicos, y de
mantenimiento, haciéndonos conocer como uno de los mas
equipados a nivel nacional. También el mas limpio, pulcro y aseado

en sus instalaciones
e Alcanzar el maximo adiestramiento en recurso humano disponible.

e Hacer que nuestro personal sea parte del negocio, para que puedan

continuar su desarrollo.

e« Capacitar al personal de la empresa, para lograr una mayor

productividad y rendimiento en sus labores.

e Propender al mejoramiento del ambiente laboral entre todos sus

colaboradores.

ANALISIS SITUACIONAL

Representa un diagnostico de la situacion de Importadora Rios mediante un
analisis de los factores de su macro ambiente y micro ambiente para
conocer la situacion de la empresa en el mercado y la incidencia de estos
factores en el desenvolvimiento de la misma.

MACROAMBIENTE

Esta compuesto por las fuerzas que dan forma a las oportunidades o
presentan una amenaza para la empresa. Estas fuerzas incluyen las
demograficas, econdmicas, tecnoldgicas, politicas y culturales y no pueden
controlarse por los directivos de las organizaciones. El sector automotor es
muy sensible a las variaciones macroeconémicas. La estabilidad cambiaria

producto del esquema de dolarizacion ha sido favorable para el sector, el
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cual ha registrado crecimientos importantes de sus ventas en los Ultimos
diez afos, el financiamiento para la compra de vehiculos también ha jugado
un papel importante en este crecimiento, sin embargo, no se considera que
esta situacién sea sostenible en el tiempo, ya que cambios en el entorno

econdémico y politico del pais podrian afectar al sector.

El crecimiento econdmico, el mantener indices de riesgo pais estables y una
disciplina fiscal podran crear un escenario propicio para que tanto el sector
automotor como los demas sectores de la economia se mantengan en la

linea del crecimiento.

Factores Econdmicos

Al analizar la situacion econémica del Ecuador debe considerarse que dentro
de su escenario han existido variaciones severas entre un periodo y otro; y
en ocasiones sus componentes han fluctuado drasticamente dentro de un
mismo periodo. A continuacion se analizan los principales indicadores

econdmicos.

BALANZA COMERCIAL:

“El saldo de la Cuenta Corriente de la Balanza de Pagos correspondiente al

primer trimestre de 2013, presentd una mejora del 85.9% en relacién a los
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valores registrados en el cuarto trimestre de 2012, segun una publicacion del

Banco Central del Ecuador.”®

Entre enero y abril de 2013, la balanza comercial total del Ecuador registro
un superdavit de $24,3 millones, cifra que representa una reduccion de 96,6%
en comparacion con el saldo comercial del primer cuatrimestre de 2012,
segun cifras del Banco Central del Ecuador. En ese periodo del afio pasado

el superavit fue de 715,4 millones.

La caida del volumen y del precio unitario de los bienes petroleros
exportados explica esa reduccion.”°

“Los altos precios del crudo han permitido equilibrar el saldo comercial total y
contar con saldos favorables. Pero se mantiene, como una debilidad cronica
el déficit comercial no petrolero, a pesar de los mejores precios para esos
bienes de exportacion en el mercado internacional. Al mismo tiempo, la
disminucién del precio del crudo en el mercado mundial a la que se suma el
menor volumen exportado de bienes petroleros acerca mas la balanza
comercial total al saldo rojo, como acontecio ya al cerrar el primer trimestre
de éste afio.

La balanza comercial, muestra la vulnerabilidad de la economia nacional.
Las exportaciones petroleras representaron en términos de valor el 55.9%

del total de ventas externas del pais entre enero y abril de este afio.

Se imponen politicas claras y estables para el sector productivo y

29 Ministerio de Comercio Exterior, afio 2013, informativo trimestral
30 Ministerio de Comercio Exterior, afio 2013, informativo trimestral
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exportador, la apertura comercial y bdsqueda de nuevos mercados, que
favorezcan el crecimiento de las ventas no petroleras al exterior.

La balanza comercial en referencia a las importaciones y exportaciones de
vehiculos alcanzaron $15 MM, un incremento de $5 MM con respecto al mes
anterior y $4 MM con respecto a nov-11, impulsadas principalmente por el
aumento de exportaciones a Colombia y Peru, que entre noviembre del 2011
a enero del 2012 crecieron un 2% comparado con el afio 2011 por aumento
de importaciones desde los paises de Brasil y Estados Unidos.

Las importaciones crecieron (mientras las exportaciones decrecieron),
Especialmente desde Unidon Europea, Asia y MERCOSUR agravandose asi
el amplio déficit que Ecuador acarrea con los 2 ultimos. El déficit acumulado
con Asia alcanza $1.409 MM entre ene/nov-010 y con MERCOSUR $957

MM.”3?

31 Ministerio de Comercio Exterior, afio 2013, informativo trimestral.
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GRAFICA 7

ecumor Ministerio

ama la vida de Comercio Exterior
Balanza Comercial Total del Ecuador
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Interpretacion:

Con estas cifras, se determina que de manera critica seguimos siendo
comercialmente dependientes del petrdleo; sin embargo, el servicio del
transporte en la importacion de vehiculos, entre otros productos de
importacion ha tenido una participacion significativa aunque no
representativamente respecto al petréleo. A pesar de este escenario
aparentemente favorable, tenemos que no hay equilibrio entre nuestras
exportaciones y nuestras compras, el desfase con el mercado asiético, es de

177 miles de millones de délares.
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ANALISIS PERSONAL

El superavit existente en la Balanza Comercial estd sustentado en el
petréleo; ya que al ser importadores de vehiculos, especificamente los
particulares, los costos aumentan de los precios de los vehiculos. La mayor

amenaza es la inexistencia de politicas para reactivar el aparato productivo.

Por tal motivo se la considera una AMENAZA de impacto medio 3 siendo
esta el Superavit de la Balanza Comercial aumenta el precio de los vehiculos

importados.

Turismo

‘En el afo 2013, Sudamérica recibié aproximadamente 13 millones de
turistas, de los cuales 6% visitaron Ecuador, que representaron, a su vez, el
6% de los ingresos generados por la exportacion de bienes y servicios del
pais. De acuerdo con datos de la Direccion Nacional de Migracion, el
Ecuador fue visitado por 819 mil y 861 mil turistas durante los afios 2012 y
2013, respectivamente. Datos del Banco Central del Ecuador muestran que
en 2012 el turismo significo la generacion de ingresos para el pais por mas
de US $369 millones, que corresponden al 2% del Producto Interno Bruto
(PIB), siendo el turismo la tercera actividad econédmica mas importante del
Ecuador en ese afo, luego de la exportacion de petréleo y banano. Sin
embargo debe tomarse en cuenta que en la actualidad, segun cifras
publicadas por el Banco Central del Ecuador correspondientes al afio 2013,

el turismo con un ingreso de US$ 492.2 millones se ubica en el séptimo
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lugar, después del petrdleo cuyos ingresos por exportacion estan en el
orden de US$6.934,01 millones, del banano con US$ 1.213,48 millones, de
los elaborados del petréleo con US$ 610.5 millones, de la manufactura de
metales con US$ 592.72 millones, del camaréon con US$ 588.16 millones, y
de otros productos elaborados del mar con US$ 575.06 millones; sin
considerar otras fuentes de ingresos, tales como las remesas y la inversion

extranjera directa.”®?

‘La actividad de la transportacion turistica utiliza vehiculos catalogados
como equipo pesado o de trabajo. En nuestro pais tenemos acceso a ellos
por diferentes vias. Se utilizan unidades con capacidad de hasta seis
personas, las unidades vienen casi listas para operar, las podemos
encontrar con las siguientes marcas: Toyota, Nissan, Hyundai, Ford,
Mercedes Benz. Por otro lado, también se utilizan unidades con mayor
capacidad de pasajeros; en las que generalmente se necesita comprar
primeramente el torpedo o chasis para luego buscar una fabrica que
construya la carroceria, o en el mejor de los casos importar la unidad
completa. Las marcas utilizadas de chasis son: Chevrolet, Scania, Mercedes
Benz, Volkswagen, Ford, King Long; las marcas de carrocerias utilizadas
para estos vehiculos son: Marcopolo (Brasil), Busscard (Brasil), Miral (Quito),

Varma (Ambato), Olimpica (Cuenca), Guzman (Cuenca), etc.

32 £ Proceso de Reforma del Sector Turistico en el Ecuador, Tomado de Esfera Publica - Una mirada
desde la sociedad civil a la gobernanza del Sistema Nacional del Turismo
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Centrandose en el factor econdmico en el que se desarrolla esta actividad
con el principal medio de operacion que anteriormente describimos, se
puede indicar para el primer caso; es decir, para vehiculos con
capacidades de seis personas, los diferentes concesionarios exigen el
cuarenta por ciento de entrada y el saldo se lo puede financiar hasta treinta
y seis meses con intereses del diecinueve por ciento anual. En el caso de
los vehiculos de mayor capacidad de pasajeros, los concesionarios exigen
el cuarenta por ciento de entrada y el saldo a treinta y seis meses de plazo;
para la carroceria exigen el cincuenta por ciento de entrada y el saldo a
cuarenta y ocho meses de plazo. Finalmente para facilitar la adquisicion de
buses importados, los representantes legales de las distintas marcas de
chasis estan en capacidad de vender y financiar directamente la importacion
de chasis y carroceria, para lo cual piden un cincuenta por ciento de pago
como entrada del negocio y el otro cincuenta por ciento lo financian a treinta

y seis meses de plazo con el diecinueve por ciento de interés anual.”*

Interpretacion:

La alternabilidad de los items que componen el Producto Interno Bruto (PIB),
es visible. El turismo de ser el tercer rubro en importancia en el afio 2012,
pasa a ser el séptimo en importancia en el afio 2013. Esto indica la poca

consistencia en la politica de promocion del gobierno ecuatoriano.

33 El Proceso de Reforma del Sector Turistico en el Ecuador, Tomado de Esfera Publica - Una mirada
desde la sociedad civil a la gobernanza del Sistema Nacional del Turismo
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ANALISIS PERSONAL.

En la actualidad, se evidencia la ausencia de una politica de Estado en
materia de comercio exterior. Esta situacion es desventajosa para el Pais, ya
gue necesitamos tener oportunidades de acceso preferencial a los mercados
del mundo, puesto que nuestra vision de negocios deberia ser procurar
vender mas productos, ya que de esa manera haremos que se desarrolle la

produccion y, por tanto, que se genere empleo en el Pais.

Para todos los actores de la cadena turistica la inestabilidad y la falta de
consistencia politica generan incertidumbre en la planificacion a mediano y
largo plazo, afecta directamente a la Importadora Rios en la importacion de

vehiculos de transporte.

Por tal motivo se la considera una AMENAZA de impacto alto 5 siendo esta
el Inestabilidad turistica, genera inestabilidad de la importadoras de

vehiculos.

IMPORTACIONES

“Las importaciones del 2013 fueron de casi 11.149 millones de dolares FOB,
esta cifra representé un incremento del 7.8% con respecto al 2012. En el
sector industrial el crecimiento de las importaciones de vehiculos estaria

alrededor del 17% y la de los bienes de capital 12%.”3*

3 Sullivan, Arthur; Sheffrin, Steven M. (2003). Economics: Principles in Action. Upper Saddle River: p. 552
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Interpretacién.

Tenemos que las importaciones de vehiculos crecieron casi en un 17%; los
de bienes de capital 7.5% y los bienes de consumo 6%. Mientras sigamos
siendo sélo productores de materias primas y aun asi compremos algunas,
estaremos en riesgo de que todo lo que podemos exportar no equilibre todo

lo que actualmente compramos.

ANALISIS PERSONAL

Si por causa de malas politicas arancelarias y econémicas que adopten los
gobiernos los precios de los insumos, equipos y maquinaria suben, los
productores tendrian graves peérdidas y sin mayores oportunidades de
resolver la situacion frente a su requerimiento de importaciones, ya que el
precio de los repuestos fijado por el mercado no cubriria ni siquiera el punto

de equilibrio.

Por tal motivo se la considera una AMENAZA de impacto alto 5 siendo esta
los Aranceles altos para importar vehiculos, insumos, maquinaria Yy

repuestos.

PRODUCTO INTERNO BRUTO
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“En el 2013 el PIB crecié apenas un 2.6%, este es el crecimiento mas bajo
desde el 2008, e inferior al promedio de crecimiento de América Latina que

fue 5.6%.”®

“La caida de la economia se debe al pobre desempefio de las actividades
petroleras que disminuyeron 9.8% con respecto al 2012. Otras actividades
importantes se desaceleran, asi, la industria manufacturera si bien crece

4.63% este crecimiento es inferior al del 2012 que fue 8.54%; o la pesca que

Baja de 15.12% a 4.8% y la intermediacion financiera que baja de 21.27% a

9%.

Para el 2014 el Banco Central advirtio6 un crecimiento del PIB de 4,25%
sustentandose en un impulso en la produccion y exportacion petrolera, asi
como en la recuperacion de la inversion privada y publica. El PIB per capita
constante del 2012 fue de 1.626 millones de ddlares y para el 2013 se
observa un incremento que favorece las estimaciones al inicio del afio, de

gue llegue a los 1.671 millones de ddlares; mientras que:

El Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador tuvo un crecimiento anual de
3,5% en el primer trimestre de 2013, reportd el Banco Central con la

publicacién de sus Cuentas Nacionales.

El mayor impulso al crecimiento del PIB lo dio el comportamiento del sector

no petrolero, que registrd un crecimiento anual de 4,2%. La economia no

% Banco Central del Ecuador afio 2013, calculo del Producto Interno Bruto
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petrolera representd el 84,7% del total del PIB en el primer trimestre de
2013. El PIB nominal del primer trimestre de 2013 alcanz6 los USD 21.962

millones.

“La formacion bruta de capital fijo crecié 2%; el consumo de los hogares

0,7% y las exportaciones 1,3%.

Las importaciones se incrementaron en 2,8%, mientras que el gasto publico

presentd una disminucion de -1,3%.

Las actividades economicas que mas contribuyeron en términos anuales al
crecimiento del PIB del primer trimestre de 2013 fueron la construccién
»n 36

(0,79%), correo y comunicaciones (0,5%) y transporte (0,41%).

Interpretacion:

En la actualidad. Podemos visualizar un desempefio pobre en la actividad
petrolera, mientras que el transporte se convierte en una de las primeras
actividades econodmicas que mas contribuyen al crecimiento del PIB, para el
primer trimestre del afio 2014; mismo que se convierte en un reconocimiento
gue nos asegura el poder considerar que Ecuador cuenta con ambitos que

nos hace realmente productivos sin necesariamente, el soporte del crudo.

ANALISIS PERSONAL

Si los recursos obtenidos de la actividad petrolera son eficientemente

distribuidos, se puede reactivar nuestra economia y dar impulso a otros

% Banco Central del Ecuador afio 2013, calculo del Producto Interno Bruto
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sectores que prometen ser rentables para el pais y apetecidos por el
mercado mundial, reforzar aquellos tradicionales y propender a la

industrializacion.

Por tal motivo se la considera una OPORTUNIDAD de impacto alto 5 siendo
esta Aumento de ingresos provenientes del transporte mejoran el Producto

Interno Bruto.
INFLACION

“Actualmente la inflacion ecuatoriana registrada en junio del 2013, de 2,68%,
es el mejor registro entre siete paises que han publicado sus indices de
precios -incluido Estados Unidos- tal como demuestra un reporte del Instituto

Ecuatoriano de Estadisticas y Censos, difundido el domingo.

Argentina, Brasil, Chile, Colombia, Estados Unidos, Pert y Bolivia tuvieron
variaciones superiores a la ecuatoriana respecto a sus precios de productos

para el consumidor final.

Medido de forma semestral, el Ecuador, con una inflacion de 0,94%, esta en
el segundo mejor lugar frente a estos paises, superado solo por Chile, que
tiene 0,83% de incremento promedio en los precios de los primeros seis

meses del afio.”’

“‘Argentina difunde cifras de mayo. En estos cinco meses acumula un

incremento de 3,83% Yy en los Ultimos 12 meses llega a 10,84% de variacion.

37 Banco Central del Ecuador afio 2013
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Brasil, en junio, tuvo en el primer semestre una inflacion de 3,30%, mientras
gue la vigorosa economia colombiana tuvo alcanza un incremento de precios

de 1,73%.”8

Estados Unidos, que avanza en un afio de recuperacién de su economia
local, tiene 1,46% de inflacién en el primer semestre, el afio pasado cerré
con un aumento de 1,7% en los precios para los consumidores. Peru tiene

una inflacion de 1,65% en la primera mitad del afio y Bolivia 2,23%.

CUADRO 1
FECHA VALOR
Junio-30-2013 2.68 %
Mayo-31-2013 3.01 %
Abril-30-2013 3.03 %
Marzo-31-2013 3.01 %
Febrero-28-2013 3.48 %
Enero-31-2013 4.10 %
Diciembre-31-2012 4.16 %
Noviembre-30-2012 4.77 %
Octubre-31-2012 4.94 %
Septiembre-30-2012 5.22 %
Agosto-31-2012 4.88 %
Julio-31-2012 5.09 %
Junio-30-2012 5.00 %
Mayo-31-2012 4.85 %
Abril-30-2012 5.42 %
Marzo-31-2012 6.12 %
Febrero-29-2012 5.53 %
Enero-31-2012 5.29 %
Diciembre-31-2011 5.41 %
Noviembre-30-2011 5.53 %
Octubre-31-2011 5.50 %
Septiembre-30-2011 5.39 %
Agosto-31-2011 4.84 %

3 Banco Central del Ecuador afio 2013
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ulio-31-2011 H 4.44 %)|
GRAFICA 8

Estructura de la inflaciéon mensual nacional por regiones y
ciudades

Interpretacion:

La inflacion promediada durante el primer semestre del afio 2013 fue del
2,68%; y para iniciar el segundo semestre, se ubicé en el 2.68%; es decir,
gue ha habido un decremento inflacionario del 4,10%. No es dificil notar que
durante los cuatro ultimos meses los precios de algunos productos se han
duplicado (productos basicos), pero en un bajo porcentaje en relacion a los
afios anteriores que llegaban a triplicarse, o que determina una baja en la

inflacion.

Aunque nos mantengamos en cifras de un digito porcentual inflacionario, hay
gue destacar que el poder adquisitivo del délar va perdiendo fuerza y se
encarece mas el costo de la canasta béasica familiar, lo cual afecta al nivel de

vida ecuatoriano.
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ANALISIS PERSONAL

La inflacion tiene un nivel de incidencia determinante en los precios de los
insumos y materiales, como por ejemplo con principal incidencia en los
neumaticos para el sector de servicios de transportacién y porque no decirlo
al igual que para todos. Ya que cabe destacar que en la llantera General
localizada en la provincia del Azuay se producen 6000 neuméaticos diarios,
cantidad que satisface solamente el 40% de la demanda ecuatoriana, motivo
por el cual el ciudadano transportista 0 aquel que tiene transporte propio se
ve obligado a importar dicho producto. indice que afecta directamente a
dicho sector y en vista del predominio inflacionario en la provincia de El Oro,
el precio de mercado esta en manos del poder de compra de los usuarios, lo

cual amenaza consecuentemente al oferente de vehiculos.

Por tal motivo se la considera una AMENAZA de impacto medio 3 siendo
esta la Inflacion afecta al oferente de vehiculos por su inestabilidad de

ingresos.

Riesgo Pais

“El riesgo pais es un concepto econdmico que ha sido abordado académica
y empiricamente mediante la aplicacion de metodologias de la mas variada
indole: desde la utilizacion de indices de mercado como el indice EMBI de

paises emergentes de Chase-JP Morgan hasta sistemas que incorpora
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variables econdémicas, politicas y financieras. Se la expresa como un indice
6 como un margen de rentabilidad sobre aquella implicita en bonos del

tesoro de los Estados Unidos.”®

“Para la Camara de Industrias y Produccion (CIP), el riesgo Pais (EMBI) del
Ecuador es el segundo més alto de América Latina, superado solo por el de

Venezuela.

El indicador alcanzé su nivel maximo en el Ecuador a finales del 2008 e
inicios del 2009, cuando llegé a 4000 puntos como consecuencia de los
Bonos Global 2012 y 2013. Con la recompra de esas emisiones el indice

empez6 a caer y para el 2014 el EMBI promedio los 925 puntos.”

CUADRO 2
FECHA VALOR
Octubre-01-2013 666.00
Septiembre-01-2013 684.00
Agosto-01-2013 667.00
Julio-1012013 665.00
Junio-01-2013 664.00
Mayo-01-2013 662.00
Abril-01-2013 662.00
Marzo-01-2013 662.00
Febrero-01-2013 664.00
Enero-04-2013 659.00

Interpretacion:

Segun datos del Banco Central (BCE), el EMBI el 04 de enero del 2013 se
ubic6 en 659 puntos lo que representa algo mas del 6% terminando el mes

con una tasa del 7% (664 puntos), mientras que en septiembre el EMBI

% Ecuador informa, SENPLADES informe mensual, www.bancocentraldelecuador .gob.ec
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comenzd con 684 puntos (7%) y hasta la ultima medicion del BCE del 01 de

octubre de éste afio 2013, el indice se ubico en 666 puntos (6%).

Esto indica que la posibilidad de que Ecuador mantenga la oportunidad de
ser considerado como una buena opcion de inversién extranjera esta

debilitAindose como consecuencia de la inestabilidad interna.

ANALISIS PERSONAL

Para las empresas importadoras de vehiculos, que aun no ha ingresado
abiertamente al mercado de capitales, no le afecta directamente el riesgo
pais; pero debe considerarse que de esto depende futuras posibilidades de
financiamiento extranjero, y aunque su circulo cuenta con apoyo japonés de
Sus repuestos, no es razon suficiente para despreocupar la relacion

operativa frente a este indicador.

Por tal motivo se la considera una AMENAZA de impacto medio 3 siendo

esta las Fluctuaciones de Riesgo pais limita ingreso de capitales al mercado.

Tasas de Interés

“‘Desde septiembre del 2013 el Banco Central eliminé todos los costos de
crédito adicionales a la tasa de interés y establecié tasas de interés por
segmentos de crédito. Para enero las tasas maximas en todos los
segmentos habian disminuido, aunque no en la proporcién que esperaba el

Gobierno Nacional.
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“Durante el mes de septiembre, la tasa activa del sector corporativo se ubico
en 9,33%, ligeramente superior al 8,17% registrado en diciembre del 2013 y
muy por encima del 8,99% observado en enero del 2014. Por su parte, la
tasa pasiva referencial se increment6é en 0,06 puntos porcentuales (pp) para
febrero hasta alcanzar 5,97%, el margen de intermediacién financiera se
ubica en 5,35% para julio, es decir 0,62 pp por debajo del registrado en

febrero.”°

%0 Ecuador informa, senplades informe mensual, www.bancocentraldelecuador .gob.ec



http://www.bancocentraldel/

CUADRO 3

74

TASAS DE INTERES

SEPTIEMBRE 2013 ()

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES

Tasas Referenciales

Tasas Maximas

Tasa Activa Efectiva

Tasa Activa Efectiva

: % anual L % anual
Referencial Maxima
para el segmento: para el segmento:

Productivo Corporativo 8.17 Productivo Corporativo 9.33
Productivo Empresarial 9.53 Productivo Empresarial 10.21
Productivo PYMES 11.20 Productivo PYMES 11.83
Consumo 15.91 Consumo 16.30
Vivienda 10.64 Vivienda 11.33
Microcrédito Acumulacion 22.44 Microcrédito Acumulacion 25.50
Ampliada Ampliada

25.20 Microcrédito Acumulacién 27.50
Microcrédito Acumulacion Simple Simple
Microcrédito Minorista 28.82 Microcrédito Minorista 30.50

2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depositos a plazo 4.53 Depdsitos de Ahorro 141
0.60 Depdsitos de 0.63
Depdsitos monetarios Tarjetahabientes
Operaciones de Reporto 0.24

3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 3.89 Plazo 121-180 5.11
Plazo 61-90 3.67 Plazo 181-360 5.65
Plazo 91-120 4.93 Plazo 361 y méas 5.35

4. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS MAXIMAS PARA LAS
INVERSIONES DEL SECTOR PUBLICO
(segln regulacién No. 009-2010)
5. TASA BASICA DEL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
6. OTRAS TASAS REFERENCIALES
Tasa Pasiva Referencial 4.53 Tasa Legal 8.17
Tasa Activa Referencial 8.17 Tasa Maxima Convencional 9.33

FUENTE: Ecuador informa, senplades informe mensual, www.bancocentraldelecuador

.gob.ec

Los depdsitos a la vista hasta enero 18, alcanzaron $5.124 MM, y mostraron

un crecimiento de 4,53% en relacion a dic-13. Por su parte el casi dinero



http://www.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Regulacion_009-2010.pdf
http://www.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Regulacion_009-2010.pdf
http://www.bce.fin.ec/home1/economia/tasas/TasaBasica.xls
http://www.bancocentraldel/
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(depdésitos de ahorro, a plazo fijo, operaciones de reporto y otros depdsitos)

disminuyé en 0,3% en relacion a diciembre del 2013 y registré $6.215 MM.

Interpretacion:

Las tasas de interés se redujeron, tanto la activa como la pasiva han variado:
la activa estaba ubicada a inicios de enero en el 10.25% y para septiembre
del presente bajé al 9.33%; el ahorro no estd incentivado, ni se ve
favorecido, lo que implica menor grado de inversidon en instrumentos

financieros.

A su vez, las solicitudes de crédito siguen siendo limitadas por el

desequilibrio entre el costo de financiamiento y el beneficio real del mismo.

Debido a las altas tasas activas fijadas, se observa un decremento del
0,25% en la contratacion de créditos. La tasa activa maxima para febrero de
este afio supera a su similar fijada a inicios de enero del 2013 en 1.84%, lo
gue afirma el alto costo crediticio de las instituciones financieras del pais,
pero a pesar de esto, tenemos que segun la central de riesgos, la cartera es

tipo A, seguidade E, B, CyD.

ANALISIS PERSONAL

La cartera de crédito al sector privado alcanz6 $11.362 MM hasta enero 18
del 2013 y disminuy6 0,2% en relacion a diciembre del 2013, pero no se ha
registrado un incremento significativo en la solicitud de créditos por parte de

las empresas.
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Por la necesidad de obtener un crédito para financiar sus operaciones, los
transportistas a mas de la banca recurren a otros medios para obtener
dinero y en ocasiones resulta mayor este costo; pero Viajeros Internacional

tiene la oportunidad de financiarse con préstamos directos de la banca local.

Por tal motivo se la considera una OPORTUNIDAD de impacto alto 5 siendo

esta el Financiamiento independiente del Sistema financiero Ecuatoriano.

FACTOR POLITICO

“En cuanto a politica se refiere, hay que hacer nota que el Ecuador ha tenido
una estabilidad politica notable durante los ultimos afios de ello se puede dar
fe cuando se analiza los ultimos comicios presidenciales, donde a pesar de
existir algunos candidatos presidencial se pudo observar que no existid

ninguna forma de desestabilizacién de la democracia

La agenda del gobierno para los proximos cuatro afios parece bastante
clara. Primero, la tonica de los ultimos afios continuara, en aspectos
positivos, como la inversién social, la revolucion del conocimiento y de las

capacidades y la revolucién agraria.”*

“Ademas el gobierno actual tiene una politica de impulso al emprendimiento,
por ello se ha creado La Secretaria Nacional Para EI Emprendimiento y la
Creacidon De Empresa, adscrita al Ministerio de Industria, la misma que tiene
como funciones principales Contribuir a la formulacion de promocion de la

actividad emprendedora en los ecuatorianos, Proponer la inclusion de

1 América Econémica, Politica ecuatoriana hasta fines del afio 2013.
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planes, programas y proyectos de desarrollo relacionados con el
emprendimiento; Articular los esfuerzos nacionales y regionales hacia
eventos que fomenten el emprendimiento y la actividad emprendedora y
faciliten el crecimiento de proyectos productivos; Planificar y acompafhar la
implementacion de la estrategia prevista para el desarrollo del
emprendimiento que debera constar en los Planes de Gobierno o Planes de
Desarrollo y Promover el desarrollo de diagnosticos y estudios sobre el

Emprendimiento.

Es importante destacar las politicas del Gobierno actual como es la de los
incentivos para la vivienda tanto urbana como rural, lo que han hecho que
las distintas ciudades incrementen considerablemente el numero de
construcciones y con ello la utilizacion de muebles, puertas, ventanas y
todo tipo de accesorios para el adecentamiento de las viviendas. No es la
excepcion la ciudad de Machala. Por otro lado la creacién del Banco del
afiliado en el Pais y la concesion de préstamos para los afiliados al I.E.S.S.
estd permitiendo que se dinamice la obtencion de crédito tanto para
viviendas nuevas como para la remodelacién y acondicionamiento de las ya
existentes, lo que beneficia también a las empresas de importacion de

vehiculos.”*?

Interpretaciéon: Como se puede notar la estabilidad politica de pais es
bastante fuerte entendiéndose que si existe dicha estabilidad las empresas

dentro del pais se veran beneficiadas ademas las politicas del régimen

2 América Econémica, Politica ecuatoriana hasta fines del afio 2013
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actual aportan significativamente al emprendimiento de las empresas, una
de ellas es la empresa Importadora Rios la cual aprovecharéa la estabilidad
politica para captar mercado, por ello el factor politico constituye una

OPORTUNIDAD para la empresa Importadora Rios.

ANALISIS PERSONAL

Claro esta que al inicio, de este cambio tan drastico con la creacion de leyes
de gran envergadura para el sistema de importaciones, sera dificil para las
personas, cambiar tan rapido con una cultura que los ha caracterizado por
afios, pero al final de cuentas, esta es una de las mas grandes
oportunidades para el desarrollo del Transporte y por ende de la economia
del Pais en general por que se reducird notablemente el numero de

infracciones de transito y lo principal de accidentes.

Por tal motivo se la considera una OPORTUNIDAD de impacto alto 5 siendo
esta la Estabilidad politica del pais genera estabilidad de las empresas

importadoras de vehiculos.

FACTORES GEOGRAFICOS

“Ecuador tiene el potencial de posicionarse como un pais con alta
diversidad en todo el planeta, ya que cuenta con la mayor biodiversidad por
unidad de superficie a escala mundial; la misma que se expresa en la
variedad de atractivos naturales y culturales, ubicados en sus cuatro

mundos o regiones turisticas:
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» Galapagos
» Costa

» Andes

« Amazonia”®

“La mega biodiversidad del Ecuador es reconocida a escala mundial con la
declaracion de patrimonios mundiales de la humanidad por parte de la
UNESCO otorgadas al Parque Nacional Galapagos y el Parque Nacional de
Sangay, asi como el estatus de Reserva de la Biosfera del Parque Nacional
Yasuni, y la denominacion de Regalos a la Tierra otorgados por parte del
Fondo Mundial para la Naturaleza (WWF) al Parque Nacional Galapagos y
al Corredor Ecolégico Llanganates Sangay. Ademas, Ecuador alberga a
dos de los 25 “hot spots” 22 o puntos calientes de biodiversidad mundial.

A nivel de especies, el Ecuador alberga 107 de las 455 areas de mayor
importancia para la conservacion de aves en los Andes Tropicales, o cual
la posiciona como un destino prioritario para los ornitélogos y turistas que
aprecian la observacion de aves, concentrando el 18% de las especies de
aves en el planeta. Asi mismo, cuenta con el 18% de las orquideas, que
constituye un gran atractivo en particular en los bosques nublados y
himedos en las estribaciones de Los Andes. En cuanto a endemismo, el
pais se ubica en el segundo lugar de especies vertebradas, tercero en

diversidad de anfibios, y quinto en diversidad de mariposas, en las

estadisticas a nivel mundial.

*¥ Ministerio de Turismo, SENPLADES, informe turistico del pais.



80

Esta diversidad resulta mas atractiva por ser un pais de dimensiones
comparativamente reducidas que permiten desplazamientos internos
relativamente cortos en sus aproximadamente 256.000 Km2 y una
poblacion que se acerca a los trece millones de habitantes, con un 61%
ubicada en el area urbana (INEC, 2001).

Por via terrestre facilmente podemos alcanzar diversidad de destinos. Los
entornos geograficos que podemos acceder van desde ambientes a nivel de
mar hasta sobre los cuatro mil metros en los Andes ecuatorianos.

Con una Red Vial sensible y vulnerable a los cambios climaticos; que
afectan al Ecuador y que influyen de manera muy significativa los costos de
la transportacion. Tenemos vias de Primer Orden como es la
Panamericana, que conecta a los centros poblados grandes y que debemos
recordar es concesionada para su buen mantenimiento, asi, como vias de
Segundo y Tercer Orden que son las que mas sufren en invierno y las que

mas se usan en la actividad de transportacion terrestre turistica.

Ante todo este potencial se esta modernizando las principales vias de
ingreso para turistas internacionales; en el caso de la ciudad de Machala, en
un futuro cercano se contara con una via de cuatro carriles, considerando
gue esta nueva obra incrementard la necesidad de transportacién turistica

terrestre para conectarse con la ciudad misma.”*

* Ministerio de Turismo, SENPLADES, informe turistico del pais
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Interpretacion:

La mega diversidad existente en el Ecuador constituye un mercado atractivo
para los visitantes nacionales e internacionales, y el construir nuevas

carreteras aumenta la necesidad de trasportarse y comprar vehiculos.

ANALISIS PERSONAL

La gran apertura del sector de la trasportacion turistica se convierte en un

atractivo para el usuario de trasportarse en vehiculo.

Por tal motivo se la considera una OPORTUNIDAD de impacto alto 5 siendo

esta el Mejoramiento de las vias de comunicacion.

FACTORES TECNOLOGICOS:

“En el Ecuador, se cuenta ya con equipo tecnolégicamente de punta, pues
existen Tacografos; (son controladores impresos de velocidad), GPS;
(Posicionador Satelital Geografico) que sirve como instrumento de
navegacion en las carreteras por medio de satélites; pero, por ser tecnologia

de punta su uso todavia no esta generalizado ni reglamentado.”*

‘Por otro lado al tener una geografia bastante complicada; v,
climatolégicamente con bastante variacion, se ha convertido en algo muy

usual el aire acondicionado y la calefaccion en los vehiculos. Es importante

** Carlos Pablo Musler, LA TECNOLOGIA EN EL ECUADOR, afi02013, TOMOI
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indicar que en las unidades de transporte terrestre de servicio publico ya es
de uso comun el contar con letreros electrénicos, bafios urinarios, cafeteras,
monitores de musica y videos, detectores de temperatura, y cualquier otro

implemento que mejore el servicio y brinde bienestar al usuario.”*®

Interpretacion:

La tecnologia mejora las condiciones en las que se desarrolla un servicio y
su implementacion genera condiciones para competir con otros mercados

turisticos.

ANALISIS PERSONAL.

Es cierto que las mejoras tecnoldgicas facilitan la ejecucion de actividad o

servicio, también brindan mayor seguridad.

Por tal motivo se la considera una OPORTUNIDAD de impacto medio 3
siendo esta el Aumento de implementos tecnoldgicos mejora condiciones de

prestacion de servicios.

“® Carlos Pablo Musler, LA TECNOLOGIA EN EL ECUADOR, afi02013, TOMOI
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LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

GRAFICA 9

AMENAZA

NUEVOS
COMPETIDORES
| PODER

NEGOCIACION

PODER
NEGOCIACION

RIVALIDAD Y
PROVEEDORES - COMPETENCIA DEL - COMPRADORES

MERCADO

L)

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

AMENAZA

BARRERAS DE ENTRADA
REQUERIMIENTOS DE CAPITAL

Esta empresa es muy segmentada, se requiere de una inversibn muy
elevada para entrar en el sector. Es por eso que la mayoria de estas
empresas son sociedades anonimas por lo que cada socio responde por su

capital.
ANALISIS PERSONAL

OPORTUNIDAD.- En el sector la principal barrera de entrada constituye la
alta inversion de capital que se requiere para contar con un amplio stock de

vehiculos, que la empresa si posee por el crecimiento que ha logrado.
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RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

Fuerza que consista en alcanzar una posicion de privilegio y la preferencia
del cliente entre las empresas rivales. Es el resultado de los siguientes

factores:

] La rivalidad se intensifica cuando hay muchos competidores o igualmente
equilibrados. Mientras mayor sea la cantidad de competidores, mayor es la
probabilidad de acciones estratégicas y si los rivales estan en igualdad de

condiciones, resulta mas dificil que algunas dominen el mercado.

] La rivalidad es intensa cuando hay un crecimiento lento de la industria. Si
el mercado estd en crecimiento las empresas tratan de maximizar sus
recursos para atender el incremento en la demanda de los clientes, pero
cuando el crecimiento es lento, la competencia se convierte en un escenario

por buscar mayor participacion en el mercado.

[ Larivalidad se intensifica cuando los costos fijos y de almacenamiento son
elevados. Si los costos constituyen una parte importante del costo total, las

empresas trataran de utilizar el maximo posible de su capacidad productiva.

ANALISIS PERSONAL

AMENAZA.- La rivalidad entre los competidores constituye una amenaza
para la organizacion ya que cada vez ocupan un porcentaje mayor en el

mercado, pero gque conforme pasa el tiempo aumenta su participacion.
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PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

El poder de negociacion de los proveedores en una empresa puede ser
fuerte o débil dependiendo de las condiciones del mercado en la empresa
del proveedor y la importancia del producto que ofrece. Los proveedores
tienen un poder en el mercado cuando los articulos ofrecidos escasean y los
clientes generan una gran demanda por obtenerlos, llevando a los clientes a
una postura de negociacion mas débil, siempre que no existan buenos

sustitutos y que el costo de cambio sea elevado.

ANALISIS PERSONAL

AMENAZA .- El poder de negocién de los proveedores se transforma en una
amenaza para la organizacion, ya que las politicas crediticias son cada vez
mas exigentes, en cuanto se refiere a plazos de pago. Los proveedores
actuales de la empresa estan limitando los montos de crédito y el tiempo
para pagarlos y en algunos casos han eliminado los créditos y solo venden

al contado.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES.

Los clientes que componen el sector empresarial pueden inclinar la balanza
de negociaciébn a su favor cuando existen en el mercado productos
sustitutos, exigen calidad, un servicio superior y precios bajos, lo que

conduce a que los proveedores compitan entre ellos por esas exigencias.
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ANALISIS PERSONAL

OPORTUNIDAD.- Los clientes tienen un poder de negociacion bajo por no
contar con productos sustitutos en el mercado, compran una parte minima
del producto total de la industria y los productos que compran en el sector
son diferenciados por la calidad de los vehiculos. Ademas comprar vehiculos

constituye una necesidad, porque se requiere el poder de trasladarse.

RIESGOS DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

PRODUCTOS SUSTITUTOS.- Dos bienes son sustitutos, si uno de ellos

puede sustituir al otro debido a un cambio de circunstancias.

En un sector el sustituto del bien o servicio puede imponer un limite a los
precios de estos bienes; esto genera que muchas empresas enfrenten una
estrecha competencia con otras debido a que sus productos son buenos
sustitutos. La disponibilidad de sustitutos genera que el cliente este
continuamente comparando calidad, precio y desempefio esperado frente a
los costos cambiantes. Cuando el competidor logra diferenciar un bien o
servicio en las dimensiones que los clientes valoran puede disminuir el

atractivo del sustituto.

ANALISIS PERSONAL

AMENAZA.- Los vehiculos usados que se venden en patios de carros
constituyen una amenaza porgue tienen un precio infinitamente inferior por el

desgaste, afecta directamente a las ventas de la organizacion.



CUADRO 4

MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS DE LA EMPRESA “RiOS”

TOTAL DE
FACTORES EXTERNOS REFERENCIA CALIFICACION PONDERACION PONDERACION
OPORTUNIDADES:
1. Incremento de ingresos Factor
provenientes del transporte determina Econémico 3 0,08 0,24
una mejora del PIB. Pag. 65
. L . . Factor
2. Financiamiento independiente del Econémico 3 0,06 0,18
Sistema financiero Ecuatoriano. Pag. 74
3. Estabilidad politica del pais genera Factor Politico 4 0.09 036
estabilidad de las empresas Pag. 76 ' '
importadoras de vehiculos
. . . Factor
4. Mejoramiento de la vias de Geogréfico 3 0,09 0,27
comunicacion Pag. 79
5. Aumento de implementos Factor
tecnolégicos mejora condiciones de Te;g;'%%co 3 012 0,36
prestacion de servicios. )
6. Mayor nimero de personas con
yor numero de pers PORTER 3 0,09 0,27
poder adquisitivo y necesidad de Pag. 84
movilidad
7. Amplio nivel de inventarios impide PORTER 4 0,1 04
entrada de nuevos competidores Pag. 81
AMENAZAS:
£ ; Factor
1. Superévit de Ie_l Balanza Comprual Econémico 2 008 0.16
aumenta el precio de los vehiculos Pag. 58
importados.
R ot Factor
_2. Inestg_bllldad turls_tlca, genera Econémico 1 0,07 007
inestabilidad de las importadoras de Pag. 61
vehiculos.
3 A I I . Factor
- Aranceles altos para importar Econémico 1 0,08 0,08
vehiculos, insumos, maquinaria y Pég. 62
repuestos.
4. Inflacion afecta al oferente de Factor
vehiculos por su inestabilidad de E%‘%c’rggo 2 0,08 0.16
ingresos. )
Factor
5, Fluctuaciones de Riesgo pais limita [ ~Economico 2 0,06 012
ingreso de capitales al mercado. Pag. 70
TOTAL 1 2,67

Fuente: Analisis de factores externos

Elaboracién: La Autora
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SUSTENTACION /INTERPRETACION

La matriz de factores externos permite evaluar los factores que se han
determinado como oportunidades y amenazas, resultado del andlisis externo

de la empresa.
DESARROLLO DE LA MATRIZ

Para el desarrollo de la presente matriz, se ha seguido el siguiente

procedimiento:
OPORTUNIDADES

1. Incremento de ingresos provenientes del transporte determina

una mejora del PIB.

En base al andlisis externo realizado a la empresa, en el factor Econdmico
se determina que si los recursos obtenidos de la actividad petrolera son
eficientemente distribuidos, se puede reactivar nuestra economia, por tal

razon se lo ha calificado con 3.

2. Financiamiento independiente  del Sistema  financiero

Ecuatoriano.

Cuando se realiz6 el analisis del entorno Econémico se pudo determinar que
la economia del pais ha incrementado su sistema financiero en su
estabilidad, el mismo que presta capitales a personas que poseen ingresos

estables, por tal razén se lo ha calificado con 3.
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3. Estabilidad politica del pais genera estabilidad de las empresas

importadoras de vehiculos

En el factor Politico se determina que la estabilidad politica de pais es
bastante fuerte entendiéndose que si existe dicha estabilidad las empresas
dentro del pais se veran beneficiadas ademas las politicas del régimen
actual aportan significativamente al emprendimiento de las empresas, por tal

razon se lo ha calificado con 4.
4. Mejoramiento de la vias de comunicacion

En el factor geografico se dispone que la mega diversidad existente en el
Ecuador constituye un mercado atractivo para los visitantes nacionales e
internacionales, y el construir nuevas carreteras aumenta la necesidad de

trasportarse y comprar vehiculos, por tal razon se lo ha calificado con 3.

5. Aumento de implementos tecnoldgicos mejora condiciones de

prestacion de servicios

El factor tecnologico es una herramienta indispensable en el funcionamiento
de la empresa, para ello se renovara el sistema automotor actual y se
pretende utilizar mejores sistemas de trasportacion, por tal razén se lo ha

calificado con 3.

6. Mayor numero de personas con poder adquisitivo y necesidad de

movilidad

En el andlisis de las Fuerzas de Porter, el poder de negociacién que poseen

los usuarios es importante para poder realizar una importante venta de
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vehiculos de diferentes marcas y posicionar a la empresa Importadora Rios

en el mercado orense, por tal razén se lo ha calificado con 3.

7. Amplio nivel de inventarios impide entrada de nuevos

competidores

Cuando hablamos en las Fuerzas de Porter se determina que en el sector
comercial la principal barrera de entrada constituye la alta inversion de
capital que se requiere para contar con un amplio stock de vehiculos, que la
empresa si posee por el crecimiento que ha logrado, por tal razén se lo ha

calificado con 4.
AMENAZAS

1. Superéavit de la Balanza Comercial aumenta el precio de los

vehiculos importados

En el analisis externo en el factor Econdmico, el superavit existente en la
Balanza Comercial estd sustentado en el petrdleo; ya que al ser
importadores de vehiculos, especificamente los particulares, los costos
aumentan de los precios de los vehiculos, por tal razon se lo ha calificado

con 2.

2. Inestabilidad turistica, genera inestabilidad de las importadoras

de vehiculos.

Se determina que uno de los factores econdmicos que la inestabilidad y la
falta de consistencia politica generan incertidumbre en la planificacién a

mediano y largo plazo, afecta directamente a la Importadora Rios en la
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importacion de vehiculos de transporte., por tal razon se lo ha calificado con

1.
3. Aranceles altos para importar vehiculos, insumos, maquinaria y
repuestos.

En el andlisis econdmico se determina que las malas politicas arancelarias y
econdémicas que adopten los gobiernos los precios de los insumos, equipos y
maquinaria suben, los productores tendrian graves pérdidas y sin mayores
oportunidades de resolver la situacion frente a su requerimiento de, por tal

razon se lo ha calificado con 1.

4, Inflacion afecta al oferente de vehiculos por su inestabilidad de

ingresos

Al subir la inflacion, el usuario no puede invertir en la compra de vehiculos ya
gue posee una inestabilidad de sus ingresos, por tal razon se lo ha calificado

con 2.

5. Fluctuaciones de Riesgo pais limita ingreso de capitales al

mercado

Se determina que las fluctuaciones existentes en el mercado econdémico
limitan el ingreso de capitales, para poder importar e invertir en el mercado

local, por tal razon se lo ha calificado con 2.
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Interpretacién de la matriz de evaluacion de factores externos de la

empresa Importadora Rios.

Una vez asignada la ponderacion para cada uno de los factores externos
gue influyen en la Importadora Rios, se obtuvo el resultado ponderado de

2,67.

Esto significa que en la Importadora Rios, existe predominio de las
oportunidades tenemos 2,08, sobre las amenazas que es de 0,59; es decir,
existe una diferencia de 1,49, lo que en la empresa, tienen muchas
oportunidades para desenvolverse de mejor forma dentro de su entorno
externo y por lo tanto debe aprovechar las oportunidades con mayores
expectativas que existen en el mercado para fortalecer su crecimiento, como
son el sector automotriz en crecimiento, la tecnologia de los vehiculos se

refleja en su precio y existen regulaciones legales para la transaccion.
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ANALISIS DE ENCUESTAS Y ENTREVISTA

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE

1. ¢A qué se dedicalaempresa?
La empresa se dedica a la distribucion y comercializacion de

Vehiculos y Repuestos MAZDA Y NISSAN.

2. ¢Laempresa cuentacon una misiony vision?
No hemos definido una mision y vision que haya sido plasmada en un
documento que identifique a la empresa ya que la que se posee es la
gue se tiene a nivel nacional, pero perseguimos ser lideres en el

mercado orense.

3. ¢Cuéles son los objetivos y estrategias que tiene la Importadora?
Los objetivos y estrategias se las tiene definidas por areas, es decir
por finanzas, ventas, repuestos, etc., claro esta que estas se las

define a nivel nacional de todos los distribuidores de Mazda.

4. ¢Qué control efectia sobre sus productos?
Mediante un sistema contable se controla los inventarios tanto
entradas como salidas, es un sistema integrado que diariamente
indica el stock de los productos. Cuando los productos ingresan el
personal de bodega hace control de calidad, verificando tanto la

calidad como la presentaciéon de los productos; el mismo proceso se
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hace a la salida de los productos.
¢La importadora se encuentra posicionada en el mercado
orense?

Sl, ya que oferta vehiculos de marcas reconocidas en el mercado.

¢, Cree usted que el precio de los productos son competitivos?
¢Porque?

Los precios de los productos que la empresa maneja son
competitivos, claro estad que siempre el precio esta en relacion a la
calidad de los productos, por ello es mejor manejar la calidad del
producto para pensar en el precio ya que MAZDA y NISSAN es una

marca posicionada en el mercado nacional e internacional.

¢, Qué toma en cuenta para fijar el precio de los productos?
Los precios se los maneja a nivel nacional, esto por margenes de
utilidad que ofrecen las concesionarias de vehiculos a nivel nacional a

cada una de las distribuidoras autorizadas.

¢ Realiza actividades promocionales en su empresa? ¢Cudles
son?

Si. Descuentos en compras al contado.

¢Usted brinda incentivos de compra a sus clientes?
En determinadas fechas incentivos en descuentos por volumen de

compra y pago al contado.
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¢,Qué tipo de publicidad utiliza para dar a conocer a la
Importadora?

La prensa televisiva, pero esta es a nivel nacional de la marca Mazda
y Nissan casi nada, la empresa localmente no tiene publicidad en los

diferentes medios de comunicacion.

¢Realiza algun tipo de motivacién a sus empleados? ¢Qué tipo?
Reuniones mensuales de evaluacion del desempefio, para determinar

objetivos alcanzados y determinar posibles errores a corregir.

¢Sus empleados poseen libertad para tomar decisiones? ¢De
qué tipo y hasta qué grado?

Se les incentiva a que tengan una actitud propositiva, es decir que en
cada obligacion que les corresponda desempefiar deben proponer
esquemas nuevos que luego de ser analizados deberan ser

adaptados.

¢ Se capacita al personal de la empresa? ¢En qué temas?

Muy poco.

14.;La empresa dispone de una base de datos de sus clientes?

Si.

15.¢Cuales considera usted que son sus principales competidores?

Considerando la linea de vehiculos locales, se puede decir que el
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competidor mas fuerte es ORO AUTO, ORO MAZDA Y AUTOHYUN.
16.¢,Qué canales de distribucion utiliza la empresa para
comercializar los vehiculos y repuestos?

Directamente al cliente.

17.¢0frece Usted, a sus empleados las herramientas adecuadas
para que puedan desarrollar las actividades a ellos
encomendadas?
Se les entrega tanto la informacion como el material necesario para

gue puedan desarrollar su trabajo.

ANALISIS PERSONAL DE LA ENTREVISTA REALIZADA AL GERENTE

DE LA IMPORTADORA RIOS

De acuerdo a la entrevista realizada al Gerente de la Importadora Rios, se
puede determinar que el Gerente al no poseer conocimientos de
Administracion no ha podido definir la Mision y Vision de la importadora, peor
aun haber realizado un plan de marketing por lo que no realiza una
publicidad que le permita ganar mercado, ademas manifiesta que si se
realiza capacitacion al personal pero esta es muy esporadica por no decir
gue ha realizado una sola vez capacitaciéon a los empleados, entre los

factores mas relevantes de la entrevista realizada al Gerente.
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ANALISIS DE LA ENCUESTA REALIZADA A LOS CLIENTES INTERNOS

DE LA IMPORTADORA RIOS

Pregunta # 1.

¢, Qué tiempo trabaja en la empresa Importadora Rios”?

B CUADRO 5
ANOS DE EXPERIENCIA
Respuestas Frecuencia| Porcentaje
1-5 ANOS 12 71
6-10 ANOS 2 12
10 ANOS EN ADELANTE 3 18
TOTAL 17 100
Fuente: Encuestas Clientes Internos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora
GRAFICA 10
10 ANOS EN ANOS DE EXPERIENCIA
ADELANTE
18%
6-10 ANOS
12% m 1-5 ANOS
m 6-10 ANOS

10 ANOS EN ADELANTE

ANALISIS E INTERPRETACION: Al preguntar sobre el tiempo de trabajo,

de los 17 empleados con que cuenta la empresa, 12 empleados que

corresponden el 70% trabajan de 1-5 afos,

3 que representan el 18%

laboran aproximadamente mas de 10 afios y 2 que constituyen el 12%

trabajan mas de 6 a 10 afios en esta empresa.

La mayor parte de las personas que trabajan en esta empresa laboran entre

uno a cinco afios debido a que la empresa no registra estabilidad a sus

trabajadores, esto es una DEBLIDAD, porque se determina personal nuevo

sin experiencia.
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¢Cree usted que la empresa cuenta con una infraestructura adecuada

para desarrollar sus actividades?

CUADRO 6
INFRAESTRUCTURA ADECUADA
Respuestas Frecuencia| Porcentaje
Sl 11 65
NO 6 35
TOTAL 17 100
Fuente: Encuestas Clientes Internos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora
GRAFICA 11
INFRAESTRUCTURA ADECUADA
NO
35%_\
m S|
mNO

S|
65%

ANALISIS E INTERPRETACION: Referente a esta pregunta, de los 17

empleados de la empresa, 11 que corresponden al 65% respondieron que la

empresa si cuenta con una infraestructura adecuada, mientras que 6

empleados que representan el 35% de los encuestados contestd que no

consideran que la empresa tenga una infraestructura adecuada.

De los datos obtenidos en esta pregunta podemos establecer que la mayoria

de sus empleados consideran que la empresa Si

cuenta con una

infraestructura adecuada que les permite desarrollar sus actividades de

manera satisfactoria, siendo esto una FORTALEZA.



Pregunta # 3.

¢Como es larelacion con todos sus compafieros de trabajo?

CUADRO 7
RELACION ENTRE COMPANEROS
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
MUY BUENA 11 65
BUENA 6 35
MALA 0 0
TOTAL 17 100

Fuente: Encuestas Clientes Internos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora

GRAFICA 12

RELACION ENTRE COMPANEROS

0

B MUY BUENA
H BUENA
MALA
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ANALISIS E INTERPRETACION: Con respecto a esta pregunta, de los 17

empleados encuestados que representan el 100%, se puede verificar que 7

personas que corresponden al 41% manifestaron que las relaciones

laborales con el resto de sus comparfieros son Muy buenas, el 24% entre

excelente y Buena; y, Unicamente 2 empleado que corresponden al 12% de

los encuestados manifestaron que estas son regulares.

Dentro de la empresa se puede verificar que un gran nimero de empleados

consideran que relaciones laborales entre ellos son muy buenas, siendo

esto una FORTALEZA.



Pregunta # 4.

¢Ha recibido capacitacién por parte de la empresa en el &rea en que

usted trabaja?

CUADRO 8'
CAPACITACION
Respuestas Frecuencia| Porcentaje
Sl 2 12
NO 15 88
TOTAL 17 100
Fuente: Encuestas Clientes Internos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora
GRAFICA 13
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ANALISIS E INTERPRETACION: En cuanto a la pregunta nimero cinco

podemos deducir que el 88% que representan los 15 empleados de la

empresa dice que no han recibido ningun tipo de capacitacion por parte de la

empresa; mientras que unicamente el 12% que representa a 2 empleados

manifiesta que si han recibido capacitacion.

La mayoria de empleados manifiestan que no han recibido capacitacién por

parte de la empresa, ya que la Unica capacitacion que tienen es por propia

iniciativa de ellos. En cambio los que recibieron capacitacion son solamente

unos pocos que por lo general son en el departamento de Gerencia y
Bodega, siendo esto una DEBILIDAD.



Pregunta # 5.
¢ Qué tipo de incentivos recibe usted de la empresa?

CUADRO 9
INCENTIVOS POR PARTE DE LA EMPRESA

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
ECONOMICOS 3 18
VACACIONES 2 12
ASCENSOS 2 12
NINGUNO 10 59
TOTAL 17 100
Fuente: Encuestas Clientes Internos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora

GRAFICA 14
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ANALISIS E INTERPRETACION: De acuerdo a esta pregunta los

encuestados manifestaron de varias alternativas, el 59% que corresponde a

10 empleados de la empresa nos manifestaron que no reciben ningun tipo

de incentivos; mientras que unicamente el 18% entre incentivos econdémicos,

vacaciones Y asensos

Los empleados de la empresa se quejan, pues la empresa no incentiva a sus

trabajadores ya que los pocos que manifiestan que si malentienden el

incentivo con la obligacion que tiene la empresa para con ellos como las

vacaciones y los asensos, siendo esto una DEBILIDAD.
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Pregunta # 6.
¢Laempresa le brinda a usted implementos de seguridad para el

desempefio de sus labores diarias?

CUADRO 10
IMPLEMENTOS DE SEGURIDAD
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 5 29
NO 12 71
TOTAL 17 100

Fuente: Encuestas Clientes Internos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora

GRAFICA 15
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ANALISIS E INTERPRETACION: De los datos obtenidos en esta pregunta
obtuvimos los siguientes resultados, 12 empleados que representa al 71%
no reciben implementos de seguridad; mientras que Unicamente 5
empleados que representan el 29% manifestaron que si reciben
implementos de seguridad para el desempefio de sus labores diarias.

De acuerdo a esta pregunta se puede deducir que la empresa no brinda a
todo el personal de implementos de proteccion de seguridad que garanticen

su seguridad industrial en el puesto de trabajo, siendo esto una DEBILIDAD.
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Pregunta # 7.
¢Considera usted que el sueldo que percibe es?

CUADRO 11
SUELDO QUE PERSIVE
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
MUY BUENO 0 0
BUENO 8 47
REGULAR 9 53
TOTAL 17 100

Fuente: Encuestas Clientes Internos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora

GRAFICA 16
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ANALISIS E INTERPRETACION: El 53% de encuestados comentaron que
el sueldo que perciben por el desempefio de sus funciones es regular; el otro
47% manifestaron que consideran que el sueldo es bueno.

La mayor parte de los empleados de la Importadora Rios consideran que el
sueldo que reciben por su trabajo es bueno ya que este se da, de acuerdo al
cargo o funcion que desempefan dentro de la empresa, siendo esto una

FORTALEZA.



Pregunta # 8.
¢Conoce usted la misiéon de la empresa?

CUADRO 12
CONOCIMIENTO MISION
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 1 6
NO 16 94
TOTAL 17 100
Fuente: Encuestas Clientes Internos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora
GRAFICA 17
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ANALISIS E INTERPRETACION: En esta pregunta se puede indicar que de

los 17 empleados encuestados, el 94% de ellos no conocen la mision de la

empresa y que unicamente el 1% si conoce ya que es el Gerente.

De los datos adquiridos en la pregunta se puede indicar que es necesaria

gue todos los empleados conozcan la mision de la empresa ya que de estos

depende el buen desarrollo y funcionamiento de la misma, siendo esto una

DEBILIDAD.



Pregunta # 9.
¢Conoce usted la vision de la empresa?

CUADRO 13
CONOCIMIENTO VISION
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 1 6
NO 16 94
TOTAL 17 100
Fuente: Encuestas Clientes Internos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora
GRAFICA 18
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ANALISIS E INTERPRETACION: En esta pregunta se puede indicar que de

los 17 empleados encuestados, el 94% de ellos no conocen la vision de la

empresa y que unicamente el 1% si conoce ya que es el Gerente.

De los datos adquiridos en la pregunta se puede indicar que es necesaria

gue todos los empleados conozcan la vision de la empresa ya que de estos

depende el buen desarrollo y funcionamiento de la misma, siendo esto una

DEBILIDAD.
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Pregunta # 10.
¢Conoce usted los objetivos de la empresa?

CUADRO 14
CONOCIMIENTO DE OBJETIVOS
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 1 6
NO 16 94
TOTAL 17 100

Fuente: Encuestas Clientes Internos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora

GRAFICA 19
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ANALISIS E INTERPRETACION: En esta pregunta se puede indicar que de
los 17 empleados encuestados, el 94% de ellos no conocen los objetivos de
la empresa y que Unicamente el 1% si conoce ya que es el Gerente.

De los datos adquiridos en la pregunta se puede indicar que es necesaria
gue todos los empleados conozcan los objetivos de la empresa ya que de
estos depende el buen desarrollo y funcionamiento de la misma, siendo esto

una DEBILIDAD.



Pregunta # 11.
¢Conoce usted las politicas de la empresa?

CUADRO 15
CONOCIMIENTO POLITICAS
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 1 6
NO 16 94
TOTAL 17 100
Fuente: Encuestas Clientes Internos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora
GRAFICA 20
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ANALISIS E INTERPRETACION: En esta pregunta se puede indicar que de

los 17 empleados encuestados, el 94% de ellos no conocen la mision de la

empresa y que unicamente el 1% si conoce ya que es el Gerente.

De los datos adquiridos en la pregunta se puede indicar que es necesaria

gue todos los empleados conozcan la mision de la empresa ya que de estos

depende el buen desarrollo y funcionamiento de la misma, siendo esto una

DEBILIDAD.
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ANALISIS DE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES EXTERNOS

DE LA IMPORTADORA RIOS

Pregunta # 1.

¢Los servicios ofrecidos por la importadora Rios son?

CUADRO 16
SERVICIOS OFRECIDOS

RESPUESTA FRECUENCIA |PORCENTAJE
Regular 37 12
Bueno 60 19
Muy Bueno 211 69
TOTAL 308 100
Fuente: Encuesta a Clientes Externos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora
GRAFICA 21
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ANALISIS E INTERPRETACION: Como se puede determinar el 36% de los

clientes de la Importadora consideran que los servicios ofrecidos por ella son

excelentes, el 33% los consideran Muy Buenos a los servicios, el 19%

Bueno; y, Unicamente el 12% lo considera Regular, lo que determina que los

servicios que ofrece la Importadora Rios son de Muy Buenos, siendo esto

una FORTALEZA.
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Pregunta # 2.

¢La Importadora le ofrece una seguridad con sus productos que
oferta?

CUADRO 17
SEGURIDAD A LOS CLIENTES
RESPUESTA FRECUENCIA [PORCENTAJE
Si 76 25
No 232 75
TOTAL 308 100

Fuente: Encuesta a Clientes Externos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora

GRAFICA 22
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ANALISIS E INTERPRETACION: El 75% de los encuestados NO ha tenido
problemas con los productos que oferta la Importadora; mientras, que el
25% de ellos considera que Sl han tenido problemas con los productos de la

Importadora, ya sea esto por defectos de los repuestos, siendo esto una

FORTALEZA.
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Pregunta # 3.
¢Por qué medio de comunicacion conocié usted la existencia de la

Importadora Rios?

CUADRO 18
MEDIOS POR LOS QUE SE ENTERO DE LA EMPRESA
RESPUESTA FRECUENCIA [PORCENTAJE
Radio 0 0
T.V. 2 1
Prensa Escrita 35 11
Amigos 102 33
Otros (por visita del vendedor) 2 1
Ninguno 167 54
TOTAL 308 100,00

Fuente: Encuesta a Clientes Externos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora

GRAFICA 23
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ANALISIS E INTERPRETACION: Como se puede determinar en la pregunta

H Radio

ET.V.

M Prensa Escrita

Otros (por

visita del

vendedor)
1%

B Amigos

sobre por qué medios de comunicacion conocieron la existencia de la
Importadora Rios, el 54% de ellos manifiestan que no han escuchado ningun
tipo de publicidad de la Importadora, el 33% por recomendacién de amigos,
el 11% por la prensa escrita; mientras, que Unicamente el 1% por agentes
vendedoras que ofertan los productos de la Importadora, siendo esto una
DEBILIDAD.



Pregunta # 4.
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¢,Como considera usted a la publicidad que emplea la Importadora Rios

para atraer clientes?

CUADRO 19
CONSIDERACION DE LA PUBLICIDAD
RESPUESTA FRECUENCIA |PORCENTAJE
Malo 220 71
Bueno 88 29
Muy Bueno 0 0
TOTAL 308 100

Fuente: Encuesta a Clientes Externos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora
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ANALISIS E INTERPRETACION: De los 308 encuestados, 175 que

corresponden al 57% consideran que La publicidad que emplea la

Importadora Rios para atraer a sus clientes es mala, 68 personas que

corresponde al 22% la consideran bueno, 65 que corresponden al 21% de

los encuestados estiman que el tipo de publicidad es regular, no habiendo

respuestas por tabular por muy buenas y excelentes, siendo esto una

DEBILIDAD.
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Pregunta # 5.

¢En qué cree usted que debe mejorar la Importadora Rios?

CUADRO 20
CRITERIOS DE MEJORAMIENTO

RESPUESTA FRECUENCIA [PORCENTAJE
Atencion al Publico 78 25
Ampliacion Espacio Fisico 0 0
Mejorar sus Pecios 136 44
Otros 94 31
TOTAL 308 100,00
Fuente: Encuesta a Clientes Externos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora
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ANALISIS E INTERPRETACION: Al referirme sobre lo que piensan que
debe mejorar la Importadora Rios, el 44% de ellos manifiestan que mejorar
sus precios, el 31% otros como la publicidad; y el 25% la atencion al Publico

por parte del personal, siendo estos factores una DEBILIDAD.
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Pregunta # 6.
¢,Como considera usted los precios que oferta la Importadora Rios por

los productos que ofrece, con relacién a la competencia son?

CUADRO 21
PRECIOS EN RELACION A LA COMPETENCIA
RESPUESTA FRECUENCIA [PORCENTAJE
Iguales 11 4
Elevados 297 96
Baratos 0 0
TOTAL 308 100,00

Fuente: Encuesta a Clientes Externos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora
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ANALISIS E INTERPRETACION: Lo clientes encuestados con respecto a
los precios de los productos que oferta la Importadora Rios en comparacién
con la competencia respondieron en un 96% que son elevados y el restante

4% contestaron que son iguales a la competencia, siendo esto una

DEBILIDAD.
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Pregunta # 7.

¢,Cuéando Ud. compra vehiculos y repuestos prefiere?

~ CUADRO 22
CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS
RESPUESTA FRECUENCIA |PORCENTAJE
Marca 213 69
Precio 11 4
Calidad 84 27

Fuente: Encuesta a Clientes Externos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora

GRAFICA 27
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ANALISIS E INTERPRETACION: Cuando un cliente de la Importadora Rios
compra prefiere en un 69% la marca, el 27% la calidad, mientras que el 4%

restante se fija en el precio de sus productos, siendo esto una FORTALEZA.
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Pregunta # 8.

¢El vendedor le informa sobre los beneficios de los productos que
oferta la Importadora Rios?

CUADRO 23
BENEFICIOS DE LOS PRODUCTOS
RESPUESTA FRECUENCIA [PORCENTAJE
Si 94 31
No 214 69
TOTAL 308 100

Fuente: Encuesta a Clientes Externos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora
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ANALISIS E INTERPRETACION: Con respecto a la fuerza de ventas de la
Importadora Rios, los encuestados respondieron en un 69% que no siempre
les informan sobre los beneficios de los productos que oferta la misma,
mientras el 31% manifiestan que si se les informa sobre los beneficios de los

productos que oferta la Importadora, siendo esto una DEBILIDAD.



Pregunta # 9.

¢El vendedor es cordial con Usted?

CUADRO 24
CORDIALIDAD DEL VENDEDOR

RESPUESTA FRECUENCIA |PORCENTAJE
Siempre 215 70
Algunas Veces 93 30
Nunca 0 0
TOTAL 308 100
Fuente: Encuesta a Clientes Externos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora
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ANALISIS E INTERPRETACION: 215 clientes de la Importadora que

representan el 70% de los encuestados contestaron que el vendedor cuando

realiza su visita correspondiente es cordial, en tanto que 93 clientes que

equivalen al 30% respondieron que algunas veces, siendo esto una

FORTALEZA.
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Pregunta # 10.

¢Hatenido problemas con el servicio que ofrece la Importadora Rios?

CUADRO 25
PROBLEMAS CON EL SERVICIO
RESPUESTA FRECUENCIA |PORCENTAJE
Siempre 32 10
Algunas Veces 153 50
Nunca 123 40
TOTAL 308 100

Fuente: Encuesta a Clientes Externos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora
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ANALISIS E INTERPRETACION: Los clientes de la Importadora Rios
respondieron en un 50%, que algunas veces tienen problemas con el

servicio que presta esta empresa, el 40% que nunca; mientras, que el 10%

restante manifestaron que siempre.



Pregunta # 11.

¢Hatenido retrasos en la entrega del producto?

CUADRO 26
RETRASO EN LA ENTREGA DE PRODUCTOS
RESPUESTA FRECUENCIA |PORCENTAJE
Sl 256 83
NO 52 17
TOTAL 308 100
Fuente: Encuesta a Clientes Externos Importadora Rios
Elaboracion: La Autora
GRAFICA 31
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ANALISIS E INTERPRETACION: En esta pregunta los encuestados

estuvieron divididos de la siguiente manera: en un 93% es decir 256 clientes

respondieron que si han tenido retrasos en la entrega de los productos

especificamente en la entrega de vehiculos, y el 17% restante que son 52

clientes manifestaron que no, siendo esto una DEBILIDAD.



CUADRO 27
MATRIZ DE EVALUACION DEL ANALISIS INTERNO
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NIVEL DE .
FACTORES FUENTE IMPACTO | PONDERACION | CALIFICACION | TOTAL
FORTALEZAS
Buenos  servicios  al|Preg. 1
cliente Clientes > 0,07 3 0,21
. . Preg. 2
Seguridad a los clientes Clientes 5 0,09 4 0,36
Marca posicionada en el|Preg. 5
mercado Gerente > 0,08 3 0,24
Infraestructura adecuada Preq. 2
para el desarrollo de 9. < 5 0,06 3 0,18
. Trabajad.
actividades
. .| Preg. 3
Buen ambiente de trabajo Trabajad. 5 0,08 4 0,32
La Importadora ofrece las Preq. 6
herramientas  adecuadas 9. ! 5 0,07 3 0,21
. . Trabajad.
para realizar el trabajo
Buena relacion empleado | Preg. 12
- empleador Gerente > 0,08 3 0,24
Total Fortalezas 0,53 1,76
DEBILIDADES
- Preg. 3
Escasa publicidad Clientes 5 0,07 1 0,07
Falta de capacitacion al|Preg. 4
personal Clientes > 0,08 2 0,16
Falta de solucion de
problemas por parte del Pr_eg.8 3 0,07 5 0.14
controlador de las | Clientes
unidades
Falta de incentivos al Preg. 5
personal de la Trabajad. 3 0,06 1 0,06
Importadora
Precios altos en relacion a Pr(_eg. 6 3 0,07 5 0.14
la competencia Clientes
Entrega retrasada de|Preg. 11
productos Clientes > 0,07 ! 0,07
Falta de Planes de | Preg. 10
Marketing. Gerente 3 0,05 2 01
Total Debilidades 0,47 0,74
TOTAL 1,00 2,52

Elaboracion: La Autora
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SUSTENTACION E INTERPRETACION

Una vez asignada la ponderacion para cada uno de los factores internos que

influyen en la Importadora Rios, se obtuvo el resultado ponderado de 2,52.

Esto significa que en la Importadora Rios, existe predominio de las fortalezas
tenemos 1.78, sobre las debilidades que es de 0.74; es decir, existe una
diferencia de 1.04, lo que en la empresa, tienen muchas fortalezas para
desenvolverse de mejor forma dentro de su entorno interno y por lo tanto
debe aprovechar las fortalezas con mayores expectativas que existen en el
mercado para fortalecer su crecimiento, como son la marca posicionada en

el mercado, Buen ambiente de trabajo y Seguridad a los clientes.



CUADRO 28

MATRIZ FODA

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Buenos servicios al cliente

1. No poseen publicidad

2. Seguridad a los clientes

2. Falta de capacitacion al personal

3. Marca posicionada en el mercado

3. Falta de solucion de problemas por parte del
controlador de las unidades

4. Infraestructura adecuada para el desarrollo de
actividades

4. Falta de incentivos al de la

Importadora

personal

5. Buen ambiente de trabajo

5. Precios altos en relacion a la competencia

6. La Importadora ofrece las herramientas
adecuadas para realizar el trabajo

6. Entrega retrasada de productos

7. Buena relacién empleado - empleador

7. Falta de Planes de Marketing.

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Aumento de ingresos provenientes del
transporte mejoran el PIB.

1. Superavit de la Balanza Comercial aumenta el
precio de los vehiculos importados.

2. Financiamiento independiente del Sistema

financiero Ecuatoriano.

2. Inestabilidad turistica, genera inestabilidad de
las importadoras de vehiculos.

3. Estabilidad politica del pais genera estabilidad
de las empresas importadoras de vehiculos

3. Aranceles altos para importar vehiculos,
insumos, maguinaria y repuestos.

4. Mejoramiento de la vias de comunicacion

4. Inflacién afecta al oferente de vehiculos por
su inestabilidad de ingresos.

5. Aumento de implementos tecnolégicos mejora
condiciones de prestacion de servicios.

5, Fluctuaciones de Riesgo pais limita ingreso
de capitales al mercado.

6. Mayor nimero de personas con poder
adquisitivo y necesidad de movilidad

7. Amplio nivel de inventarios impide entrada de
nuevos competidores

FUENTE: Cuadros N° 2y 27

Elaboracion: La Autora
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g. DISCUSION

Terminado el andlisis situacional de la Importadora Rios y habiendo obtenido
la matriz de factores externos (EFE) y factores internos (EFI), se procede a
estructurar la matriz FODA de Alto Impacto con todos los factores que
incluyeron dichas matrices. El detalle de la informacion permitié tomar las

correspondientes estrategias para mejorar la situacion de la organizacion.



CUADRO 29
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MATRIZ FODA (MATRIZ DE ALTO IMPACTO Y COMBINACION DEL
ANALISIS FO, DO, FA, DA)

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Aumento de ingresos provenientes del
transporte mejoran el PIB.

1. Superéavit de la Balanza
Comercial aumenta el precio
de los vehiculos importados.

2. Financiamiento independiente del

Sistema financiero Ecuatoriano.

2. Inestabilidad turistica,
genera inestabilidad de las
importadoras de vehiculos.

3. Estabilidad politica del pais genera
estabilidad de las empresas importadoras
de vehiculos

3. Aranceles altos para
importar vehiculos, insumos,
maquinaria y repuestos.

4. Mejoramiento de la vias de
comunicacion

4. Inflacién afecta al
oferente de vehiculos por su
inestabilidad de ingresos.

5. Aumento de implementos tecnolégicos

5, Fluctuaciones de Riesgo

mejora condiciones de prestacion de pais limita ingreso de
Servicios. capitales al mercado.
6. Mayor numero de personas con poder
adquisitivo y necesidad de movilidad
7. Amplio nivel de inventarios impide
FACTORES INTERNOS entrada de nuevos competidores
FORTALEZAS ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (FA)
1. Buenos servicios al cliente (F1 y O6) Mejora del posicionamiento de la | (F3 y A1) Captar nuevo
i empresa dentro de la ciudad de Machala mercado a fin de

2. Seguridad a los clientes

3. Marca posicionada en el mercado

4. Infraestructura adecuada para el
desarrollo de actividades

5. Buen ambiente de trabajo

6. La Importadora ofrece las herramientas
adecuadas para realizar el trabajo

7. Buena relacién empleado - empleador

(F4 y O7) Mejorar la distribucién de los
productos de la Importadora a través de un
adecuado canal de distribucion

incrementar las ventas en la
empresa Importadora Rios.
(F2 y A2) Captar mayor
mercado en la ciudad de
Machala, mediante el
incremento del volumen de
ventas

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS (DO)

ESTRATEGIAS
(DA)

1. No poseen publicidad

2. Falta de capacitacion al personal

3. Falta de soluciéon de problemas por
parte del controlador de las unidades

4. Falta de incentivos al personal de la
Importadora

5. Precios altos relacion a la

competencia

en

6. Entrega retrasada de productos

7. Falta de Planes de Marketing.

(D1 y O7) Elaborar un plan publicitario en
los medios televisivos y radiales de la
localidad para dar a conocer la gestion de
la empresa y las bondades de sus
productos

(D1 y A5) Plan de Comunicacién, para la
Organizacion, a fin de proporcionar a los
clientes atencién personalizada.

(D2 y A4) 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
distribucién de los productos

(D2 y A1) Ofrecer un
servicio de calidad con
empleados altamente

capacitados
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Luego de haber obtenido la matriz del andlisis FODA, debemos prestar
mayor atencion a las amenazas mas preocupantes para la empresa, para
combatir a estas amenazas se tendra que realizar estrategias enfocadas a

posicionar a la empresa en el mercado orense.

Los Mercados Metas son seleccionados para que sean cubiertas sus
necesidades, en ocasiones cuando son lanzados los planes de
Mercadotecnia hay productos que buscan alcanzar diversos estandares de
calidad del producto, sin embargo este tipo de estrategia complica en
general la actual participacion de los clientes del producto, debido
principalmente a que no se logra un posicionamiento claro en el mercado de

consumo del producto.

Lograr un posicionamiento es uno de los objetivos del Mercado Meta, al
aglutinar a clientes del producto con las mismas caracteristicas psicograficas
y de actitudes, necesidades, gustos y preferencias, asi como las

necesidades que se pretende cubrir en la empresa.

Con la realizacion del plan de estratégico de mercadeo, se desea cumplir el
mercado seleccionado en las Metas, delimitando el mercado, en los
términos que permitan tomar decisiones mas acertadas y oportunas en

beneficio de los accionistas de la empresa.
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PROPUESTA DE PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO PARA LA

IMPORTADORA RIOS

Luego de haber realizado el estudio cuantitativo basado en conceptos
tedricos, se ha podido realizar el diagnostico situacional y este al ser
comparado con las entrevistas y encuestas aplicadas a los directivos,
empleados y clientes de la empresa, ha permitido proponer alternativas de
solucion a los problemas encontrados en la presente investigacion, para
tener criterios de los objetivos propuestos, asi como también las

oportunidades que tiene la empresa.

La propuesta es un modelo que se basa esencialmente en el
reposicionamiento de la Importadora Rios, queriendo alcanzar incrementar

sus ventas

Importadora Rios carece de una mision y vision, por lo cual iniciamos

nuestra propuesta estableciendo la mision y vision de la misma.

+ DETERMINACION DE LA MISION

La mision es la razén de existencia de toda organizacion, finalidad o motivo

de creacidén de la organizacion.
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COMPONENTES QUE INTERVIENEN PARA LA DECLARACION DE LA

MISION.

Para que una mision sea eficaz debe contener los siguientes componentes:

* ¢ Cual es el propdsito fundamental del negocio? O ¢ Qué hace?

* ¢ Cuales son las necesidades basicas que el negocio debe atender y cémo

atenderlas?

* ¢ Quién es el cliente o cuales son los sectores objetivos o el mercado que

se debe atender?

* s, Cual es el papel y la contribucién de la organizacion a la sociedad?

» ;Cudles son las competencias que la organizacion pretende construir o

desarrollar?

« ¢, Cuales son los compromisos, valores y creencias centrales que impulsan

el negocio?

CARACTERISTICAS.-

* Objetiva.

 Clara.
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* Posible.

* Impulsadora.

* Inspiradora.

* Debe reflejar el consenso interno de la organizacion.

Misién Propuesta.

LA COMERCIALIZACION DE VEHICULOS MAZDA I
Y NISSAN QUE SASTIFAGAN LA NECESIDAD DE
NUESTRA CLIENTELA, CON CALIDAD Y
SERVICIO PROFESIONAL, A NIVEL LOCALY
PROVINCIAL DENTRO DE LAS POLITICAS
ESTABLECIDAS POR LA MARCA Y USANDO DE
MARCO LA NORMATIVA ECUATORIANA EN
ECUADOR, NADIE PUEDE OFRECER UN
SERVICIO GARANTIZADO COMO EL QUE DA
IMPORTADORA RIOS

+ DETERMINACION DE LA VISION
La vision define y describe la situacion futura que desea tener la empresa, el
propdésito de la vision es guiar, controlar y alentar a la organizacion en su

conjunto para alcanzar el estado deseable de la organizacion.

La visidon de la empresa es la respuesta a la pregunta, ¢ Qué queremos que

sea la organizacion en los proximos afios?

¢, Como debe ser una declaracion de vision bien formulada?
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v' Breve

v Facil de captar y recordar

v’ Inspiradora, planteando retos para su logro

v Creible y consistente con los valores estratégicos y la mision

v Clara respecto a lo que debe llegar a ser la empresa

v' Tener un plazo.
El punto de partida para definir la declaracion de la vision es la evaluacion de
los valores estratégicos. Se debe comenzar por revisar las prioridades que
se establecio para estos valores y determinar cuales necesitan ser tratados

en la vision.

Vision propuesta a difundir.

HASTA FINES DEL ANO 2016 LLEGAR A SER LA
IMPORTADORA DE VEHICULOS MAS
RESPETADA DEL ECUADOR, SIENDO LA
PIONERA EN LA MOVILIDAD DEL FUTURO CON
LA INTRODUCCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS |
AUTOMOTRICES RESPONSABLES EN EL MEDIO |
AMBIENTE.

DETERMINACION DE LOS VALORES DE LA IMPORTADORA RIOS

Al adoptar sistemas de trabajo con mision de satisfaccion total al cliente.
Importadora Rios priorizard el trabajo bajo valores fundamentales de

colaboracion interna, como los propuestos a continuacion:



129

Honestidad. Proceder con rectitud, disciplina, honradez y mistica en el
cumplimiento de sus obligaciones y en la elaboracion de productos

inherentes a la institucion.

Justicia. Actuar con transparencia y distribuir los recursos con equidad, bajo

las normas de derecho y la razén.

Compromiso. Actuar con rectitud y lealtad hacia los intereses de la empresa

y el pais, mediante el logro de la mision, vision y objetivos institucionales.

Predisposiciéon al servicio. Actitud positiva hacia el trabajo, a fin de
satisfacer las necesidades y expectativas de los productos que produce la

empresa en la localidad.

Transparencia. Capacidad de trabajadores de la empresa, para demostrar
integramente sus conocimientos y preparacion, para actuar con idoneidad,
transparencia y efectividad en el marco de principios éticos y morales de la

convivencia institucional y social.

ELABORACION DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Una vez disefiada y construida la matriz FODA, se procede a plantear una
propuesta de Plan Estratégico de Marketing para la empresa objeto de

estudio.
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Los objetivos estratégicos propuestos se establecen tomando en cuenta los
requerimientos de la empresa Importadora Rios, mismo que seran

desarrollados previa calificacion y cuantificacion.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos son el enunciado general de una situacién
determinada que la empresa Importadora Rios empezara a alcanzar en el

marco de su finalidad y mediante el cumplimiento de sus funciones.

DETERMINACION DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Estragegias Objetivos

Dar a conocer los productos que oferta la |Efectuar un Plan de Publicidad
Importadora Rios

Incrementar las Ventas en la Importadora |[Implementar un Plan de promociones
Rios

Mejorar la atencion del servicio al Cliente  |Realizar un Plan de Capacitacion para el
personal de la Importadora Rios

Posicionarse en el mercado provincial de |Desarrollar un plan de mercadeo
El Oro

FUENTE: Encuestas.
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DESARROLLO DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

OBJETIVO ESTRATEGICO N° 1

EFECTUAR UN PLAN DE PUBLICIDAD PARA DAR A CONOCER LOS
PRODUCTOS EN EL MERCADO Y LOGRAR INCREMENTAR LAS

VENTAS

PROBLEMA

Uno de los problemas que posee la Importadora Rios de la ciudad de
Machala es que no posee una publicidad que le permita dar a conocerse en
el mercado tanto local como provincial, limitando que ella sea conocida ya
gue las marcas que distribuye como Mazda y Nissan estan posicionas en el

mercado ecuatoriano.

POLITICA

v' La Importadora Rios aplicara la publicidad durante un trimestre
cada afo.

v El Gerente revisara y escuchara la publicidad antes de su
publicacion y daré el visto bueno.

v En todas las cufias radiales y televisivas siempre constara el

slogan y logotipo de la Importadora Rios.
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META

Hasta fines del afio 2015 la Importadora Rios, sera reconocida en el
mercado Orense por su comercializacion, promociones, slogan, servicio,

etc.

ESTRATEGIA

v Contratar los servicios publicitarios de Radio Canela 100,7 FM y el
canal de television en TV OK Machala.

v Difundir el slogan publicitario en los medios determinados.

TACTICA

La Importadora Rios debe aplicar la publicidad de la siguiente manera:

v Radio Canela 100,7 FM, cuatro cufas radiales diarias de 77
segundos c/u de lunes a sabado, en los noticieros de 06h00, 12h00 y
19h00 y en el espacio de musica del recuerdo de 14h00 a 16h00,
sumando un total de 12 cufias semanalmente, por cuatro semanas del
mes nos determina 48 cufias radiales al mes, por el valor de $10,00
dolares por cuiia, dando un total de $ 480,00 ddlares mensuales por
tres meses al afio que se aplicara la publicidad se invertira $ 1.440,00

ddlares.
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v En TV OK Machala, se publicitara 1 spot diario de 30” segundos de
lunes a viernes en el noticiero de las 07h00 llamado “NOTI VISION”,
contabilizando al mes 20 spots televisivos, por el valor de $50,00
dolares cl/u, por el total de $1.000,00 ddlares mensuales, por tres

meses al aflo se invertira $3.000,00 ddlares.

SLOGAN PUBLICITARIO

mazoa (=

INMBENST ANND

A LT ASE A

A DINT ri=

Slogan publicitario, para que la Importadora Rios sea identificada en el
mercado, el mismo que permitirA una imagen y posicionamiento en el

mismo.
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COSTO
. VALOR VALOR VALOR | RESPON
MEDIO | DURACION | INSERCIONES | ;N TARIO | MENSUAL | TOTAL | SABLE
RADIO 7
CANELA | SEGUNDO | 48 cUNAS $ 10,00 $ 480,00| $ 1.140,00 | Gerente
30
12K, | sECUNDO
S 20 SPOTS $50,00| $1.000,00| $3.000,00| Gerente
TOTAL $1.480,00| $ 4.440,00

PLAN PUBLICITARIO PARA TRES MESES EN EL ANO, DE LA

IMPORTADORA RIOS

FINANCIAMIENTO:

La

Importadora Rios financiara directamente

publicidad propuesta por el valor de $ 4.440,00 ddlares anuales.

PUBLICIDAD RADIO CANELA FM

la

Importadora Rios, Somos la concesionaria mas completa de vehiculos
Mazda y Nissan a nivel nacional, con mas de 20 afios de experiencia.
Eficiencia, calidad y servicios optimizados, son nuestras mejores armas
dentro del mercado local, ubicandonos en la preferencia de los amantes del
mundo Mazda y Nissan. Importadora Rios, es una compafia familiar

dedicada 100 por ciento a satisfacer las necesidades del parque automotor.
Ubicanos en Av. 25 de junio Km. 4 % via pasaje

Teléfono 072983466

SOLO LOS MEJORES DISTRIBUYEN LO MEJOR
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OBJETIVO ESTRATEGICO N° 2

IMPLEMENTAR UN PLAN DE PROMOCIONES PARA INCREMENTAR

LAS VENTAS

PROBLEMA

En los ultimos afios se ha disminuido las ventas en la Importadora Rios, los
encuestados manifiestan que no han recibido ningun tipo de promocién por
la compra de vehiculos en la empresa ahi uno de los factores por la baja de
ventas, por tal razén se pretende realizar diferentes planes de promociones
con los cual la empresa lograra aumentar sus ventas y lograra posicionarse

en el mercado.

POLITICAS

v' Ofrecer créditos a clientes mayoristas y fieles de la Importadora.
v' Entregar muestras de los productos, especialmente en aceites, para
gue el cliente se sienta interesado en adquirirlo.

v' El plan de promociones sera aplicado por volumen de compra.

META

Mantener un buen posicionamiento en el mercado y atraer un buen nimero

de clientes, para el afilo 2014 incrementando las ventas en un 20%.
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ESTRATEGIA

Establecer planes promocionales como:

v' Descuentos por la compra en volumen

v' Promociones por ventas

TACTICA

v/ Se entregara camisetas, gorras, llaveros con el distintivo de la
Importadora Rios.

v' Por la compra de $100,00 ddlares un set completo promocional
(camisetas, gorras y llaveros).

v" En fin de afio se rifard $1.000,00 dolares en compras dentro de la

empresa, sean llantas o aceites.

COSTOS

PLAN DE PROMOCIONES PARA UN ANO, DE LA IMPORTADORA RIOS

CUADRO 30
PROMOCIONES U\l\/l’IATLA??RIO TOTAL
500 CAMISETAS $ 6,00 $ 3.000,00
500 GORRAS $ 5,00 $ 2.500,00
1000 LLAVEROS $1,20 $ 1.200,00
RIFA DE PRODUCTOS $ 1.000,00 $ 1.000,00
TOTAL $ 7.700,00
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FINANCIAMIENTO: La Importadora Rios financiara directamente la

promocion propuesta por el valor de $ 7.700,00 dolares anuales.
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OBJETIVO ESTRATEGICO N° 3

REALIZAR UN PLAN DE CAPACITACION PARA EL PERSONAL DE LA

IMPORTADORA RIOS

PROBLEMA

En el analisis realizado se determiné que la Importadora Rios no presta una
buena atencion al cliente y en si al trabajo que realiza, de ahi que la
empresa, no ha venido capacitando a su personal contantemente, ya que lo
consideran un gasto, por lo que no saben es que es una inversion que se

recupera con el incremento de clientes.

POLITICA

v' La capacitacion del personal sera equitativa, continua, actualizada y
permanente.
v' Todo el personal debera capacitarse en los temas indicados para

cada uno.

META

v' Lograr que el 100% de los empleados de la Importadora estén
capacitados correctamente durante el afio 2015, para que ofrezca un
mejor servicio, y de esta forma incrementar las ventas y lograr mas

participacion en el mercado.
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ESTRATEGIA

v' Realizar los eventos de capacitacion con SECAP, Universidad
Técnica de Machala.

v' Se realizara evaluacion de los planes y programas de capacitacion.

TACTICA

v' La capacitacién se la dirigird a todo el personal que labora en la
empresa Importadora Rios, en diferentes horarios y por
departamentos.

v' La capacitacion se efectuara con puntualidad y cien por ciento de

asistencia para su aprobacion.

COSTO

v' La empresa Importadora Rios invertird $ 6.000,00 para el afio 2013.

v Este costo esta especificado en el cuadro siguiente.
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PLAN DE CAPACITACION PARA EL PERSONAL DE LA EMPRESA

IMPORTADORA RIOS

El presente plan tiene por objeto brindar capacitacion al personal que labora
en la empresa Importadora Rios, con conocimientos técnicos, tedéricos y
practicos que cubriran el desarrollo mental e intelectual de los individuos en

relacion al desempefio de su actividad.

CURSOS Y TEMATICAS

1.- Atencion y Servicio al Cliente
Dirigido a 3 trabajadores de personal y reparto y 2 vendedores (curso los

sabados para 5 personas) $250,00.

2.- Estrategias de Marketing

1 jefe de Bodega, 1 Gerente y 2 Vendedores (Curso los sadbados para 5

personas) $250.00.

3.- Sistemas Contables
Dirigido a: 1 Contador y 1 auxiliar de contabilidad (curso los sabados para 2

personas) $300,00.

4 .- Relaciones Humanas

Todo el personal (11 personas, luego de la jornada laboral) $150,00.
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5.- Actualizacion y reformas SRI
1 Bodeguero, 1 Auxiliar de Bodega, 1 Contadora y Asistente de contabilidad

$250,00 (2 Sabados)

6.- Actualizacidn de Control de Inventarios

1 Contador, 1 Facturador (2 personas) (Lunes, Martes y Miércoles) $250,00

CUADRO N° 28

PLAN DE CAPACITACION PERSONAL DE LA EMPRESA
IMPORTADORA RIOS

N° | CONTENIDO VALOR
ATENCION Y

1 |SERVICIO AL $ 1.250,00
CLIENTE

ESTRATEGIAS
2 DE MARKETING $1.250,00

SISTEMAS

3 | CONTABLES $ 600,00
RELACIONES

4 | HUMANAS $ 1.650,00
ACTUALIZACION

5 | Y REFORMAS $ 750,00
SRI
CONTROL DE

6 | INVENTARIOS $ 500,00

TOTAL $ 6.000,00

FINANCIAMIENTO: La empresa Importadora Rios financiard directamente

la capacitacion propuesta por el valor de $ 6.000,00 dolares anuales.
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OBJETIVO ESTRATEGICO N° 4

DESARROLLAR UN PLAN DE MERCADEO, PARA LOGRAR

POSICIONARSE EN EL MERCADO

PROBLEMA

Basandose en el analisis de la informacién obtenida a los clientes de la
Importadora Rios, se ha podido determinar que en la Importadora, dado que
el nivel de clientes en los dltimos meses se ha visto disminuir en el nivel de
ingresos de los accionistas, motivo por el cual se hace necesario realizar un

plan de mercadeo, con el fin de evitar el ausentismo de los clientes.

POLITICAS

Elaborar un plan de mercadeo, para la eficiencia de la organizacion, dado
gue la ineficiencia se convierte en un costo o desperdicio del talento humano
y recursos por tal razon los directivos deben aumentar la eficiencia, eficacia

y responsabilidad en la Importadora.

META

Incrementar un 40% el numero de clientes en la venta de los productos, para
posicionarse en el mercado local, cantonal, provincial y regional hasta el afio

2015.
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ESTRATEGIA

La formulacion de los objetivos organizacionales, deben apuntar al
cumplimiento de la mision y visiébn de la empresa. Su lineamiento se
convertira en informativo, para tomar las decisiones en la misma hacia el

logro de sus objetivos propuestos.

Esta es la cuarta y Ultima parte de la estrategia creativa, normalmente refleja
su posicionamiento, dependiendo de la naturaleza del negocio su ejecucion
puede ser audaz y atrevida. Si el negocio vende productos de calidad su
tono y ejecucion pueden hacer uso de un gran despliegue a todo color en la

prensa.

TACTICA

Los directivos y empleados educados y formados para el cumplimiento de

sus tareas, actividades y funciones.

ACTIVIDAD

Los directivos y trabajadores comprometidos con el desarrollo de la
Importadora Rios. Los directivos y trabajadores cumplen con sus tareas y

funciones eficientemente.
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ESTRATEGIAS DE VENTAS:

Son los clientes los que sirven de medio informar al mercado y persuadir a
los consumidores hacia la compra de los productos de la Importadora, por

medio de “Combos” en los que se incluye el precio de la misma.

ESTRATEGIAS PARA CONSUMIDORES:

Se trata de motivar el deseo de compra de los clientes para que adquieran
un producto o servicio, en el momento que atraviesa por el sentimiento de

pérdida, siendo esta la etapa mas probable de venta.

ESTRATEGIAS PARA LOS MERCADO:

Para estimular a los revendedores a trabajar y comercializar en forma

agresiva un producto especifico, la exhibicion y las vitrinas.

ESTRATEGIA DE REDUCCION DE PRECIOS:

Este tipo de estrategia promocional ofrece a los clientes un descuento de

acuerdo a la cantidad de compra que deseen el producto.
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CUADRO N° 29
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N°| ACTIVIDADES | DESCRIPCION |CANTIDAD|RESPONSABLE| V/UNITARIO |V/TOTAL
l|Serealizarauna |De acuerdo a 1 Gerente 300,00{ 300,00
evaluacion a los clasificacion
empleados en el
desemperio de sus
funciones.
2|Elegir los sectores |Buscar 1 Gerente 350,00, 350,00
en donde tenga mercados en
acogida el donde colocar el
producto. producto.
Total 650,00

Fuente: Entrevistas y encuestas.

Elaboracion: La Autora.

FINANCIAMIENTO: EIl presente objetivo estratégico sera financiado con el

presupuesto de la Importadora Rios.




RESUMEN DE COSTOS POR OBJETIVOS

de los objetivos de la Importadora Rios.

CUADRO N° 30

OBJETIVOS NOMBRE VITOTAL
Obietivo Efectuar un Plan de Publicidad $ 4.440,00
Estr atié ico No | Para dar a conocer los productos
1g en el mercado y lograr incrementar
las ventas
Obijetivo Implementar un Plan de $7.700,00
Estratégico N° | promociones para incrementar las
2 ventas
$ 6.000,00
Objetivo Realizar un Plan de Capacitacion
Estratégico N° | para el personal de la Importadora
3 Rios
Objetivo Desarrollar un plan de mercadeo, $650,00
Estratégico N° para lograr posicionarse en el
4 mercado
TOTAL $18.790,00

FUENTE: Objetivos Estratégicos

ELABORACION: La Autora
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El presente cuadro especifica los costos para el cumplimiento de cada uno
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h. CONCLUSIONES

Al culminar el presente trabajo de tesis y con los resultados obtenidos, se

concluye.

1. A base de las entrevistas y encuestas al gerente propietario y a los
empleados y clientes de empresa Importadora Rios, no cuentan con
un Plan estratégico de Marketing que permita mejorar el servicio de
los productos ofrecidos en la empresa y que se hace necesaria
fortalecer e implementar nuevas estrategias que permitan
enfrentarlas.

2. La administracion que se aplica en la empresa Importadora Rios es
de tipo patrimonial, ya que su propietario y sus familiares son quienes
la regentan.

3. La empresa Importadora Rios lleva varios afios en el mercado de la
ciudad de Machala, lo que le ha permitido lograr un posicionamiento
en el mercado, pero el crecimiento en ventas no es relativo a su
posicionamiento.

4. La empresa Importadora Rios aprovecha bien las oportunidades
sobre las amenazas que presenta en su analisis externo.

5. La empresa es fuerte internamente de acuerdo al analisis interno que

se elaboré.
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6. Se concluye también que el presupuesto sera financiado directamente
por la empresa Importadora Rios para el beneficio de todos y cada

uno de los que laboran en esta.
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I. RECOMENDACIONES

Luego de haber concluido el trabajo de tesis se pude recomendar lo

siguiente:

1. Se recomienda Aplicar el plan estratégico de marketing elaborado.

2. Aprovechar la experiencia que tiene la empresa Importadora Rios en
el mercado en la comercializacion de vehiculos.

3. Lograr un mejor posicionamiento en el mercado de la provincia de El
Oro aplicando el presente plan de marketing estratégico.

4. Utilizar la mision vy vision como una herramienta de gestion, con la
finalidad de aprovechar y distribuir adecuadamente los recursos.

5. Desarrollar el plan de capacitacion para los empleados de la empresa
que permita desarrollar mejores productos para los clientes de la

empresa y el publico en general de la provincia de El Oro.
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k. ANEXOS

ANEXO N°1

FICHA RESUMEN DEL PROYECTO
TEMA.

"PLAN DE MARKETING PARA LA IMPORTADORA RIOS CIA. LTDA. DE

LA CIUDAD DE MACHALA”

PROBLEMATICA

El plan estratégico es un programa de actuacion que consiste en aclarar lo
gue pretendemos conseguir y cOmo nos proponemos conseguirlo. Esta
programacién se plasma en un documento de consenso donde concretamos
las grandes decisiones que van a orientar nuestra marcha hacia la gestion

excelente.

La Planificacion Estratégica la cual constituye un sistema gerencial que
desplaza el énfasis en el "qué lograr" (objetivos) al "qué hacer" (estrategias)
Con la Planificacion Estratégica se busca concentrarse en soélo, aquellos
objetivos factibles de lograr y en qué negocio o area competir, en

correspondencia con las oportunidades y amenazas que ofrece el entorno.

Hace falta impulsar el desarrollo cultural, esto significa que todas las
personas relacionadas con la organizacion se desarrollen en su saber, en
Sus expectativas, en sus necesidades, y en sus formas de relacionarse y de

enfrentar al mundo presente y futuro, esencialmente dinamico.
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El desconocimiento y la falta de informacion administrativa eficiente de los
gerentes o de quienes estan al frente de las empresas de este sector del
pais, ha dado origen al estancamiento y al escaso desarrollo del area

productiva y comercial de nuestra sociedad.

Importadora Rios se encuentra atravesando los siguientes problemas:
- Falta de comunicacion y retroalimentacion.
- Manejo de logistica para el traslado de vehiculos deficiente.
- Falta de alianzas estratégicas.
- Prioridad de gastos en funcion del nivel de necesidad que implica.
- Pérdida de poder adquisitivo.

- Incremento desmedido de negocios dedicados a venta de vehiculos.

El presente proyecto tiene como finalidad brindar un aporte a una de estas
empresas, tal como la Importadora Rios de la ciudad de Machala, la cual no
cuenta con un programa de marketing, que permita llegar al cliente con
estrategias de mercado dando a conocer la calidad de productos y servicio

que presta.

Por tal razén se pretende realizar un “PLAN ESTRATEGICO DE
MARKETING PARA LA IMPORTADORA RIOS DE LA CIUDAD MACHA
PROVINCIA DE EL ORO, a través de una investigacion que permita

satisfacer las necesidades de los clientes.
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PROBLEMA CENTRAL.

‘LA FALTA DE CONOCIMIENTOS, EN MARKETING EN LA
IMPORTADORA RIOS DE LA CIUDAD MACHALA PROVINCIA DE EL
ORO, NO HA PERMITIDO QUE ESTA SE DESARROLLE
ADECUADAMENTE Y PUEDA ACCEDER A MAYOR CLIENTELA EN EL

POSICIONAMIENTO DE ELLA COMO EMPRESA LIDER DEL MERCADO”

JUSTIFICACION.

JUSTIFICACION ACADEMICA.

El presente trabajo de investigacion, con el fin de poner todo en practica
todos los conocimientos adquiridos en la Universidad Nacional de Loja, en
especial en la Carrera de Administracibn de Empresas, la cual viene
realizando esfuerzos tendientes a fortalecer el desarrollo intelectual,

tecnoldgico y cientifico del futuro profesional.

Ademas que el presente servird como fuente de investigacion para quien lo
crea conveniente reforzar sus conocimientos, valiéndose de la informacion
gue tiene este proyecto, también para lograr lo mas importante dentro de
nuestra carrera que es la de conseguir un titulo profesional y mas

especificamente dentro del area administrativa.
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JUSTIFICACION SOCIAL.

La empresa brinda un importante aporte socio-econémico con la creacién de
fuentes de empleo y conjuntamente con el afan de mejorar ofreciendo un
mejor servicio a los clientes, siendo ellos la base fundamental para el éxito

en este tipo de empresas.

JUSTIFICACION POLITICA.

Con el presente proyecto se estara contribuyendo, al impulso del desarrollo
de la empresa Privada en aras de crear una cultura organizacional, la
misma que brindara un mejor servicio a la colectividad y fomentar un criterio
de servicio en la colectividad, y al mismo tiempo generar un criterio positivo

en lo que tiene que ver con la empresa Privada.

JUSTIFICACION ECONOMICA.

La presente investigacion sobre La Empresa Importadora RIOS, no con lleva
lucro econdémico; la finalidad es de ayudar a la compaifiia, e informar sobre
gue procedimientos se pueden emplear con las Técnicas en Marketing, para

un correcto avance empresarial.

Actualmente nuestro pais esta pasando por una de las crisis mas grandes,
por tales razones afecta tanto a empresas grandes como también a
pequefios empresarios, por tal razon; es necesario realizar un estudio sobre
la importancia que tiene este tema para el buen desenvolvimiento de las

empresas en nuestra ciudad.
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL:

Elaborar un Plan Estratégico de Marketing para la Importadora Rios

de la ciudad de Machala.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Elaborar un analisis situacional que permita conocer tanto el ambiente
externo con sus caracteristicas macro y micro, asi como el analisis
interno, que permita obtener un diagnostico concreto sobre cada una
de las variables relevantes que afectan la situacion de la empresa,
para determinar fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades.
Realizar una investigacion de mercado que proporcione informacion
certera acerca de las necesidades, gustos y preferencias de los
clientes, mediante la recoleccion de datos a través de diversas
técnicas de investigacion que sirvan como base para la planificacion
de estrategias de marketing que permitan satisfacer las mismas de
manera eficaz y eficiente.

Disefar estrategias de marketing relacional que permitan mejorar las
relaciones de la empresa con clientes tanto externos como internos
para la obtencion de beneficios que impliqgue a todos los actores,
creando una relacion ganar—ganar, cuya aplicacion genere resultados
concretos y medibles.

Evaluar cada una de las estrategias propuestas en términos

financieros, para determinar el grado de factibilidad de las mismas en
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la puesta en marcha del proyecto de acuerdo a la obtencion de

resultados y beneficios.

METODOLOGIA.

METODOS DE INVESTIGACION.

A continuacion se mencionan los distintos métodos que se van a utilizar en

la presente investigacion:

Cientifico.- Dado que este método permite observar, extractar, concluir y
confrontar el tema, ademas de analizar el problema formulado, asi como
llegar a la meta propuesta y al cumplimiento de los objetivos planteados.

Analitico Descriptivo.-Ya que este permite distinguir los elementos de un
fendbmeno y proceder a revisar ordenadamente cada uno de ellos por
separado, teniendo por finalidad examinar desde el punto de vista
profesional, todos los aspectos y recursos que dispone la Importadora Rios,
visualizando un enfoque real de la situacion en la que la importadora

desempernia sus funciones.

Deductivo.- Se seguira un procedimiento de razonamiento. En este método,
de lo general a lo particular, de forma que partiendo de unos enunciados de
caracter universal y utilizando instrumentos cientificos, se infieren
enunciados particulares. Se realizara los analisis correspondientes a recabar
informacion pertinente al diagndstico situacional que permitan llegar a

establecer las conclusiones y recomendaciones que el proyecto tiene y las
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soluciones que se pueda establecer para los parametros descritos en la

propuesta de plan estratégico.

Descriptivo.- Permitira realizar andlisis matematicos y estadisticos con la
representacion grafica de cuadros estadisticos, histogramas, pasteles, etc.
Apoyados de modelos matematicos que serviran para la demostracion
objetiva de todo y cada uno de los datos e informacion recabada a los largo

de las etapas del desarrollo de la investigacion.

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION.

TECNICAS.

La informacion que necesitamos para la presenta investigacion se puede

recabar utilizando las siguientes técnicas.

Observacion.- se podran tener datos nuevos observando a los actores y

situaciones pertinentes al desarrollo del proyecto.

Entrevista.- La misma se la aplicara al Gerente de la Importadora Rios.

Encuestas.- Las encuestas son idoneas para investigaciones descriptivas.
Se recabara informaciéon de los clientes internos y externos de la
importadora. Existen cuatro métodos basicos para llevar a cabo las
encuestas, personalmente, por teléfono, por correo y por internet. En el

presente estudio se realizara en su totalidad con la encuesta personal, las
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preguntas se formulardn en un encuentro directo entre el encuestado y el

encuestador.

INSTRUMENTOS.

e Guias de Observacion.
e Guias para grupos de enfoque.

e Encuestas con preguntas cerradas o de opcién multiple.

POBLACION Y MUESTRA.

Cuando se realiza un estudio de investigacion, se pretende generalmente
inferir o generalizar resultados de una muestra a una poblacién. Se estudia
en particular a un reducido namero de individuos a los que tenemos acceso
con la idea de poder generalizar los hallazgos a la poblacion de la cual esa

muestra procede.

POBLACION.

La poblacion de estudio son los clientes que posee la Importadora Rios esto
es en un numero de 5.200 clientes hasta diciembre de 2013, para ello se

utilizara la muestra.

TAMANO DE LA MUESTRA.

La Muestra es el conjunto menor de individuos que a su vez es accesible y

limitado, sobre el cual las mediciones o el experimento con la idea de
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obtener conclusiones generalizadas de la poblacién seran objetivos y

simplificados en recursos.

Existen algunas formulas para determinar el tamafio de la muestra, para la

presente utilizaré en la siguiente férmula:

N Donde:
n = n= Tamafo de la muestra.
N= Universo (Cuadro
+ Ne’ :
1+ Ne Estadistico)
e= Margen de error del 5%
5.200
n =
1 + 5.200%0.05°
n = 371

El resultado indica que se debe realizar 371 encuestas a los clientes de la
Importadora Rios, ademas aplicare encuestas a los 17 empleados que
trabajan en la Importadora Rios y una entrevista al Gerente, siguiendo las

siguientes etapas del Plan Marketing.
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ANEXO N° 2

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE

¢A qué se dedica la empresa?

¢Laempresa cuenta con una misién y visién?

3. ¢Cudles son los objetivos y estrategias que tiene la Importadora?

4. ¢Qué control efectia sobre sus productos?

9.

¢Interviene Ud. en la fijacion del margen de utilidad de los
productos que comercializa?

¢,Cree usted que el precio de los productos son competitivos?
¢Por que?

¢ Qué toma en cuenta para fijar el precio de los productos?
¢Realiza actividades promocionales en su empresa? ¢Cudles
son?

¢Usted brinda incentivos de compra a sus clientes?

10.¢,Qué tipo de publicidad utiliza para dar a conocer a la

Importadora?

11.¢;Realiza algun tipo de motivacién a sus empleados? ¢Qué tipo?

12.,Sus empleados poseen libertad para tomar decisiones? ¢De

qué tipo y hasta qué grado?

13.¢Se capacita al personal de la empresa? ¢En qué temas?

14.¢;La empresa dispone de una base de datos de sus clientes?

15.¢Cuales considera usted que son sus principales competidores?

16.¢,Cbémo hace para conocer la demanda del producto?
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17.:.Qué canales de distribucion utiliza la empresa para
comercializar los vehiculos y repuestos?

18.¢0frece Usted, a sus empleados las herramientas adecuadas
para que puedan desarrollar las actividades a ellos

encomendadas?
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ANEXO N° 3

ENCUESTA AL CLIENTE INTERNO DE LA EMPRESA IMPORTADORA
RIOS

1. ¢Qué cargo desempefia usted dentro de la empresa?

2. ¢Qué tiempo trabaja en la empresa Importadora Rios”?

1-5 Afios ( )
6-10 Afos ( )
10 Afos en adelante ( )

3. ¢Cree usted que la empresa cuenta con una infraestructura
adecuada para desarrollar sus actividades?
S ( )
NO ( )

4. ¢CoOmo es larelacion con todos sus compaferos de trabajo?

Excelente ( )
Muy Buena ( )
Buena ( )
Regular ( )
Mala ( )

5. ¢Ha recibido capacitacion por parte de la empresa en el area en
gue usted trabaja?
S ( )

NO ( )
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6. ¢Qué tipo de incentivos recibe usted de la empresa?

Econdmicos ( )
Premios ( )
Vacaciones ( )
Capacitacion ( )
Ascensos ( )
Ninguno ( )

7. ¢Laempresa le brinda a usted implementos de seguridad para el
desempefio de sus labores diarias?
S ( )
NO ( )

8. ¢Considera usted que el sueldo que percibe es?

Muy Bueno ( )
Bueno ( )
Regular ( )

9. ¢Conoce usted la mision, vision, los objetivos y politicas de la
empresa?

Sl ( )
NO ( )
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ANEXO N° 4

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES DE LA IMPORTADORA RIOS

1. ¢Cree usted que los productos ofrecidos por la importadora Rios

son?

Regular ( )
Bueno ( )
Muy Bueno ( )
Excelente ( )

2. ¢Ha tenido problemas con los productos que oferta la

Importadora?
S ( )
NO ( )

¢Por qué medio de comunicacidén conoci6 usted la existencia de

la Importadora Rios?

Radio ( )
T.V. C )
Prensa Escrita ( )
Amigos ( )
Otros (por visita del vendedor) ( )

Ninguno ( )
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¢Como considera usted a la publicidad que emplea la

Importadora Rios para atraer clientes?

Malo ( )
Regular ( )
Bueno ( )
Muy Bueno ( )
Excelente ( )

¢En qué cree usted que debe mejorar la Importadora Rios?

Atencién al Publico ( )
Ampliacion Espacio Fisico ( )
Mejorar sus Pecios ( )
Otros ( )

¢ Considera usted que los precios que oferta la Importadora Rios

por los productos que ofrece, con relaciébn a la competencia

son?

Iguales ( )
Elevados ( )
Baratos ( )

¢Cuando Ud. compra vehiculos y repuestos prefiere?
Marca ( )
Precio ( )

Calidad ( )
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¢El vendedor le informa sobre los beneficios de los productos
gue oferta la Importadora Rios?

SI ( )

NO ( )

¢El vendedor es cordial con Usted?

Siempre ( )
Algunas Veces ( )
Nunca ( )

¢Ha tenido problemas con el servicio que ofrece la Importadora

Rios?

Siempre ( )
Algunas Veces ( )
Nunca ( )

¢Hatenido retrasos en la entrega del producto?

Sl ( )
NO ( )
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ANEXO N° 5

FOTOS




INDICE
PORTADA ....oooioeteteeeeeseee ettt i
CERTIFICACION ..., i
AUTORIA ...t iii
CARTA DE AUTORIZACION ... iv
AGRADECIMIENTO ..ottt v
DEDICATORIA .....ooooiieeeeeeeeeeee et Vi
B TITULO oottt 1
. RESUMEN ...ttt 2
ABSTRACT ..oovoveteeete ettt 5
C. INTRODUCCION .....cocviieiiiieiicieeesee et 8
d. REVISION DE LITERATURA .....c..coooveerereieeeeeeeeee s 10
e. MATERIALES Y METODOS........covvmevereeieeeveesieseses oo 47
£ RESULTADOS ...ttt ses st 51
G DISCUSION . ...ttt 122
h. CONCLUSIONES ........oiieieieeeeeeesieeessesseeieses s 147
i. RECOMENDACIONES........ooeveieiieeesesesiseesesseseseesssesiesessen s 149
j. BIBLIOGRAFIA ..o 150
K. ANEXOS......oooceeeeieieeeeeeses et sessee st sen s 152

INDICE .o oo e et e e ee e e 169

169



