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b. Resumen

El presente trabajo de investigacion titulado, “PLAN ESTRATEGICO DE
MARKETING PARA LA EMPRESA DF COMPUTERS EN LA CIUDAD DE
LOJA”, se lo realizo en funcion a los objetivos planteados y sujetos a las
Normas Generales de Graduacion en la Universidad Nacional de Loja, previo

a obtener el grado de ingenieros Comerciales.

La presente investigacion consta de RESUMENque corresponde una
recapitulacion de las partes significativas de la tesis, INTRODUCCION, en
esta se resalta la importancia del tema de tesis , mediante el cual se tendra
un conocimiento global del trabajo realizado, REVISION DE LITERATURA,
esta consta de citas bibliograficas que contiene contextos tedricos basados
al plan estratégico de marketing, como son conceptos importancias, seguido
tenemos MATERIALES Y METODOSen el que se detallan los métodos,

técnicas y procedimientos utilizados en la investigacion.

Los RESULTADOS en la cual se parte detallando el analisis interno y
externo de la empresa DF COMPUTERS, antecedentes, estructura

organizativa, definicion de los productos que ofrece la empresa entre otros.

En base a los resultados hemos obtenido la DISCUSION, en la cual se
elaboré una propuesta de Plan Estratégico de Marketing la misma que sera

de gran ayuda para la actividad empresarial de la empresa DF
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COMPUTERS, en la que consta los siguientes objetivos: Replantear la
filosofia empresarial para que el gerente pueda llevar sus planes de forma
clara y precisa, Establecer planes publicitarios a través de medios de
comunicacion (television, internet, radio y prensa escrita), Difundir cursos o
seminarios al personal de la empresa acordes a las funciones que se
desarrolla en cada puesto de trabajo, Desarrollar servicios de posventa para

obtener clientes satisfechos.

Por ultimo sefialamos CONCLUSIONES y RECOMENDACIONES, donde se
describe las situaciones mas importantes obtenidas durante la aplicacion del
analisis de todo el trabajo investigativo, con el fin de que el gerente tome las
medidas correctivas necesarias. BIBLIOGRAFIA es la parte en donde se da
a conocer las fuentes de informacion utilizadas en el desarrollo del presente

trabajo y por ultimo se encuentran los ANEXOS.






The present investigation consists of it summary that it corresponds a
recapitulation of the significant parts of the thesis, INTRODUCTION, in this
the importance of the thesis topic is stood out, by means of which one will
have a global knowledge of the realized work, REVISION OF LITERATURE,
this it consists of bibliographical appointments that it contains theoretical
contexts based to the strategic plan of marketing, like they are concepts
importance’s, followed we have MATERIALS AND METHODS in which the

methods are detailed, technical and procedures used in the investigation.

The RESULTS in which leaves detailing the internal and external analysis of
the company DF COMPUTERS, records, structure organizational, definition

of the products that he/she offers the company among others.

Based on the results we have obtained the DISCUSSION, in the one which a
proposal of Strategic Plan of Marketing the same one was elaborated that will
be of great help for the managerial activity of the company DF
COMPUTERS, in which consists the following objectives: to Restate the
managerial philosophy so that the manager can take her plans in a clear and
precise way, to Establish advertising plans through media (television,
internet, radio and you/he/she presses written), to Diffuse courses or
seminars to the personnel from the company chords to the functions that
you/he/she is deveoped in each workstation, to Develop after-sales services

to obtain satisfied clients.



Lastly we point out SUMMATIONS and RECOMMENDATIONS, where the
most important situations obtained during the application of the analysis of
the whole investigative work with the purpose of that the manager takes the
measures necessary correctives is described. BIBLIOGRAPHY is the part
where is given to know the sources of information used in the development of

the present work and lastly they are the ANNEXES.






c. Introduccién

El siglo XXI estd enmarcado pc cambios y transformaciones en
la humanidad, producto de la globalizacion, masificacion y la aparicion de
paradigmas cientificos, tecnolégicos, econdmicos, politicos, sociales,
cultuales, educacionales, entre otros los cuales han implicado

modificaciones en el comportamiento humano y en las organizaciones.

Hoy en dia el cambio constituye la caracteristica basica de la sociedad
moderna y que el proceso de globalizacion econdmica y cultural ha
dinamizado,aun mas esta tendencia al cambio. Ello significa que ninguna
empresa o institucion puede sobrevivir y menos aun, tener éxito sin prestar

atencion a las variaciones del entorno.

El analisis permanente del entorno y la adecuacion de las organizaciones de
manera simultanea con las transformaciones del macro ambiente

constituyen entonces, los ejes de la administracion moderna.

En nuestra ciudad y provincia, las empresas en general se han visto sumidas
en un proceso de cambios interminables y complejos en cuanto al cambio
organizativo que tiene como meta un mejor funcionamiento social,
econdémico y productivo de las organizaciones, orientado al logro de niveles

maximos de calidad y satisfaccion de sus clientes.
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Con ello es necesario utilizar planes estratégicos que nos permitirdn un
mayor aprovechamiento de las ventajas del mercado aplicandolas

adecuadamente para el desarrollo y surgimiento de la empresa.

Por ello la presente tesis se orienta a ofrecer una propuesta de Plan
Estratégico de Marketing tomando en cuenta como un punto de partida la
comercializacién de equipos y suministros de computadores de la empresa
“‘DF COMPUTERS”en la ciudad de Loja, pretendiendo a través del mismo

aportar nuestros conocimientos en beneficio de este sector comercial.

El presente proyecto contiene una breve revisidbn bibliografica que
comprende contenidos basicos de la Planificacion Estratégica de Marketing,
afiadiendo la metodologia utilizada que contiene materiales, métodos,
técnicas y procedimientos de investigacion que permitieron obtener el

significado de los hechos y fendmenos de la investigacion.

También se incluye la presentacion de los resultados que comprende el
analisis e interpretacion de la informacién producto de la aplicacion de
encuestas a los clientes potenciales y al personal al igual que la entrevista al

gerente de la empresa.

Posteriormente se mostrara el diagnostico situacional de la empresa que
abarcara secciones como la constitucion de la compaiia, el andlisis externo

e interno de DF COMPUTERS, en el que se identifican las fortalezas,
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oportunidades, debilidades y amenazas, las cuales serviran de base para el
desarrollo de matrices de alto impacto con las que se realizara la Propuesta
de Planeacion Estratégica de Marketing de la empresa; en el cual se
detallara la mision, visidon, politicas, objetivos al igual que en el plan

operativo anual con el respectivo presupuesto.

Finalmente se plantean conclusiones y recomendaciones de la investigacion,
con el objetivo de dar solucion a los problemas que lograron ser
identificados, facilitando al gerente de la empresa la implementacion que

conlleve al desarrollo sostenible de la organizacion.
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d. Revisién de Literatura
d.1. EMPRESA

"El organismo formado por personas, bienes materiales, aspiraciones y

realizaciones comunes para dar satisfacciones a su clientela™

a) ELEMENTOS DE LA EMPRESA

Se consideran elementos de la empresa a:

v' BIENES MATERIALES: Es la infraestructura de la empresa

v HOMBRES: Son los recursos humanos de la empresa

v SISTEMAS: Son los procesos de entradas y salidas, sistemas
Contable, administrativo, de produccién

b) FINES DE LAS EMPRESAS

“Brindar mejores servicios que otras empresas, satisfacer las necesidades
del cliente, obtener mayor utilidad, calidad del producto, ser competitivo,
tener mayor variedad que otras empresas, atencion al cliente, accesibilidad a
los precios, ser el mejor en el mercado, acaparar la mayor parte del

mercado, ser innovadores”™.

c) FILOSOFIA EMPRESARIAL

La filosofia empresarial recogen las decisiones mas relacionadas con la

razon de ser de nuestra empresa (misién), con los objetivos que nos

! Marketing, de Ricardo Romero, Editora Palmir E.I.R.L., Pag. 9.
2http://html.rincondelvago.com/eIementos-de-la-empresa.html
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gustaria alcanzar a muy largo plazo, por utépicos que parezcan (visién), con
los valores en los que creemos y que compartimos en nuestra empresa (que

conforman nuestra cultura corporativa), y con los objetivos estratégicos.

v MISION

La misién de una empresa es una declaracion duradera del objeto, propdsito

0 razon de ser de una empresa.

La razén de establecer la mision de una empresa es gue ésta sirva como
punto de referencia que permita que todos los miembros de la empresa
actuen en funcidén de ésta, es decir, lograr que se establezcan objetivos,
disefien estrategias, tomen decisiones y se ejecuten tareas, bajo la luz de

ésta; logrando asi, coherencia y organizacion.

v VISION

La vision de una empresa es una declaracion que indica hacia dénde se

dirige la empresa en el largo plazo, o en lo que pretende convertirse.

A diferencia de la misién, la declaracién de la visibn contesta la pregunta
“¢,qué queremos ser?”, mientras que la mision contesta la pregunta: “; cual

es nuestra razon de ser?”.
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v VALORES

Los valores son el conjunto de principios, creencias, reglas que regulan la
gestion de la organizacion. Constituyen la filosofia institucional y el soporte

de la cultura organizacional.

v' OBJETIVOS CORPORATIVOS

Los objetivos corporativos indican los resultados o fines que la empresa
desea lograr en un tiempo determinado y que proporcionan la pauta o

directrices bésicas, hacia donde dirigir los esfuerzos y recursos.

d) ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE UNA EMPRESA

Entendemos por estructuras organizacionales como los diferentes patrones
de disefio para organizar una empresa, con el fin de cumplir las metas

propuestas y lograr el objetivo deseado.

Para seleccionar una estructura adecuada es necesario comprender que
cada empresa es diferente, y puede adoptar la estructura organizacional que
mas se acomode a sus prioridades y necesidades (es decir, la estructura
debera acoplarse y responder a la planeacion), ademas “Debe reflejar la
situacion de la organizaciéon — por ejemplo, su edad, tamafio, tipo de sistema

de produccion el grado en que su entorno es complejo y dinamico, etc.”
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Imagen N° 1
Estructura Organizativa
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e) TIPOS DE EMPRESAS

“Las empresas se pueden clasificar de muy diversas formas, a saber; por su
forma juridica, por el sector econémico, por el grado de participacion del

Estado, por su tamafio y por el ambito estatal”.®

v" POR SU FORMA JURIDICA

Todas las empresas deben tener una forma juridica que viene determinada,
entre otras cosas, por el nimero de personas que participan en la creacion

de la misma, por el capital aportado y por el tamafio; asi, podemos distinguir:

1) Empresario individual: Cuando el propietario de la empresa es la Unica

persona que asume todo el riesgo y se encarga de la gestion del negocio

® Practicas de oficina, soledad Lopez -M. Eugenio Ruiz; Ed. McGrawHill.
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2) Sociedades: Cuando varias personas se deciden a invertir en una
empresa pueden formar una sociedad. En la actualidad. En la actualidad en

Ecuador se puede constituir los siguientes tipos de sociedades:

Sociedad anénima.

e Sociedad de responsabilidad limitada.

e Sociedad cooperativa de responsabilidad limitada.

e Sociedad regular colectiva.

¢ Sociedad comanditaria.

v' POR EL SECTOR ECONOMICO EN QUE ESTEN ENCUADRADAS

La actividad econdémica de un pais se puede dividir en tres grandes sectores:

primario, secundario y terciario.

1) Sector primario: En este grupo de empresas se incluirian las empresas

extractivas (mineras, pesqueras, agricolas, ganaderas y forestales).

2) Sector secundario: En este sector se encuadra a todas las empresas que
transforman los productos obtenidos en el sector primario y también fabrican

nuevos productos (conservas, maquinaria, siderometallrgica, etc.).

3) Sector terciarios: En este sector se encuadran las empresas de servicios,
tales como bancos, comparfias de seguros, hospitales, servicios publicos y
las empresas comerciales dedicadas a la compraventa.
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v POR EL GRADO DE PARTICIPACION DEL ESTADO

El Estado puede crear empresas de las cuales es totalmente propietario o
bien participar en empresas junto con particulares. Segun sea este grado de

participacion, pueden dividirse en publicas y de particibn mixta.

1) Empresas publicas: Son aquellas cuyo propietario es el Estado y actla
como empresario en ciertos sectores a los cuales no llega la iniciativa

privada.

2) Empresas privadas: Son aquellas que pertenecen a los particulares.

3) Empresas mixtas: Son aquellas en las cuales la propiedad de la empresa

es compartida entre el Estado y los inversores privados.

v POR SU TAMANO

Segun el tamafo de la empresa se pueden diferenciar en tres grupos:

« Pequeia empresa.

e Mediana empresa.

o Gran empresa.

Los criterios usualmente aceptados para clasificar las empresas por su

tamano son:
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1) El nimero de trabajadores: Seran pequefias empresas las que tienen
entre 1 y 50 trabajadores, las medianas entre 50 y 500 y grandes empresas
las de mas de 500.

2) El volumen econdémico de las operaciones que realizan: Segun este
criterio, habria que considerar pequefias empresas las que facturan menos
de 50 millones al afio, medianas empresas las que facturan entre 50 y 1000

millones y grandes empresas que facturan mas de 1000 millones.

v SEGUN EL AMBITO ESTATAL
Se pueden considerar dos grupos:
1) Empresas nacionales: Son las que desarrollan su actividad en un Unico
pais.
2) Empresas multinacionales: Son grandes empresas que desarrollan sus
actividades al mismo tiempo en varios paises.
3) Empresas regionales.

4) Empresas locales.

f) ENTORNO DE LA EMPRESA

Concepto: El entorno es el conjunto de factores que rodean a la empresa,
unas circunstancias que pueden afectar a su desarrollo y funcionamiento de
forma compleja, ya que tanto pueden suponer ventajas como representar
amenazas para la misma.

El entorno actual se caracteriza por:

e Cambios muy rapidos.
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e Globalizacion.

e Importancia de las TIC -Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion-.

o Creacion de grandes grupos empresariales -oligopolios.

e Y otros cambios sociales: incorporacion de la mujer al trabajo,

inmigracion, etcétera.

En este entorno, las empresas han de definir su estrategia, es decir, el plan
de actuacion para adaptarse y poder competir en dicho entorno. Como
veremos a continuaciéon podemos dividir los factores relacionados con el

entorno en generales y especificos.

Imagen N° 2

v" PROVEEDORES

Los proveedores de una empresa son todos aquellos que le proporcionan a
ésta los recursos materiales, humanos y financieros necesarios para su

operacion diaria.
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v COMPETIDORES

Definamos a los competidores directos como aquellas empresas que estan
en capacidad, a través del tiempo, de ganar o perder una parte sustancial de
clientes, unas en relacion con las otras, por cuanto sirven a los mismos

clientes y ofrecen beneficios similares.

v' CLIENTES

Un cliente es quien accede a un producto o servicio por medio de una
transaccion financiera (dinero) u otro medio de pago. Quien compra, es el
comprador, y quien consume el consumidor. Normalmente, cliente,

comprador y consumidor son la misma persona.

v PRODUCTOS

“‘Un producto es cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para
satisfacer un deseo o una necesidad”. El producto es parte de la mezcla de
marketing de la empresa, junto al precio, distribucion y promocion, lo que

conforman las 4 Ps.”

*Kotler, 2001, p. 394
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d.2. COMPUTADORA

Concepto: “Una computadora o computador, también denominada
ordenador, es una maquinaelectrénica que recibe y procesa datos para
convertirlos en informacion util. Una computadora es una coleccién de
circuitos integrados y otros componentes relacionados que puede ejecutar
con exactitud, rapidez y de acuerdo a lo indicado por un usuario o
automaticamente por otro programa, una gran variedad de secuencias o
rutinas de instrucciones que son ordenadas, organizadas y sistematizadas
en funciébna una amplia gama de aplicaciones practicas y precisamente
determinadas, proceso al cual se le ha denominado con el nombre de

programacion y al que lo realiza se le llama programador’®.

TIPOS DE COMPUTADORA

a) COMPUTADORA DE ESCRITORIO

Computadora de escritoriou ordenador de sobremesa es una computadora
personal que es disefiada para ser usada en una ubicacién estable, como un
escritoriocomo su nombre indica, a diferencia de otros equipos personales
como las computadoras portétiles.

Puede referirse a dos tipos de computadoras:

o Computadoras de uso doméstico en hogares.

*Revista de Tecnologia del Canal de Distribucion T1”
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o« Computadoras de oficina utilizadas por los empleados de una
empresa.

Imagen N° 3
Computadora de Escritorio

b) COMPUTADORAS PORTATIL

Un ordenador portatil es un ordenador personal movil o transportable, que
pesa normalmente entre 1 y 3 kg. Los ordenadores portatiles son capaces
de realizar la mayor parte de las tareas que realizan los ordenadores de
escritorio, con similar capacidad y con la ventaja que involucra su peso y
tamafo reducido; sumado también a que tienen la capacidad de operar por

un periodo determinado sin estar conectadas a una corriente eléctrica.

Imagen N° 4
Computadora Portéatil
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d.3. LAS CINCO FUERZAS DE POR

TER

1) Amenaza de entrada de nuevos competidores

El mercado o el segmento no son atractivos dependiendo de si las barreras
de entrada son faciles o no de franquear por nuevos participantes que
puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una

porcién del mercado

2) Larivalidad entre los competidores

Para una corporacién sera mas dificil competir en un mercado o en uno de
sus segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean
muy numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues constantemente estara
enfrentada a guerras de precios, campafas publicitarias agresivas,

promociones y entrada de nuevos productos.

3) Poder de negociaciéon de los proveedores

Un mercado o segmento del mercado no serd atractivo cuando los
proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes
recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafo del pedido.
La situacion serda aun mas complicada si los insumos que suministran son

claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo. La
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situacion sera aun mas critica si al proveedor le conviene estratégicamente

integrarse hacia adelante.

4) Poder de negociacion de los compradores

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy
bien organizados, el producto tiene varios o0 muchos sustitutos, el producto
no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que
pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo. A mayor
organizacién de los compradores mayores seran sus exigencias en materia
de reduccioén de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la
corporacion tendra una disminuciéon en los margenes de utilidad. La situacion
se hace mas critica si a las organizaciones de compradores les conviene

estratégicamente integrarse hacia atras.

5) Amenaza de Ingreso de Productos sustitutos

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos

reales o potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estdn mas

avanzados tecnolégicamente o0 pueden entrar a precios mas bajos

reduciendo los margenes de utilidad de la corporacién y de la industria.
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d.4. MATRIZ DE PRIORIZACION

La Matriz de Priorizacion es una técnica muy util que se puede utilizar con
los miembros de su equipo de trabajo o con sus usuarios a efecto de obtener
un consenso sobre un tema especifico. La matriz le auxiliara en clasificar
problemas o asuntos (usualmente aportados por una tormenta de ideas) en
base a un criterio en particular que es importante para su organizacion. De
esta manera podra ver con mayor claridad cuales son los problemas mas

importantes sobre los que se debe trabajar primero.

v" MACRO AMBIENTE O FACTORES EXTERNOS PEST

El empresario no puede evitar el impacto de las fuerzas externas, sin
embargo, si puede manejarlas en mayor o menor grado para disminuir tal
impacto: puede estar alerta a las nuevas exigencias de sus clientes para
proporcionarles productos adecuados; puede seguir de cerca a sus
competidores para reaccionar mas rapidamente ante sus nuevas practicas;
puede evaluar constantemente a sus proveedores y adaptarse a los cambios

de condiciones.

Existen, sin embargo, factores adicionales que vienen a complicar el
panorama. Se trata de cambios que afectan a toda una industria (0 grupo de
negocios dedicados a una misma actividad), o incluso, a todo el pais y que,
aunque no pueden ser controlados directamente por los empresarios, si es

obligacion de éstos el vigilarlos estrechamente.
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a) FACTOR POLITICO
Se trata de leyes, reglamentos y otras normativas que afectan a la actividad

empresarial. Por ejemplo, la legislacién fiscal afecta a todas las empresas.

b) FACTOR ECONOMICO
Indicadores econdémicos como la Tasa de Paro, IPC, PIB, tipo de interés,
etcétera, influyen en las expectativas y la confianza de los agentes

econdmicos.

c) FACTOR SOCIAL
Valores, creencias y actitudes de la colectividad que influyen en el
comportamiento de los consumidores a la que se dirige la empresa. Por
ejemplo, cambios en las familias como la incorporacion de la mujer al
trabajo.

d) FACTOR TECNOLOGICO
Marco cientifico y tecnoldgico que rodea a la empresa y que influye en su
proceso productivo. Por ejemplo, todo lo que ha supuesto para la empresa

las posibilidades que ofrece el mundo de internet.

d.5. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS EFE

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los

estrategas resumir y evaluar informacion econdmica, social, cultural,
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demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y

competitiva.

d.6. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS EFI

La matriz de evaluacion de los factores internos (EFI) sirve como
instrumento para formular estrategias resumir y evaluar las fuerzas y
debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y
ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre

dichas areas.

d.7. PLANES

Concepto: “Un plan es una intencion o un proyecto. Se trata de un modelo
sistematico que 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.”

d.7.1. PLAN ESTRATEGICO

‘La planeacion estratégica es un proceso que se inicia con el

establecimiento de metas organizacionales, define estrategias y politicas

[ . ;. ;. ~
Diccionario académico de la Real Académica Espafiola
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para lograr estas metas, y desarrolla planes detallados para asegurar la

implantacion de las estrategias y asi obtener los fines buscados.

Cuando hablamos de planeacion estratégica hacemos referencia a la puesta
en marcha de un proceso de reflexion y toma de decisiones que se propone

responder los siguientes interrogantes”.’

PREGUNTA Etapas de la Planificacion
Estratégica

¢, Cual es la situacion actual? Diagnostico de situacion
organizacional

¢, Cual es la razon de ser de nuestra Mision y Vision de la organizacion
organizacion?

¢, Como alcanzar y lograr los Estrategia
objetivos?
¢, Qué planes de accion se Programas

desarrollaran?

¢, Como medir sus resultados? Evaluacion

d.7.2. FUNCIONES DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

e Orienta la empresa hacia oportunidades econémicas atractivas para
ella (y para la sociedad), es decir adaptadas a sus recursos y su
saber hacer, y que ofrezcan un potencial atrayente de crecimiento y
rentabilidad.

e Precisa la misién de la empresa

7 .. . epe .
www.civicus.org/new/media/Planificacion
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e Define objetivos, elabora sus estrategias de desarrollo
e Vela por mantener una estructura racional en su cartera de

productos=mercados.

d.8. MARKETING

Es una ciencia social y administrativa mediante el cual las personas y grupos
sociales identifican las necesidades y los deseos de los clientes de una
organizacion creando y disefiando productos o servicios para servir a dichos
mercados, cuyos objetivos son las necesidades y deseos de los

consumidores bajo la meta corporativa de obtencion de utilidades.

d.8.1. IMPORTANCIA DEL MARKETING

e Permite la adopcién de consejos técnicos
e Permite la implantacién y organizacion de las actividades técnicas

y estratégicas de los procesos comerciales.

d.8.2. MARKETING ESTRATEGICO

Consiste en una gestion de analisis permanente de las necesidades del
mercado, que desemboca en el desarrollo de productos y servicios
rentables, destinados a grupos de compradores especificos. Busca
diferenciarse de los competidores inmediatos, asegurandole al productor una
ventaja competitiva sustentable.
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La funcion del marketing estratégico consiste en seguir la evolucién del
mercado al que vendemos e identifica los segmentos actuales o potenciales,
analizando las necesidades de los consumidores y orientando la empresa
hacia oportunidades atractivas, que se adaptan a sus recursos y que ofrecen

un potencial de crecimiento y rentabilidad.

d.8.3. PLAN DE MARKETING

Es un documento escrito que detalla las acciones necesarias para alcanzar
un objetivo especifico de mercadeo. Puede ser para un bien o servicio, una
marca 0 una gama de producto. También puede hacerse para toda la
actividad de una empresa. Su periodicidad puede depender del tipo de plan
a utilizar, pudiendo ser desde un mes, hasta 5 afios (por lo general son a

largo plazo).

v" PROCESO DE PLANIFICACION ESTRATEGICA DE MARKETING.
Para la elaboracién de un plan estratégico de marketing es necesario seguir

los siguientes pasos:

1) DIAGNOSTICO EMPRESARIAL
El Diagnostico Empresarial constituye una herramienta sencilla y de gran
utilidad a los fines de conocer la situacion actual de una organizacion y los

problemas que impiden su crecimiento, sobrevivencia o desarrollo.
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2) ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA
“El analisis externo consiste en detectar y evaluar acontecimientos y
tendencias que sucedan en el entorno de la empresa, con el fin de conocer
la situacion del entorno, y detectar OPORTUNIDADES Y AMENAZAS.
Para el andlisis externo se evallan las fuerzas econdmicas, sociales,
gubernamentales, tecnoldgicas; asi como la competencia, los clientes y los

proveedores de la empresa.”

3) ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA
El analisis interno consiste en el estudio de los diferentes aspectos o
elementos que puedan existir dentro de una empresa, con el fin de conocer
el estado o la capacidad con que ésta cuenta, y detectar sus fortalezas y

debilidades.

Para el andlisis interno se evallan los recursos que posee una empresa, ya

sean financieros, humanos, materiales, tecnoldgicos, etc.

4) DIAGNOSTICO DE LA SITUACION
El diagndstico de situacién tiene el objetivo de lograr un acercamiento lo mas
posible a la dinamica territorial con base en una participacion interactiva y

compartida.

8http://www.crecenegocios.com/la-planeacion-estrategica/
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Es la conclusion del analisis interno y externo.El instrumento habitual que
proporciona esta informaciéon es el Analisis DAFO (Debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades) que es un método de analisis institucional,que
analizando distintos datos de la organizacion, su contexto y entorno permite
diagnosticar la situacién de una organizacion, su posicion en el contexto, su

estado interno y luego definir y planear su rol y accién en el medio.

A partir del conocimiento que se obtiene con un FODA se pueden tomar
decisiones, reformular la mision de la organizacion y sus estrategias y

objetivos.

La aplicacion de este método es muy sencilla. Se trata de analizar en un
cuadro, por un lado, las fortalezas y debilidades internas de la organizacion,
y por otro, las oportunidades y amenazas que le plantea todo lo externo a la

organizacion.

» lIdentificacion de fortalezas y debilidades.

Las Fortalezas estan constituidas por las situaciones, atributos, cualidades

y recursos propios de la organizacién, que son positivos y cuya accion es

favorable. Son fuerzas impulsoras, capacidades propias destacables que

contribuyen positivamente a la misién organizacional.
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Las debilidades en cambio son aquellas situaciones, recursos u otros
factores que dan cuenta de las dificultades al interior de la organizacion;
problemas que inciden o limitan sus perspectivas de la organizacion, impiden

el adecuado desempefio de la gestion.

Hacer un andlisis de estas fuerzas en la organizacion permite identificar las

fortalezas para impulsarlas y las debilidades para eliminarlas o corregirlas.

» Identificacion de oportunidades y amenazas

Las oportunidades son factores favorables que encontramos en el contexto
y que se deben direccionar para darles utilidad.
Los riesgos-amenazas son factores adversos al entorno, que impactan,

afectan y/o hacen peligrar la vida de la organizacion.

5) FODA

El objetivo del FODA es reunir todos los puntos fuertes y débiles que la
empresa posee en contraste con las oportunidades y amenazas que se

presentan en el medio.

La matriz FODA conduce al desarrollo de cuatro tipos de estrategias.
La estrategia FO: Se basa en el uso de fortalezas internas de la

organizacién con el propoésito de aprovechar las oportunidades externas.
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Este tipo de estrategia es el mas recomendado. La organizacion podria partir
de sus fortalezas y a través de la utilizacion de sus capacidades positivas,

aprovecharse del mercado para el ofrecimiento de sus bienes y servicios.

La estrategia FA: Trata de disminuir al minimo el impacto de las amenazas
del entorno, valiéndose de las fortalezas. Esto no implica que siempre se
deba afrontar las amenazas del entorno de una forma tan directa, ya que a

veces puede resultar mas problematico para la institucion.

La estrategia DA: Tiene como proposito disminuir las debilidades y
neutralizar las amenazas a través de acciones de caracter defensivo.
Generalmente este tipo de estrategia se utiliza sélo cuando la organizacion
se encuentra en una posicion altamente amenazada y posee muchas
debilidades, aqui la estrategia va dirigida a la sobrevivencia. En este caso,
se puede llegar incluso al cierre de la institucidbn o aun cambio estructural y

de mision.

La estrategia DO: Tiene la finalidad de mejorar las debilidades internas,
aprovechando las oportunidades externas, una organizacién a la cual el
entorno le brinda ciertas oportunidades, pero no las puede aprovechar por
sus debilidades, podria decir invertir recursos para desarrollar el area

deficiente y asi poder aprovechar la oportunidad.
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6) PLAN ESTRATEGICO

“El proceso de planificacion estratégica implica que el equipo decisor adopte

un conjunto de decisiones relativas alfuturo del objeto de analisis.

v" Fijacion de objetivos comerciales. En funcién del diagnéstico de la
situacion efectuado se fijaran los objetivos que se desean alcanzar
durante el periodo de vigencia del plan de marketing. Aunque los
objetivos comerciales pueden ser muy diversos, podemos enumerar

los siguientes:

a) Objetivos de venta, los cuales se pueden definir en términos de volumen
de negocio (facturaciébn o ingresos), unidades vendidas y/o cuota de
mercado.

b) Objetivos de rentabilidad comercial, medidos a través de algun indicador
financiero “ratio” que relacione las ventas con los recursos invertidos.

c) Objetivos comerciales cualitativos, tales como la notoriedad de marca,

la satisfaccion del cliente, la percepcion de la calidad, la imagen, etc.

En todo caso, al enumerar los objetivos se debe tener presente que se debe

indicar qué se quiere, cuanto se quiere y cuando se quiere conseguir.

v' Determinacion de las estrategias comerciales. Se trata de indicar

la forma en que se espera alcanzar los objetivos establecidos en la
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a)

b)

f)

fase anterior. Aunque existen multiples tipos de estrategias, algunas

de las que se deben indicar en el plan son las siguientes:

Estrategia de segmentacién, que nos indicara el publico objetivo

preferente al que nos dirigimos.

Estrategia de posicionamiento, que nos informara de la imagen que
deseamos tener entre nuestro publico objetivo en comparacion a los
competidores. Se trata, en otras palabras, de determinar qué razén o
razones vamos a alegar para que nuestros clientes potenciales nos

prefieran frente a los competidores.

Estrategias de producto y marca

Estrategias de precio.

Estrategias de distribucion.

Estrategias de comunicacion.

Determinacion del programa de acciones. Se trata de concretar los
medios 0 acciones con las que se alcanzaran los objetivos
establecidos siguiendo las estrategias determinadas en la fase

anterior. Para definir correctamente una accion hay que dar respuesta
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a: qué se va a hacer, cuando se va a hacer, quién lo va a hacer y

cuanto dinero se va a destinar para hacerlo.”

d.9. ANALISIS DE LAS 4P

La mezcla de mercadeo se refiere a las variables de decision sobre las
cuales su compafia tiene mayor control. Estas variables se construyen
alrededor del conocimiento exhaustivo de las necesidades del consumidor.
Estas cuatros variables son las siguientes y se las conoce como las cuatro

“P” Producto, Precio, Plaza y Promocion.

Es importante mencionar que una de las caracteristicas de la mezcla de
mercadotecnia es que debe presidir el correcto uso de las técnicas de
marketing en la necesidad de su coordinacién que se dirigirdn al mismo

objetivo y coordinacion en el tiempo y en el espacio.

1. PRODUCTO
Es cualquier elemento que se puede ofrecer a un mercado para la atencion,
la adquisicién, el uso o el consumo que podria satisfacer un deseo o una

necesidad.

El producto tiene sefales concretas que pueden ser percibidas, como el

contenido, forma, color, beneficios, etc.

9EducaMarketing-ZOOS, Guia para la elaboracion de un plan de marketing

39



2. PRECIO

Es el valor de intercambio de bienes y servicios, la determinacion del precio
se configura como una decision de vital importancia para la empresa, al
acondicionar en gran medida el nivel de la demanda que se va a dirigir hacia

el producto o servicio y en definitiva su nivel de ventas.

3. PLAZA

En este caso se define como, donde comercializar el producto o el servicio
que se le ofrece (elemento imprescindible para que el producto sea
accesible para el consumidor). Considera el manejo efectivo del canal de
distribucion, debiendo lograrse que el producto llegue al lugar adecuado, en

el momento adecuado y en las condiciones adecuadas.

4. PUBLICIDAD
Es brindar informacion a los consumidores con el fin de estimular o crear

demanda para un producto o servicio.

La publicidad es una de las formas de comunicacién que se establece entre
la empresa y el consumidor, como parte del programa de comunicaciones
El objetivo de la publicidad es generar, en el grupo de compradores o

segmento de mercado, una actitud favorable respecto del producto.
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e. Materiales y Métodos

Teniendo en consideracion a la metodologia como un procedimiento general
para identificar de una manera precisa la naturaleza del objetivo de la
investigacion empleamos meétodos, técnicas y procedimientos de
investigacién, que nos permitieron obtener el significado de los hechos y

fendbmenos presentes en la investigacion.

e.l. MATERIALES

MATERIAL

DETALLE

Material Bibliogréafico

Libros y Revistas

Material de Logistica Investigativa

Equipos y utiles de oficina

Equipos: Computadora,
impresora, copiadora

Utiles de oficina: Hojas, esferos,
resaltadores, carpetas,

perforadora, borrador, otros.

Material expositivo

Infocus, diapositivas, computadora.

Material Informativo

Tesis

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas

Fuente: Investigacion Directa

e.2. METODOS

A través de los métodos se realiz6 la observacién directa del objeto de

estudio para el andlisis necesario de todos sus elementos.
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METODO DESCRIPTIVO.
Ayudo a describir la realidad de la empresa estableciendo las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas

METODO DEDUCTIVO
Este método ayudo hacer un analisis de la empresa para poder detectar

problemas.

METODO INDUCTIVO
Este método permitié ejecutar un plan para los problemas que atraviesa la

empresay asi poder llegar a conclusiones y recomendaciones.

e.3. TECNICAS
Asi mismo es importante sefialar las diferentes técnicas de investigacion que
permiti6 obtener la informacion necesaria para el desarrollo del tema de

Tesis, de tal manera es importante sefialar las principales técnicas.

LA ENCUESTA.

Es una técnica de investigacion que consiste en entregar a las personas un

cuestionario que debe ser llenado por ellas libremente.

La aplicacion de encuestas, permiti6 determinar la situacién actual de la

empresa Comercializadora DF COMPUTERS y a la vez nos facilitd la
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recoleccion de datos relacionados con los habitantes de la ciudad de Loja

“Poblacion Econdmicamente Activa”

ENTREVISTA.
La entrevista fue aplicada al Gerente Propietario Ing. Diego Febres, el cual
nos brindd informacion de la empresa comercializadora DF COMPUTERS

que sirvié para determinar la situacion en que se encuentra la misma.

e.4. TAMANO DE LA MUESTRA DE LA POBLACION

Se aplicd a la Poblacion Econémicamente Activa. Para el calculo de la
poblacién encuestada se partié del hecho de tener en el censo del 2001,
”10

realizado por el INEC con su respectiva tasa de crecimiento “1.7%

Para determinar el tamafio de la muestra utilizamos la siguiente férmula:

Z2.N.P.Q

e’(N—-1) + Z2.P.Q

En donde:
N = 73,429 poblacion econémicamente activa 2011 proyectada

e = margen de error

p = Probabilidad de éxito

g = Probabilidad de fracaso

Z = Nivel de confianza

1% nstituto Nacional de Estadisticas y Censos “INEC”

44



n = Tamafo de Muestra

e’(N—-1)+ Z2.P.Q

(1.96)2(73430)(0.5) (0.5)

(0.05)2(73430 — 1) + (1.96)2(0.5) (0.5)

(3.8416) (73430) (0.5) (0.5)

(0.0025) (73429) + (1.96)2(0.5) (0.5)

(3.8416) (73429) (0.25)

184.532

n = 382 Encuestas.

45



e.5. PROCEDIMIENTO.

Realizada la entrevista al gerente de la empresa como las encuestas a la
Poblacion Economicamente Activa y colaboradores, se procediéo hacer la
tabulacion de los datos y la interpretacion de los resultados, los mismos que
permitieron realizar el proceso del plan de marketing, realizando un
diagnéstico empresarial que ayudé a conocer como Se encuentra la
empresa actualmente, también se realizé un analisis externo de la empresa
gue consiste en evaluar acontecimientos y tendencias que suceden en el
entorno de la empresa con el fin de detectar Oportunidades y Amenazas, asi
mismo se realiz6 un analisis interno de la empresa que consiste en el
estudio de los diferentes aspectos o elementos que puedan existir dentro de
la empresa Fortalezas, y Debilidades, posteriormente se procedio realizar un
diagnéstico de la situacion que es la conclusion del andlisis interno vy
externo, consecutivamente el FODA que es reunir todos los puntos fuertes y
débiles que la empresa posee, con el fin de aplicar estrategias y por ultimo
tenemos el Plan Estratégico que implica que el equipo decisor adopte un

conjunto de decisiones relativas al futuro del objeto de andlisis.

Con este proceso que se realizé nos permitieron sacar CONCLUSIONES,
permitiendo asi plantear un Plan Estratégico de Marketing con la finalidad de
encaminar a la organizacion al cumplimiento de todos sus objetivos

estratégicos y se logre su correcta gestion empresarial.
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f. Resultados
f.1.DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

IMAGEN N° 5
EMPRESA DF COMPUTERS

201/02/10

v' CONSTITUCION DE LA COMPANIA “SOFESA” actualmente DF
COMPUTERS

En el afio de 1992 sé constituye por escritura publica ante el notario tercero
del Cantén Loja la empresa SOFESA, como socios y accionistas el Sr.
DIEGO FEBRES y el Sr. MARLON SOTOMAYOR, siendo necesario su
capitalizacion la misma que permitira cumplir todas las necesidades al cual
se encuentra inmersa dicha empresa, razén esta y previo acuerdo de sus
accionistas optaron por fijar un capital, el mismo que seria de 2°400.000 mil

sucres que equivale a 48.00 ddlares americanos.

Actualmente la empresa se encuentra constituida con una sola persona que
es el Sr. Ing. Diego Alejandro Febres Vivanco, y con razén social diferente
DF COMPUTERS que resume el nombre del gerente propietario ya que el
otro socio decidié vender su accién por motivos familiares.
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La empresa DF COMPUTERS no cuenta con misién, vision, manual de
funciones, valores organizacionales, objetivos empresariales, lo que hace
que el empleado no tenga un conocimiento claro de la empresa ni de las

funciones que debe cumplir.

v' OBJETO
A. Distribucion, comercializacion de venta de equipos de computacion, y
suministros de computadoras como:

EQUIPOS DE COMPUTACION

Imagen N2 6
Computadora de escritorio

Imagen N° 7
Computadora Portétil
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SUMINISTROS DE COMPUTADORAS “HARDWARE”

Imagen N° 8
HARDWARE

B. Instalacion y mantenimiento de equipos de computacion y de redes

Imagen N2 9
Mantenimiento de computadoras

C. La prestacion de servicios de educacion y capacitacion en informatica

v" DOMICILIO
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La empresa DF COMPUTERS se encuentra ubicada en la Ciudad de Loja,
parroquia Sucre, calle Av. Orillas del Zamora 03-58 y Clodoveo Carrion,
teléfono 2572446 celular 084861885, correo electronico
dfebres12@hotmail.com

Imagen N2 10
Ubicacion de la empresa DF COMPUTERS

 BERNARDO Y ALDIVIERG76

v Ae R\O@;\

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA
La empresa no cuenta con una estructura organizativa
v ADMINISTRACION
Esta a cargo del Gerente Propietario Ing. Diego Alejandro Febres Vivanco
v" FACTOR HUMANO
a) ADMINISTRATIVO
e 1 Contadora
e 1 Secretaria vendedora
o 1 Gerente ( Administrador)
b) TECNICOS

e 3 Asistentes Técnicos.
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CUADRO N¢1
EMPLEADOS DE LA EMPRESA

PERSONAL PUESTO ANOS DE TRABAJO TITULO
Dr. Diego Febres Vivanco Gerente 19 Afios Dr. En Informatica
Lcda. Maria Eugenia Santos Contadora 3 afos Lcda. En contabilidad
Sra. Jazmin del Rocio Santos Vasquez Secretaria 5 afos Estudiante de administracion de
vendedora empresas
Ing. Cristian Villavicencio Técnico 8 afos Ing. En Sistemas
Ing. Walter Coronado Técnico 3 afos Ing. En Sistemas
Dra. Cathalina Loaiza Técnico 7 afos Dra. En sistemas

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacidn Directa
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f.2. ANALISIS DEL ENTORNO DE LA EMPRESA DF COMPUTERS

Para el estudio del entorno de la empresa DF COMPUTERS utilizamos*“Las

Cinco Fuerzas de Porter”

1) AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

La empresa “DF COMPUTERS” cada dia pierde mas clientes debido a que
cuenta con una competencia que tiene barreras dificiles de atravesar, tales
como son: precios accesibles, capacidad tecnolégica aceptable,
infraestructura propia con una correcta departamentalizacion y con un

adecuado posicionamiento en el mercado.

2) LA RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

La empresa DF COMPUTERS tiene identificado varios competidores pero

los mas competitivos tenemos los siguientes:

= TONERS

= MASTER PC

= SISCONET

= SETCOMPC

* SISPROCOMPU

* MUNDO SYSTEMS

* RAM SYSTEMS
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CUADRO N° 2
COMPETIDORES

ACTIVIDAD RAZON SOCIAL DIRECCION

Venta de equipos de

computacion y | TONERS Azuay y Sucre

suministros para

impresoras

Venta y mantenimiento Azuay 'y Bernardo

de equipos de | MASTER PC Valdivieso

computacion

Venta de computadoras | SISCONET Azuay 16-31 entre 18
de Noviembre

Venta de computadoras | SETCOMPC José Maria  Pefia/

y servicio técnico Azuay

garantizado

Venta de computadoras
y mantenimiento de las
mismas

SISPROCOMPU

Sucre 06-25 y Colon

Venta de computadoras
y suministros de
computadoras

MUNDO SYSTEMS

Colén/ Av. Universitaria
y 18 de Noviembre

Venta de equipos,
partes y suministros de
computacion

RAM SISTEMS

José Antonio Eguiguren
y Ramén Pinto

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas

Fuente: Investigacion Directa

3) PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Son proveedores aquellos que proveen o abastecen, o sea que entregan

bienes o servicios a otros.

DF COMPUTERS trabaja con un grupo selecto de empresa que cuentan

con los mejores productores y las mejores marcas reconocidas a nivel

nacional e internacional. A continuacion detallamos los proveedores.
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Cuadro N° 3

PROVEEDORES DE LA EMPRESA DF COMPUTERS

POVEEDOR

PRODUCTOS QUE
OFRECE

LUGAR

TecnoMega’

Internacional

Equipos, partes y
sistemas informaticos
de ultima tecnologia
y de calidad
reconocida

Guayaquil y
Quito

Importaciones y
distribuciones,
equipos electrénicos
y de procesamiento
de datos, software,
suministros y
accesorios de alta
calidad

Guayaquil y Quito

Importacion y
distribucion de
equipos, partes y

FINTCOMEX . : ) Guayaquil y Quito
sistemas informaticos
Distribucién de
hardware partes,
piezas y Guayaquil y Quito
“CART'MEX componentes de yaquily Q

MAYCE DETRBUDOR DE TR

computacion y
electronica.

@ WINED TECH

Distribucién de
hardware, partes,
piezas 'y
componentes de
computaciéon
electronica

Guayaquil y Quito

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas

Fuente: Investigacion Directa

4) AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

En lo referente a productos sustitutos DF COMPUTERS, no esta afectada,

debido a que la empresa comercializa estos productos.
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5) PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

La empresa DF COMPUTERS no se preocupa por atraer cada vez mas
clientes, es por ello que las ventas disminuyen; debido a los precios
elevados que tiene la empresa con respecto a computadoras de escritorio,

impresoras, mantenimiento de computadoras, suministros y software.

f.3. MACRO-AMBIENTE O FACTORES PEST(FACTORES DEL

ENTORNO)

Se refiere a todos los componentes generales que se vive dia a dia en el
pais, lo que influye directa o indirectamente en las actividades de la

empresa.
= FACTOR POLITICO

En este sector influye la participacion del gobierno, tanto en temas de
organizaciones de lucro y no lucrativas, regulando sus actividades por medio

de leyes, normas, que las organizaciones estan en la obligacién de cumplir.

Y es asi como en nuestro pais “ECUADOR”, actualmente el Gobierno se
encuentra apoyando al sector empresarial facilitando préstamos para que
puedan iniciar con su propia empresa, con el fin de que generar riquezas

para el pais.

1 “Otro del apoyo gubernamental es que el presidente de la Republica

Rafael Correa, pidio al Servicio de Rentas Internas (SRI), que se analice la

11 . .
Teleamazonas.com. importacién de computador
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posibilidad de eliminar los aranceles para la importacion de computadoras

para uso corporativo y personal.

“Queremos salir del subdesarrollo, tenemos que tener tecnologia, pues en el
siglo XXI quien no maneja internet sera analfabeto. Por eso estamos en una

campana de alfabetizacion digital” .

La intencidn del régimen es que la mayor parte de la poblacién tenga acceso
a un computador y pueda obtener conocimiento en el manejo y

funcionamiento de los ordenadores.”

= FACTORES ECONOMICO
Entre los factores que conforman el sector econdmico tenemos los

siguientes:

EMPLEO.- Se utiliza para referirse a las relaciones laborales asalariadas
(denominadas alternativamente dependientes, subordinadas o por cuenta
ajena), ante el hecho de la existencia de un empleador y de una

remuneracion.

En el Ecuador y a nivel local el desempleo cada vez va disminuyendo en
vista de que se ha generado mas fuentes de trabajo con este gobierno y asi
dando oportunidad a gente que se encuentre preparada para ocupar dicho

puesto.
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El nivel de desempleo de Ecuador se ubicé en 6,1% en el Gltimo trimestre de
2010, indico el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). De
acuerdo a los datos presentados, el resultado presenta una reduccion de 1,8

puntos porcentuales, frente al 7,9% registrado al término de 20009.

Segun las estadisticas del INEC, también se aprecia una recuperacion en la
calidad de empleo, que se puede medir a través de la inclusién del
trabajador en los registros del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

“El nUmero de desempleados bajé de 351.200 a 265.200 personas, es decir
86 mil desempleados menos. “Este ha sido un afno donde se comprueba que
hay creacion de empleo, tras la recuperacion de la crisis", dijo el director del

INEC, Byron Villacis.

Respecto de los sectores, donde se aprecié una mayor recuperacion es en
comercio donde se crearon 81.700 plazas seguido por la industria
manufacturera con 54.000 y las actividades inmobiliarios que generaron

33.900 puestos de trabajo.”*?

SALARIO BASICO UNIFICADO.- Es la cantidad fija que se paga, debido a
una negociacién colectiva o bien a una ley gubernamental, y que refleja el
salario mas bajo que se puede pagar por las distintas categorias

profesionales.

12 . .
http://www.americaeconomia.com/
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De acuerdo a la ley reglamentaria rigida por el gobierno ecuatoriano el
sueldo basico unificado es de $264,00 dolares americanos, lo que
representa una oportunidad para el sector empresarial ypara el trabajador o

empleado.

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA (PEA).- Se considera
Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) a aquellas personas de uno u otro
sexo que intervienen en la produccion de bienes y servicios econdmicos.

Uno de los principales factores de la Poblacion Econdmicamente Activa es
su capacidad de trabajo, que se encuentra conformada por obreros y

comerciantes.

En la ciudad de Loja contamos con un total de Poblacion Econdmicamente
Activa de 73.429 habitantes lo que representa que en nuestra ciudad se

encuentran activos.

= FACTOR SOCIAL

Nuestro pais con alrededor de catorce millones de habitantes y al igual que
todos tienen una actividad activa o trabajadora (que son utiles al desarrollo
econdémico del pais y por tanto son productivos, y otra que es la pasiva que
no trabaja (nifios, ancianos y minusvalidos) que resulta ser en consecuencia

improductivos.
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En nuestro pais en el campo social se encuentra afectado por la
globalizacion que conlleva a la perdida de costumbres, ya que los jovenes
prefieren optar por productos extranjeros que nhacionales generando asi

enriquecimiento a otros paises.

= FACTOR TECNOLOGICO

Vivimos en un mundo en que la tecnologia marca el ritmo del progreso y las
pautas de vida, en otras palabras, vivimos en un mundo modelado por la

tecnologia. En nuestra vida cotidiana esta omnipresente.

“La tecnologia se ha transformado en algo que se encuentra presente en
cada uno de nuestros hogares, queramos o0 noen todo lugar donde se

encuentre algin humano siempre veremos tecnologia avanzada.

La tecnologia constituye la otra variable independiente que influye

poderosamente sobre las caracteristicas organizacionales.

Todas las organizaciones dependen de un tipo de tecnologia o de una matriz
de tecnologias para poder funcionar y alcanzar sus objetivos desde un punto
de vista puramente administrativo, se considera la tecnologia como algo que
se desarrolla predominantemente en las organizaciones, en general, y en las
empresas en particular a través de conocimientos acumulados y

desarrollados sobre el significado y ejecucidbn de tareas y por sus
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manifestaciones fisicas consecuentes (maquinas, equipos, instalaciones)
que constituyen un enorme complejo de técnicas utilizadas en la
transformaciéon de los insumos recibidos por la empresa en resultados, esto

es, productos o servicios.”*?

“A modo de ejemplo, a partir del 2007, Loja le esta apostando a desarrollar la
industria de tecnologias, puntualmente en el &mbito del software accesible
via Internet. El valle de tecnologia fundado por Nelson Piedra con el
respaldo de la Universidad Técnica Particular de Loja, bajo la premisa de
convertir a Loja en un polo tecnologico. Es un esfuerzo para propender el
desarrollo de la industria, esto sumado a otras empresas que ofertan
productos y servicios importantes, estan allanando el camino hacia la

consecucion de la meta.”**

Ejemplos claros del desarrollo tecnolégico de Loja en el ambito de software
accesible via Internet, es Tovacompu, que desarrolla y comercializa el
paquete de VisualFac, para gestion contable, muy difundida al punto de ser
parte de la curricular de formacion de los contadores del pais. Asi mismo,
Loja esta abanderando las iniciativas abiertas de acceso a tecnologias,
iniciativas como OpenEQaula (red social de aprendizaje en linea) que
pretenden aportar a la reduccién de la brecha tecnolégica, hoy no s6lo media

en términos de conectividad.

13 ;
www.tecnologia-mendoza.org.

" Almanaque El universo 2009 Pag. 88 tabla “Ciudades mas pobladas” fuente INEC
61



CUADRO N° 4
MATRIZ DE PRIORIZACION DE FACTORES PEST

Elaboracion:Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa
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f.4. ANALISIS DE FACTORES EXTERNOS

Son aquellos (personas, empresas u organizaciones) que no le realizan

compras a la empresa en la actualidad pero que son visualizados como

posibles CLIENTES EN EL FUTURO porque tienen la disposicion necesaria,

el poder de compra y la autoridad para comprar. Este tipo de clientes es el

que podria dar lugar a un determinado volumen de VENTAS EN EL

FUTURO(a corto, mediano o largo plazo) y por tanto, se los puede

considerar como la FUENTE DE INGRESOS FUTUROS.

TABULACION E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS DE LAS

ENCUESTAS APLICADAS A LA POBLACION ECONOMICAMENTE

ACTIVA

Los resultados que se muestran a continuacion, son tomados de acuerdo a

las respuestas dadas por los encuestados P.E.A  “Poblacion
Econdmicamente Activa”
1. ¢Cuales son sus ingresos mensuales?
Cuadro N° 5
INGRESOS MENSUALES
Cdéd. 01 Variable Frecuencia % Xm Xm.f
260 — 460 252 66% 360 90720
461 — 660 73 19% 560.5 40916
661 — 860 30 8% 760.5 22815
861 -1060 27 7% 960.5 25933
TOTAL 382 100% 180384

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas

Fuente: Investigacion Directa
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Ingreso Promedio

x = 472,21 dblares

GRAFICO N° 1

7%_ Ingresos Mensuales

8%

m 260 - 460

m 461 - 660
661 - 860

m861-1060

66%

ANALISIS E INTERPRETACION:

De acuerdo de las trescientos ochenta y dos encuestas aplicadas a los
clientes potenciales el 66% tienen un ingreso mensual basico, 19% el sueldo
asciende de 460,00 dolares a 660,00 dolares, el 8% tiene un sueldo de
661,00 a 860 dolares y el 7% percibe ingresos de 861 a 1060 dolares

americanos.

Analizando las encuestas aplicadas y aplicando la formula para poder sacar
un promedio podemos deducir que los ingresos econémicos son de 472,21

dolares americanos, lo que representa una oportunidad ya que de aquellas
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personas que Se encuentran con un salario como los mencionamos
anteriormente son personas que consideramos como clientes potenciales y

gue son los que pueden adquirir una computadora.

2. ¢Le gustaria adquirir una computadora?

Cuadro N° 6
Le gustaria adquirir una computadora
Céd. 02 Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 290 76%
NO 92 24%
TOTAL 382 100%

Elaborado por:Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa

GRAFICO N° 2

Le gustaria adquirir una
computadora

24%

mSl mNO

6%

ANALISIS E INTERPRETACION:

De las 382 encuestas aplicadas a los clientes potenciales nos manifestaron
290 personas que representan el 76% que si le gustaria adquirir una
computadora, mientras que el 24% no; lo que representa para la empresa
una oportunidad ya que es mas de la mitad que si desea adquirir una nueva

computadora.
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3. ¢Qué tipo de computadora desea adquirir?

Cuadro N° 7
TIPO DE COMPUTADORA
Céd. 03 |Variable Frecuencia |Porcentaje
PORTATIL 168 58%
COMPUTADORA DE ESCRITORIO 122 42%
TOTAL 290 100%

Elaborado por:Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa

GRAFICO N° 3

Qué tipo de computadora le gustaria
adquirir

42%

B PORTATIL

58%

m COMPUTADORA DE
ESCRITORIO

ANALISIS E INTERPRETACION

De las 382 encuestas aplicadas, nos respondieron que el 58% desean
adquirir una computadora portatil, y un 42% computadoras de escritorio; lo
que representa que es una oportunidad para la empresa ya que las
computadoras portatiles generan una mayor ganancia y Su entrega es

inmediata.
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4. ¢En donde le gustaria adquirir este producto?

Cuadro N° 8
COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO
Co6d. 04 Variable Frecuencia Porcentaje
Supermercados 11 4%
Almacenes de
electrodomesticos 61 21%
DF COMPUTERS 210 72%
OTROS 8 3%
TOTAL 290 100%

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa

GRAFICO N°4

Comercialzacion del producto
3% 4%
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72%

m OTROS

B Supermercados

B Almacenes de
electrodomésticos
DF COMPUTERS

ANALISIS E INTERPRETACION

De las 290 personas que si desean adquirir una computadora, el 72% le

gustaria adquirir en la empresa DF COMPUTERS, el 21% en Almacenes de

Electrodomésticos, el 4% en Supermercados, y el 3% en otros lugares.

Analizando los resultados obtenidos esto viene a ser una oportunidad para la

empresa ya que manifiestan que si quieren comprar en la empresa DF

COMPUTERS y que por ende va a generar ingresos para la misma.
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5. Si su respuesta es DF COMPUTERS ¢Qué promocion le gustaria que

la empresa le brinde al momento de adquirir la computadora?

CUADRO N°9
PROMOCION
Cod. 5 Variable Frecuencia Porcentaje
Mesa 29 14%
Flash Memory 67 32%
Mochila 24 11%
Licencia de antivirus 31 15%
Mantenimiento cada tres 34
meses 16%
Otros 25 12%
TOTAL 210 100%
Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa
GRAFICO N° 5
PROMOCION
B Mesa
12% 14%

11%

H Flash Memory

B Mochila
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B Mantenimiento cada tres

meses

m Otros

ANALISIS E INTERPRETACION.

De las 210 personas que desean adquirir en la empresa DF COMPUTERS

nos manifestaron que las promociones que les gustarian que les den al

momento de adquirir una computadora es de flash memory con un 32%,

16% camara web, 15% licencia de antivirus, 14% mesa, 12% mantenimiento
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cada tres meses, y un 11% mochila, lo que representa para la empresa una

oportunidad ya que la mayoria desean una promocién econémica y que no

representaria mayor gasto para la empresa.

6. ¢ Por qué medios le gustaria que la empresa DF COMPUTERS diera a

conocer los productos y promociones que brinda la empresa?

CUADRO N° 10

PUBLICIDAD
Cod. 6 Variable Frecuencia Porcentaje
Radio 50 21%
Prensa Escrita 34 15%
Internet 96 41%
Vallas publicitarias 15 6%
Television 38 16%
TOTAL 233 100%
Elaborado por:Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa
GRAFICO N° 6
MEDIOS DE COMUNICACION
16% 22%
H Radio

6%

| Internet

41% 9
15% M Vallas publicitarias
M Television

M Prensa Escrita

ANALISIS E INTERPRETACION.

De las encuestas aplicadas un 41% desean que las promociones y los

productos que ofrece la empresa se den a conocer por la internet, 22%




radio, 16% television, 15% prensa escrita, 6% vallas publicitarias; lo que
representa una oportunidad para la empresa ya que la internet es un medio
gue se maneja a diario y por ende daria a conocer de las promociones que

brinda la empresa.
f.4.1. MATRIZ DE LA EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

Esta matriz permite asi mismo resumir y evaluar las principales
oportunidades y amenazas encontradas en las matrices, permitiendo
diagnosticar la situacion de la empresa en el ambiente externo que la rodea,

tal como se muestra a continuacion
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CUADRO N° 11
MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS

Cddigo OPORTUNIDADES FRECUENCIA | PESO | CALIFICACION | T.PONDERACION
La Poblacién Econémicamente Activa cuenta con un ingreso

C.1 gue permite adquirir una computadora a crédito 382| 0,31 4 1,26

C.2 La PEA deseadquirir una computadora actualizada 290| 0,24 4 0,96
La venta de computadoras portatil, ya que su entrega es

C.3 inmediata y se obtiene mayor ganancia 168| 0,14 4 0,55

C.4 Adquisicion de este producto en la empresa DF COMPUTERS 210| 0,17 4 0,69
El cliente desea una flas memory como promocién lo que

C.5 significa que la empresa no va a generar mayor egreso 67| 0,06 4 0,22
El cliente desea conocer los productos y promociones mediante

C.6 via internet 96| 0,08 4 0,32
TOTAL 1213 1,00 4,00

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa
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Para el analisis de la matriz Factores Externos la base total es de 2.5. Como
se muestra en la matriz, la empresa DF COMPUTERS tiene un total de 4.00
gue significa que la empresa tiene oportunidades que debe aprovechar para

sacar adelante a la empresa.

Con lo que respecta con amenazas la empresa DF COMPUTERS de
acuerdo al analisis de las encuestas no se encuentra atravesando con

amenazas que la puedan sacar del mercado.

f.5. ANALISIS DE FACTORES INTERNOS

“‘Es importante considerar que nuestros consumidores son los clientes
externos pero también tenemos personas al interior de la empresa que
requieren ser atendidos y satisfacer sus necesidades, especificamente
centrando este articulo en la necesidad de informacién y procesos.

“‘Empleado”

Se debe considerar a los departamentos como clientes internos siempre,
cumplir con sus requerimientos y especificaciones para disminuir los

problemas, quejas y devoluciones de los clientes externos™>.

Tabulacién e interpretacion de los resultados de las encuestas

dirigidas a los empleados de la empresa DF COMPUTERS.

Para la tabulacién y resultados que se presentan a continuacion son
tomados de las encuestas aplicadas a los empleados de la empresa DF

COMPUTERS.

Bhttp://www.degerencia.com/articulo/clientes_internos_y_externos
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1. ¢(Qué cargo desempefa en la empresa?

CUADRON°12
CARGO QUE DESEMPENA

Cargo desempeiia Titulo que posee

Contadora Lcda. En Contabilidad

Secretaria Egresada en Administracion de Empresas
Técnico 1 Dra. En Informatica

Técnico 2 Ing. en Sistemas

Técnico 3 Ing. en Sistemas

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa

2. ¢Quétiempo lleva trabajando en la empresa

CUADRO N° 13
TIEMPO EN LA EMPRESA

Tiempo Frecuencia Porcentaje
3 afnos 2 40%
5 afos 1 20%
7 anos 1 20%
8 afnos 1 20%
Total 5 100%

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa
GRAFICO N° 7
TIEMPO EN LA EMPRESA
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ANALISIS E INTERPRETACION

Del 100% del personal encuestado el 40% manifiesta que labora 3 afnos,
20% 5 afios, 20% 15 afos, 20% 7 afios se encuentran laborando en la

empresa.

Lo que resulta una fortaleza para la empresa ya que cuenta con una

estabilidad laboral.

3. ¢Como calificaria la misién y vision de la empresa?

CUADRO N° 14
MISION Y VISON

Detalle Frecuencia Porcentaje
Excelente

Buena

Muy Buena

No conoce 5 100%
Total 5 100%

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa

GRAFICO N° 8
MISION Y VISION
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ANALISIS E INTERPRETACION

Del 100% de encuestados nos manifestaron que en el tiempo que llevan en
la empresa no han conocido que tienen una misién y visidén, lo que
representa una debilidad para la empresa ya que sin estas dos herramientas
fundamentales es muy complicado para que los empleados se puedan guiar

y saber a qué objetivos cumplir.

4. ¢Como califica el manual de funciones que tiene la empresa?

CUADRO N° 15
MANUAL DE FUNCIONES

Detalle Frecuencia Porcentaje
Muy claro

Poco Claro

Nada Claro

No conoce 5 100%
Total 5 100%

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa

GRAFICO N° 9
MANUAL DE FUNCIONES
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ANALISIS E INTERPRETACION

El 100% del personal encuestado manifiesta que la empresa no les ha
brindado un manual de funciones que aporte al empleado para cumplir sus
funciones a desarrollarse, lo que se considera como una debilidad para la

empresa

5. Laempresa les brinda capacitacion. ¢Como la califica?

CUADRO N° 16
CAPACITACION DE LA EMPRESA

Detalle Frecuencia Porcentaje
Excelente

Buena

Muy Buena

No existe 5 100%
Total 5 100%

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa

GRAFICO N° 10

Capacitacion
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ANALISIS E INTERPRETACION.

Del 100% encuestados nos manifestaron que no reciben capacitacion con lo
gue respecta a mantenimiento de computadoras, relaciones humanas entre
otras, lo que esta limitando que los empleados no desarrollen sus
actividades con eficiencia y eficacia; causando una debilidad para la

empresa.

6. Larelacién con su compafiero es

Cuadro N° 17 _
RELACION CON SU COMPANERO

Detalle Frecuencia Porcentaje
EXCELENTE 5 100%
MUY BUENA

BUENA

MALA

TOTAL 5 100%

Elaborado por:Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa

GRAFICO N° 11
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ANALISIS E INTERPRETACION

Del 100% de personal encuestado, nos manifestaron que la relacion entre
comparferos es excelente por lo que se puede comprobar que existe un

buen clima laboral, y trabajo en equipo siendo una fortaleza para la empresa.

7. Las estrategias de marketing que utiliza la empresa son

CUADRO N° 18
ESTRATEGIAS DE MARKETING

Detalle Frecuencia Porcentaje
Excelente

muy buena

buenas

no aplican 5 100%
Total 5 100%

Elaborado por:Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa

GRAFICO N° 12
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ANALISIS E INTERPRETACION

De las encuestas aplicadas a los empleados el 100% manifestaron que no
aplican estrategias de marketing, lo cual es una debilidad para la empresa ya
que si no se aplica marketing es dificil hacer conocer el producto que ofrece

la empresa.
8. ¢Como es el servicio de post-venta?

CUADRO N° 19
SERVICIO DE POSTVENTA

Detalle Frecuencia Porcentaje
Muy Continuo

Poco continuo 5 100%
Continuo

No existe

Total 5 100%

Elaborado por:Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa

GRAFICO N° 12

Servicio de Post-venta
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ANALISIS E INTERPRETACION.

De las encuestas aplicadas el 100% indican que no aplican un servicio de
postventa continuamente, lo cual es una debilidad para la empresa ya que
es importante hacer un pequefio seguimiento del producto que se ha

vendido.

9. ¢(CoOmo es la publicidad que posee la empresa?

Cuadro N° 20

PUBLICIDAD
Detalle Frecuencia Porcentaje
EXCELENTE
MUY BUENA
BUENA
MALA 5 100%
Total 5 100%

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa )
GRAFICO N° 13
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ANALISIS E INTERPRETACION.

De los empleados encuestados el 100% manifiesta que no existe publicidad,

lo que ocasiona a la empresa una debilidad ya que esta herramienta es muy
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principal para hacer conocer de los productos que ofrece la empresa y por

ende hacerse conocer en el mercado.

10.¢,Cbomo califica la ubicacién de la empresa?

CUADRO N° 21
UBICACION DE LA EMPRESA

Detalle Frecuencia Porcentaje
Muy apropiada
Poco apropiada 5 100%
Inapropiada
Indiferente
Total 5 100%
Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa
GRAFICO N° 14
Ubicacion de la empresa
= Muy apropiada

® Poco apropiada
Inapropiada
E Indiferente

ANALISIS E INTERPRETACION

Del 100% del personal encuestado, manifiesta que la ubicacion de la

empresa es poco apropiada, ya que se encuentra retirada del centro que es

una parte comercial, lo que representa para la empresa una debilidad.
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11.La atencion que brindan sus proveedores es

CUADRO NP 22
ATENCION DE PROVEEDORES

Detalle Frecuencia Porcentaje
EXCELENTE

MUY BUENA

BUENA 5 100%
MALA

TOTAL 5 100%

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa

GRAFICO N° 15

Atencién de proveedores

m EXCELENTE

= MUY BUENA
BUENA

= MALA

100%

ANALISIS E INTERPRETACION
Del personal encuestado el 100% manifiesta que la atencion que brinda los
proveedores es buena permitiendo ser una fortaleza para la empresa ya que

les facilitan mas rapido los productos que desean.
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12.Sus opiniones son escuchadas y tomadas

empresa

CUADRO N° 23

en cuenta en

SUS OPINIONES SON ESCUCHADAS Y TOMADAS EN CUENTA

Detalle Frecuencia Porcentaje
Sl 5 100%
NO

TOTAL 5 100%

Elaborado por:Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa

GRAFICO N° 16

Sus opiniones son escuchadas

100%

ANALISIS E INTERPRETACION

El 100% del personal encuestado manifiesta que sus opiniones son

escuchadas y tomadas en cuenta en la empresa, con lo que se puede

constatar que existe una buena relacion laboral

f.5.1. EVALUACION DE FACTORES INTERNOS EFI

La matriz de evaluacion de factores internos, permite resumir y evaluar las

fortalezas y debilidades priorizadas en base a la matriz. Este diagndstico

aplicado segun la calificacibn y el peso asignado a cada fortaleza y

debilidad, tal como se muestra a continuacion.
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CUADRO N° 24

MATRIZ DE FACTORES INTERNOS

CODIGO FORTALEZA FRECUENCIA | PESO | CALIFICACION | T.PONDERACION
La empresa DF COMPUTERS proporciona estabilidad laborar a sus

C.2. empleados lo que permite la relacion empleado - cliente 2| 0,04 4 0,15
Existe un excelente clima organizacional lo que permite trabajo en

C.6. equipo 5| 0,10 4 0,38
La empresa cuenta con Proveedores Nacionales que brindan una

C.11. atencion excelente, y eficiencia al momento de entregar el producto 5/ 0,10 4 0,38
Las opiniones son escuchadas y tomadas en cuenta siempre y
cuando sea para el beneficio de la empresa para la toma de

C.12. decisiones 5| 0,10 4 0,38
TOTAL 1,31

DEBILIDAD

La empresa DF COMPUTERS no cuenta con una mision, visién y

C.3. establecidas 5| 0,10 1 0,10
La empresa no cuenta con Manual de Funciones, que aporte a sus

C.4. empleados a cumplir con sus funciones 5| 0,10 1 0,10
El gerente de la empresa no les brinda capacitacion, lo que hace que
los empleados no se encuentren actualizados con lo que respecta

C.5. con tecnologia 5| 0,10 1 0,10
La empresa no aplica estrategias de marketing, como promociones,

C.7. descuentos, entre otras 5/ 0,10 1 0,10
El servicio de postventa es poco continuo, ya que no hace un

C.8. seguimiento de los productos que ofrece la empresa. 5| 0,10 1 0,10

C.9 No existe publicidad 5| 0,10 1 0,10

C.10 La ubicacién de la empresa es inadecuada 5| 0,10 1 0,10
TOTAL 52| 1,00 0,67

1,98

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa
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Como se puede apreciar en la figura anterior, se obtuvo una ponderacién de
1,31 de fortalezas y debilidades 0,67, lo cual se debe aprovechar las
fortalezas y tomar en cuenta las debilidades ya que no cumplen con el total
del analisis que es de 2,5, lo cual debemos aprovechar las fortalezas y

combatir las debilidades para que no afecten a la empresa a futuro.

f.6. FODA CRUZADO

El FODA cruzado es un diagnéstico que permite comparar y proyectar una
estrategia para alcanzar una ventaja competitiva sostenible en el tiempo
para esta empresa, a través de la comparacion de fortalezas con
oportunidades, debilidades y oportunidades, etc.; es decir permite interactuar

con cada variable que se dé dentro de este modelo
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CUADRO N° 25
FODA CRUZADO

CODIGO |FORTALEZA OPORTUNIDAD ESTRATEGIA FO

La empresa cuenta con Proveedores

Nacionales que brindan una atencién La Poblacion Econdmicamente Activa cuenta Visitar instituciones publicas o privadas

excelente, y eficiencia al momento de con un ingreso que permite adquirir una con el fin de promocionar un producto
C.11-C.1 | entregar el producto computadora a crédito de calidad.
CODIGO |DEBILIDAD OPORTUNIDAD ESTRATEGIA DO

El gerente de la empresa no les brinda Difundir cursos o seminarios al personal

capacitacion, lo que hace que los empleados de la empresa acorde a las funciones

no se encuentren actualizados con lo que La PEA dese adquirir una computadora gque se desarrolla en cada puesto de
C.5-C.2. |respecta con tecnologia actualizada trabajo

La empresa DF COMPUTERS no cuenta con Replantear una filosofia empresarial
C.3, C.4- | misibn, vision, manual de funciones que Adquisicion de este producto en la empresa DF | para que el gerente pueda llevar sus
C.4 aporte a sus empleados COMPUTERS planes de una forma clara y precisa

La empresa no aplica estrategias de El cliente desea una flas memory como

marketing, como promociones, descuentos, |promocion lo que significa que la empresa no va | Promover un plan de promociones para
C.7-C.5 |entre otras a generar mayor egreso incrementar ventas

Establecer planes publicitarios a través
Adquisicién de este producto en la empresa DF | de medios de comunicacion (television,

C.9-C.4 |No existe publicidad COMPUTERS internet, radio y prensa escrita)

El servicio de postventa es poco continuo, ya | La venta de computadoras portatil, ya que su

que no hace un seguimiento de los entrega es inmediata y se obtiene mayor Desarrollar servicios de post-venta para
C.8 - C.3 |productos que ofrece la empresa. ganancia obtener clientes satisfechos

Adquisicion de este producto en la empresa Arrendar un local en el centro de la
C.4-C.10 | DF COMPUTERS La ubicacion de la empresa es inadecuada ciudad que permita captar clientes

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa
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f.7. ALINEACION DE ESTRATEGIAS Y OBJETIVOS A LARGO PLAZO

Esta matriz de alineacion de estrategias y objetivos a largo plazo nos permite

plantear para los afios que va a durar este plan.

CUADRO N° 26

ALINEACION DE ESTRATEGIAS Y OBJETIVOS A LARGO PLAZO

Alineacién de Estrategias

OLP1

OLP2

OLP 3

Replantear la filosofia
empresarial para que el
gerente pueda llevar sus
planes de forma clara y precisa

X

X

X

Establecer planes publicitarios
a través de medios de
comunicacion (television,
internet, radio y prensa
escrita)

Difundir cursos o seminarios al
personal de la empresa
acordes a las funciones que se
desarrolla en cada puesto de
trabajo

Promover un plan de
promociones para incrementar
ventas

Desarrollar servicios de
posventa para obtener clientes
satisfechos

Arrendar un local en el centro
de la ciudad que permita captar
clientes potenciales

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas

Fuente: Investigacion Directa
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g. Discusion

g.1. PROPUESTA PLAN ESTRATEGICO

El plan estratégico es un documento en el que los responsables de una
organizacion reflejan cual serd la estrategia a seguir por su compafia. Por
ello, un plan estratégico se establece generalmente con una vigencia que

oscila entre 1y 5 afos.

Es por ello necesario aplicar un plan estratégico de marketing en la empresa
DF COMPUTERS para poder tener una gran acogida por los clientes

potenciales y por ende sacar hacia adelante a la empresa.

g.2. OBJETIVO CORPORATIVO

Ser lideres en el 2015 en la venta de equipos informéticos, mantenimiento y

capacitacion.

g.3. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

1) Replantear la filosofia empresarial para que el gerente pueda llevar
sus planes de forma clara y precisa
2) Establecer planes publicitarios a través de medios de comunicacion

(televisién, internet, radio y prensa escrita)
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3) Difundir cursos o seminarios al personal de la empresa acordes a las
funciones que se desarrolla en cada puesto de trabajo

4) Promover un plan de promociones para incrementar ventas

5) Desarrollar servicios de postventa para obtener clientes satisfechos

6) Arrendar un local en el centro de la ciudad que permita captar clientes

potenciales
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OBJETIVO N° 1

REPLANTEAR LA FILOSOFIA EMPRESARIAL PARA QUE EL
GERENTE PUEDA LLEVAR SUS PLANES DE FORMA CLARA'Y
PRECISA

PROBLEMA

Falta de una mision, vision, objetivos, politicas, estructura organizativa y
manuales de funciones para la empresa lo que no permite a los empleados
tener un conocimiento claro que es lo quiere la empresa y a donde quiere ir

la misma.
METAS

e Contar con una mision y visién clara
e Contar con una estructura organizativa

e Brindar a los empleados un manual de funciones
POLITICAS

e La mision y visidn sera modificada de acuerdo a los objetivos que

tenga la empresa
ESTRATEGIAS

e Replantear una filosofia empresarial “Mision, Vision, Obijetivos,

Valores, Politicas”
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Establecer un organigrama estructural que facilite la gestion
administrativa de la empresa
Promover un manual de funciones para cada uno de los puestos de

trabajo.

TACTICAS

Enviar mediante correo electrénico las politicas de la empresa a los
empleados

Difundir en la empresa en una gigantografia de la misién, visién y
estructura jerarquica propuesta para el conocimiento de todos.
Entregar un ejemplar del manual de funciones y bienvenida a cada

integrante de la empresa.

ACTIVIDADES

Poner a consideracion al Gerente de la filosofia empresarial
propuesta.

Convocar a reunion a todos los integrantes de la empresa con la
finalidad de dar a conocer la estructura organizacional establecida.
Entregar los manuales administrativos a los empleados

Adquirir los servicios de una imprenta para el formato de los manuales

administrativos.

RESPONSABLE

Gerente de la Empresa
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TIEMPO

e 3ANOS
CUADRO N° 27
COSTOS

DESCRICION COSTO
Impresion de los manuales administrativos 5,00
Gigantografia para la publicacion de la filosofia|8,00
empresarial

TOTAL 13,00

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa

FORMULACION DE LA MISION, VISION, VALORES

ORGANIZACIONALES Y OBJETIVOS EMPRESARIALES.

MISION

“La mision es el propdsito general o razon de ser de la empresa u
organizacién que enuncia a qué clientes sirve, qué necesidades satisface,
gué tipos de productos ofrece y en general, cuales son los limites de sus
actividades; por tanto, es aquello que todos los que componen la empresa u
organizacién se sienten impelidos a realizar en el presente y futuro para

hacer realidad la visién del empresario o de los ejecutivos”®

16 «Administracién y Direccién», de Diez de Castro Emilio Pablo, Garcia del Junco Julio, Martin
Jimenez Francisca y Periafiez Cristobal Rafael, McGraw-Hill Interamericana, 2001, Pag. 244.
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MISION: Prestar servicios informaticos relacionados a la venta de equipos de
computacion de marca y ensamblados; distribucion de software comercial de
mayor uso; capacitacion, asesoramiento, mantenimiento y reparacion de
computadoras, orientados a satisfacer las necesidades del cliente con

excelente calidad.

VISION

“Se define como el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve
de rumbo y aliciente para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento

junto a las de competitividad”*’

VISION: Ser lideres en el afio 2015 en el mercado informético a nivel local y
regional, de equipos, partes, piezas y suministros de computacién, con

personal competente, servicios de calidad y a precios competitivos.

v Negocios Exitosos, de Fleitman Jack, McGraw Hill, 2000, Pag. 283.
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VALORES ORGANIZACIONALES

Los valores son principios que nos permiten orientar nuestro comportamiento

en funcién de realizarnos como personas. Son creencias fundamentales que

nos ayudan a preferir, apreciar y elegir unas cosas en lugar de otras, o un

comportamiento en lugar de otro. También son fuente de satisfaccion y

plenitud. Entre los valores que son necesarios para la empresa DF

COMPUTERS tenemos:

v

HONESTIDAD:Consiste en comportarse y expresarse con coherencia
y sinceridad (decir la verdad), de acuerdo con los valores de verdad y
justicia.

LEALTAD: Demostrando compromiso, confianza, fidelidad hacia la
empresa, al igual que su misién y principios

TRABAJO EN EQUIPO: Permite integrar los esfuerzos individuales,
capacidades diversas de cada integrante, dividiendo el trabajo de
acuerdo a funciones especificas, para el logro de los objetivos
deseados.

RESPONSABILIDAD: Permite reflexionar, administrar, orientar y
valorar las consecuencias de sus actos, siempre en el plano de lo
moral.

PUNTUALIDAD:Obligacién para terminar una tarea requerida o

satisfacer una obligacion antes o en un plazo anteriormente sefialado.
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OBJETIVOS EMPRESARIALES

“Los objetivos son definidos como los fines importantes a los que se dirigen

las actividades organizacionales e individuales™?®

= Promover el desarrollo personal y profesional de sus empleados

» Liderar el mercado local en la comercializacion de equipos de
computacion

= Brindar un servicio y productos de calidad al cliente, manteniendo
equipos orientados a satisfacer las necesidades, gustos vy

preferencias del consumidor.

IMAGEN CORPORATIVA DE LA EMPRESA

H O > Comjputoss

S T i e N - Solsiciones TFsuforssmpaticas

TeleFax: 2572446 Ruc: 1102123914001

—_—

2 = “enta e instalacién de equipos informaticos, suministros en seneral
email: diegoa febresv@yahoo.es Partes ¥ pizas de computacion, mantenimiento, disefio ¥ Programacion

ESLOGAN

Porque al momento de adquirir tu
computadora la mejor compra es
en DF COMPUTERS 100% calidad
y garantia

'8 Richard L Daft, Administracidén, Editorial Thompson Learning, SextaEdicién, México 2004
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL PROPUESTO PARA LA EMPRESA DF

COMPUTERS

GERENTE “

SECRETARIA

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
DE DE VENTAS TECNICO

CONTABILIDAD
TECNICO N° 2
TECNICO N° 3
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MANUAL DE FUNCIONES PARA LA EMPRESA DF COMPUTERS

GERENTE

Cdédigo del puesto: 001

Titulo del puesto: Gerente

Naturaleza del trabajo:

Planificar, organizar, dirigir y evaluar las actividades de la empresa
Funciones:

e Ser proactivo, es decir, armonizar en todas las decisiones y todos los
actos los requerimientos del futuro inmediato y a largo plazo.

e Elaborar planes, programas de trabajo y tramitar documentos que el
reglamento autorice, aprobando y firmando para lograr el correcto
desenvolvimiento.

e Nombrar y controlar a los empleados para que cumplan con las
funciones y reglamentos de la empresa.

e Ejecutar seis tareas basicas: fijar objetivos; derivar metas en cada
area de objetivos; organizar tareas, actividades y personas; motivar y

comunicar, controlar y evaluar; y, desarrollar a la gente y a si mismo.

Requisitos minimos:

Titulo: Ing. Comercial

Experiencia: 3 afios en cargos similares
Sexo: Indistinto

Edad: 25 a 45 afos.
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SECRETARIA

Codigo del puesto: 002
Titulo del puesto: Secretaria
Naturaleza del trabajo:
Realizar labores de secretaria o0 asistente directa al Gerente de la empresa
Funciones:
e Receptar toda la documentacion y correspondencia que llegue a
nombre de la empresa
e Elaborar solicitudes, oficios, comunicaciones o cualquier documento
gue el gerente solicite
e Atender al publico y concretar entrevistas con el gerente
e Mantener el archivo de documentacion
e Llevar los registros contables de la empresa
e Controlar la asistencia del personal en un registro destinado para el
efecto
Requisitos minimos:
Titulo: Ing. Comercial
Experiencia: 2 afios en cargos similares
Sexo: Indistinto

Edad: 25 a 35 afios.
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CONTADORA

Cdodigo del puesto: 003

Titulo del puesto: Contadora

Naturaleza del trabajo:

Disefiar, y mantener un sistema de contabilidad de la empresa

Funciones:

e Llevary controlar la contabilidad general de la empresa

e Mantener el correcto manejo de libros contables

e Preparar los estados financieros de la empresa

e Un sistema de registros diarios que sirvan de medio para hacer los
pases a las cuentas. Dichos registros son indispensables para
proveer y sintetizar eficazmente la informacion contenida en las

mismas.

Requisitos minimos:

Titulo: Lcda. En Contabilidad

Experiencia: 2 afios en cargos similares

Sexo: Femenino Edad: 25 a 45 afnos
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VENDEDOR

Cdodigo del puesto: 003
Titulo del puesto: Ing. Comercial
Naturaleza del trabajo:

Atencion al cliente y venta del producto

Funciones:

e Poder de convencimiento al cliente

e Conocimiento total del producto

e Incrementar nimero de ventas para obtener ganancias para la
empresa

e Buscar nichos de mercados

Requisitos minimos:

Titulo: Ing. Comercial

Experiencia: 2 afios en cargos similares

Sexo: IndistintoEdad: 20 a 30 afios
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TECNICOS

Cdédigo del puesto: 004

Titulo del puesto: Ing. en Sistemas

Naturaleza del trabajo:

Asesoria y mantenimiento de equipos informaticos

Funciones:

Mantenimiento y reparacion de equipos de computacién

Instalacién de equipos de computacion

Asesoramiento del manejo adecuado de los equipos informaticos

Establecer estrategias para la resolucibn de problemas

contingencias de emergencias informéaticas

Requisitos minimos:

Titulo: Egresados en sistemas o Ing. en sistemas

Experiencia: 2 afios en cargos similares

Sexo: MasculinoEdad: 20 a 35 arfos
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N° 1 REPLANTEAR LA FILOSOFIA EMPRESARIAL PARA QUE EL GERENTE PUEDA LLEVAR SUS PLANES DE FORMA
CLARA'Y PRECISA

META ESTRATEGIAS TACTICAS ACTIVIDADES |[RESPONSA [TIEMPO PRESUPUE
STO
v. Contar con una|v Replantear |v° Enviar mediante|v" Poner alv Gerente 3afios
mision y vision clara una filosofia correo electrénico consideraci 0,00
empresarial las nueva filosofia on al
“Mision, de la empresa a Gerente de
Visién, los empleados la filosofia
Objetivos, empresarial
Valores, propuesta.
Politicas”
v’ Establecer una Estab!ecer un Difundir en la Convocar a 8,00
estructura organigrama empresa en una reunion  a
organizativa estructu.rlal gigantografia la todos los
que facilite la 2. .y _
gestion misién, visiéon vy integrantes
. : tructura
administrativa estructt de la
de I jerarquica empresa
empresa propuesta para el con la
conocimiento  de finalidad de
todos. dar a
conocer la
estructura
organizacio
nal
establecida.
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v Promover un|v Entregar un|v' Adquirir los 5,00
v Brindar a los manual de ejemplar del servicios de
empleados un funciones manual de una
manual de funciones para cada funciones a cada imprenta
uno de los integrante de la para el
puestos de empresa. formato de
trabajo. los
manuales
administrati
VOS.
Entregar los
manuales 0,00
administrati
vos a los
empleados
TOTAL 3 afios 13,00
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OBJETIVO N° 2

ESTABLECER PLANES PUBLICITARIOS A TRAVES DE
MEDIOS DE COMUNICACION (TELEVISION, INTERNET,
RADIO Y PRENSA ESCRITA)

PROBLEMA:
Falta de conocimiento de la existencia de la empresa DF COMPUTERS
META:

v Incrementar el nimero de clientes de la empresa y a través de la
persuasion de la publicidad, realizando mensualmente 30 spot
publicitarios en la radio, crear redes sociales y realizar una péagina
web para publicar las promociones de la empresa, en la TV 15
publicaciones, 20 publicaciones en la prensa escrita, en medios mas

sintonizados.
POLITICA

v' Ser permanente con la finalidad de llegar a la mayoria de clientes y

por ende el nombre de la empresa posesionarse en el mercado
ESTRATEGIA

v' Solicitar proformas a los diferentes medios de comunicacion para

establecer el més optimo
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v' Seleccionar y realizar los respectivos contratos con los medios de
comunicacién de mayor circulacién, sintonia y cobertura que permitan
dar a conocer los servicios de mantenimiento, reparacion,
capacitacion, y venta de equipos de computacion de la empresa DF

COMPUTERS en la ciudad de Loja

TACTICA

v DF COMPUTERS debera realizar publicidad, para dar a conocer los
productos y servicios que presta la misma utilizando los medios de

comunicacién mas sintonizados y leidos.

RESPONSABLE

v' El gerente de la empresa sera el responsable de operativizar el

objetivo propuesto.

ACTIVIDADES

v" Analizar los medios de comunicacién que brindar el servicio de la
publicidad en Loja
v' Escoger los medios de mayor cobertura para dar a conocer los

productos y servicios que brinda la empresa DF COMPUTERS.

TIEMPO

2 ANOS
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CUADRO N° 28

COSTOS
MEDIO Ne DE |[PRECIO |PRECIO |PRECIO
PUBLICITARIO INSERCIONES UNITARIO | MENSUAL |[TOTAL
MESES
RADIO LUZ Y VIDA | 15 SPOT 3,00 45,00 1.080,00
RADIO SUPER |15 SPOT 3,00 45,00 1.080,00
LASER
DIARIO LAHORA |20 PUBLICAC EN|16,00 16,00 320,00
EL ANO
ECOTEL TV 15 SPOT (20,00 15,00 300,00
ANUALES
TOTAL 2.780,00

Elaborado por: Jazmin Santos Y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa

MEDIOS DE COMUNICACION EN LOJA

Los medios de comunicacion se hace referencia al instrumento o forma de
contenido por el cual se realiza el proceso comunicacional o comunicacion

entre ellos tenemos los siguientes:
CUNAS O SPOTS PUBLICITARIOS

TELEVISION

ECOTEL TV

Estas en busca de un computador, portatil o asesoria en general
iNo te preocupes mas! DF COMPUTERS es la solucion ya que
contamos con productos de calidad y con personal calificado.

Visitanos en Av. Orillas del Zamora 03-58 y Clodoveo Carriéon

Teléfono: 072572446
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PRENSA ESCRITA

Diario La Hora

-} I,);ff:" Conjpuicrs

80luciones Informaticag
e mstalacién 'n gener:

nta e instalacidn
Partes y pizas de c

Si al momento de adquirir una computadora

no sabes donde ir visita DF COMPUTERS

equipos de computacion, mantenimiento y
asesoramiento garantizado.

Visitanos en la Av. Orillas del Zamora 03-58
y Clodoveo Carrién

Teléfono: 072572446

Radios

e Radio Super Laser 104.9

e Radio Luzy Vida 88.3

Estas en busca de un computador, portatil y accesoria en general jNo te
preocupes mas! DF COMPUTERS es la solucion ya que contamos con

productos de calidad y con personal calificado.
Visitanos en Av. Orillas del Zamora 03-58 y Clodoveo Carrion

Teléfono: 072572446
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N° 02 ESTABLECER PLANES PUBLICITARIOS A TRAVES DE MEDIOS DE COMUNICACION (TELEVISION, RADIO,
INTERNET Y PRENSA ESCRITA)

META ESTRATEGIAS TACTICAS ACTIVIDADES |RESPONSA |TIEMPO PRESUPUE
STO
2 afnos
v" Incrementar el|v" Elaborar v Se empleara v Gerente
numero de clientes programas medios de de la
de la empresa y a publicitarios comunicacion Empresa
través de la para difundir como:
persuasion de la los productos
publicidad. Yy servicios Radio 30 anuncios en 2.160
que presta la la radio Super
empresa Laser y Radio
Luz y vida que
se transmitido a
las 10 a.m
20 anuncios en
Prensa escrita Diario la Hora 320,00
anuales
Televisié Se transmitira
elevision 15 spot
publicitarios por
ECOTEL TV , 300,00

la difusion se la
hara en el
noticiero del
medio dia
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Internet.

Realizar una

Se realizaran | ~=4
campafias pagina web 0.00
publicitarias de dond_e _hos
manera permita difundir
permanente para las promocione
tener  informado|due ofrece la
continuamente al|émpresa
consumidor
TOIAL 2 ANOS 2.780,00
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OBJETIVO N° 03

DIFUNDIR CURSOS O SEMINARIOS AL PERSONAL DE LA
EMPRESA ACORDES A LAS FUNCIONES QUE SE
DESARROLLA EN CADA PUESTO DE TRABAJO

PROBLEMA

Falta de capacitacion al personal de ventas y departamento técnico

METAS

v' Contar con personal competente y calificado que se desenvuelva

eficazmente en las tareas encomendadas

POLITICA

v' La capacitacion debera ser actualizada y permanente, para brindar un

servicio satisfactorio a los clientes.
ESTRATEGIA

v Se difundira cursos o seminarios al personal de la empresa acordes a las

funciones que se desarrolla en cada puesto de trabajo.

TACTICAS

v’ Se contratara los servicios de instituciones que ofrezcan planes y
programas de capacitacion con la finalidad de optimizar el uso de los

recursos de la empresa.
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ACTIVIDADES

El personal de la empresa recibira el siguiente programa de capacitacion que

contendra los siguientes temas:

v" Atencion al Cliente
v" Relaciones Humanas

v' Capacitacibn y asesoramiento para mantenimiento de equipos

informaticos

RESPONSABLE

v' Gerente de la empresa y Contadora para los gastos respectivos

TIEMPO

v 2 ANOS
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CUADRO N° 29

COSTOS
DURACIO |PARTICIPANTE P.TOTA
SEMINARIOS N S P.UNITARIO |L
Atencion al cliente |12 horas Vendedor 10,00 hora 120
10,00 hora
12 horas D. Técnico (3) 360
TOTAL 480
Relaciones
humanas 12 horas Vendedor 10,00 hora 120
10,00 hora
12 horas D. Técnico (3) 360
TOTAL 480
Capacitacion ya
asesoramiento
para
mantenimiento de
equipos 15,00 hora
informaticos 12 horas D. Técnico (3) 540
TOTAL 1500

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa
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N° 03 DIFUNDIR CURSOS O SEMINARIOS AL PERSONAL DE LA EMPRESA ACORDES A LAS FUNCIONES QUE SE DESARROLLA

EN CADA PUESTO DE TRABAJO

META ESTRATEGIAS [TACTICAS ACTIVIDADES RESPONSA | TIEMPO | PRESUPUE
STO
v’ Contar con personal|, ge (difundiral” Se contratara los|El personal de la|, Gerente |2 afios
competente Y|  cursos 0 servicios de [empresa recibira el de la
calificado que se seminarios al instituciones  que [siguiente programa Empres
desenvuelva personal de ofrezcan planes y|de capacitacion a
eficazmente en las la  empresa programas de|que contendra los
tareas acordes a las capacitacion con la|siguientes temas:
encomendadas funciones finalidad de .
que se| optimizar el uso de | Atencion al 480,00
desarrolla en| 10S recursos de la| (Rl)ll?nt_e
elaciones
empresa.
gii?abg%esto HUMANas 480,00
0. v' Capacitacién y 540.00
asesoramiento ’
para arreglo de
maquinas
1500,00
TOTAL
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OBJETIVO N° 4

PROMOVER UN PLAN DE PROMOCIONES PARA
INCREMENTAR VENTAS

PROBLEMA

Falta de promociones para los clientes para incrementar las ventas.

META

Lograr superar las ventas y tener mayor acogida en la ciudad de Loja, en

funcién del plan de promociones a implementar.

ESTRATEGIAS

e Realizar ofertas, al usuario el mismo que podra llevar un producto
gratis por el volumen de compra de un determinado producto.

e Se expondran cupones en la prensa escrita, con el propésito de
otorgar descuentos al momento de que el usuario adquiera algunos
productos

e Otorgar regalos a nuestros clientes potenciales en una fecha festiva o
al momento en que adquiera algun producto se obsequiara boligrafos,
llaveros, agendas con el logotipo de la empresa para incentivar la

compra
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TACTICAS

Se contratard medios de comunicacion como la prensa escrita para
difundir las promociones que se otorgaran por cierta temporada
Mediante la pégina creada de la empresa se publicarqd las
promociones de la empresa

Se contratard los servicios de una imprenta para el disefio de los

regalos a brindar por la compra de los productos.

ACTIVIDADES

Se expondra en el diario la HORA las promociones, cupones Yy
descuentos que seran otorgados a nuestros clientes al adquirir el
producto.

Se realizara un contrato con una imprenta para el disefio de los
boligrafos, llaveros y agendas que seran entregados para incentivar la

compra de los productos.

RESPONSABLE

Gerente de la empresa

Auxiliar de contabilidad

TIEMPO

2 ANOS
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CUADRO N° 30

COSTOS
MEDIO DETALLE N° DE PRECIO PRECIO
PUBLICITARIO UNIDADES |UNITARIO |MENSUAL
PRENSA CUPONES 12 20,00 240,00
ESCRITA
IMPRENTA BOLIGRAFOS 200 0,60 120,00
IMPRENTA REGLAS 100 0,50 50,00
IMPRENTA AGENDAS 50 4,00 200,00
TOTAL 610,00

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa
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DISENO DE LAS PROMOCIONES, CUPONES Y REGALOS.

QJ\- Conjpuitors

e Oeitas ol 2 e °””°,1 e eoCacita 808u¢loucs Jnlonuatlcas
X Venta de equip eral
Parte: y pizas de computac; bn. mantenimiento, disefio y P U-m ci6n

POR LA COMPRA DE UNA COMPUTADORA DE ESCRITORIO LLEVA GRATIS

‘ POR LA COMPRA DE UNA COMPUTADORA PORTATIL
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N° 4 PROMOVER UN PLAN DE PROMOCIONES PARA INCREMENTAR LAS VENTAS

META ESTRATEGIAS TACTICAS ACTIVIDADES RESPONSABL | TIEMPO |PRESUPUESTO
v Reali v Mediante la paqi v" Creacion de
ealizar ediante la pagina A i
v Lograr superar las pag pagina v’ Gerente
ofertas, el creada de la de la 0.00
ventas y tener mayor usuario podra empresa se '
acogida en la ciudad llevar P un ubFI)icaré las Empresa 2
de Loja, en funcion P . v' Auxiliar |ANOS
producto promociones de la de
del plan de ratis por el empresa "
promociones a g b P Contabili
. volumen de dad
implementar. .
compra de un
determinado
P gr:ducto. v Se contratara| Y Se ]
dr medios de expondra en
gl)jpgge;an en comunicacion el diario la 240,00
Iap rensa| Como la prensa HORA las
escrita IOcon el escrita para promacion=
0 c’)s’ito de difundir las S, cupones
gtorp ar promociones que y
desguentos 41| se otorgaran por descuentos
q cierta temporada que  seran
momento de otorgados a
que el nuestros
usuario clientes al
adquiera adquirir el
algunos producto.
productos Se
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realizaran

12 cupones
v' Otorgar al afo
regalos a i
nuestros v Se contratara los Se realizara
clientes servicios de una un contrato
potenciales imprenta  para el|  ¢op una
en una fecha| disefio de los imprenta
festva o al regalos a brindar para el
momento en por la compra de disefio  de
que adquiera los productos. los
algun boligrafos,
producto se reglas y 120,00
obsequiara agendas 50,00
boligrafos, gue seran 200,00
llaveros, entregados
agendas con para
el logotipo de incentivar la
la empresa compra de
para los
incentivar la productos.
compra
TOTAL 2 610,00
ANOS
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OBJETIVO N° 5

DESARROLLAR SERVICIOS DE POSTVENTA PARA
OBTENER CLIENTES SATISFECHOS

PROBLEMA

No existe un seguimiento al cliente después de la compra para ver si se

siente satisfecho con su adquisicion.

META

Mejorar el nivel de servicio que presta la empresa DF COMPUTERS, para

lograr clientes satisfechos y por ende fidelizacién.

ESTRATEGIAS

v' Tener una base actualizada de datos actualizados de los clientes

v Brindar al cliente asesoramiento

v' Entregar los productos a domicilio

v' Realizar por lo menos tres llamadas por mes para ver si tiene algun

problema con la computadora adquirida.

TACTICAS

v' Hacer uso de una base de datos actualizado de los clientes para
realizar un seguimiento constante del mismo que permita determinar

su perfil y medir el nivel de satisfaccion con el producto

121



v Brindar asesoramiento personalizado con la finalidad de que el cliente
conozca los beneficios del producto y obtenga de él el mayor
provecho.

v" Realizar una llamada telefénica al cliente el mismo dia de la entrega
con el fin de que el cliente sienta que existe un interés por dar servicio

v" Realizar llamadas telefénicas con el fin de asegurarnos que se sienta

satisfecho con el producto que adquirio.

ACTIVIDADES

v Pedir los datos de los clientes como ndamero de teléfono, correo, con
el fin de tener una base de datos actualizados

v' Convocar a reunién a todo el personal de la empresa para dar a
conocer minuciosamente los servicios que van a ponerse en marcha

dentro de la empresa.

RESPONSABLE

v' Gerente de la empresa

v Secretaria Ejecutiva

TIEMPO

3 ANOS
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N° 5 DESARROLLAR SERVICIOS DE POSTVENTA PARA OBTENER CLIENTES SATISFECHOS

META ESTRATEGIAS TACTICAS ACTIVIDADES RESPONSA | TIEMPO PRESUPUES
TO
. _ v' Pedir los
v Mejorar el nivel de|v' Tener una|v' Hacer uso de unal gaios de los|v Gerente |3 afios 0.00
servicio que presta la base base de datos clientes de la
empresa DF actualizada actualizado de los como Empresa
COMPUTERS, para| de datos| clientes paral  numero de|v Secretari
lograr clientes actualizados realizar un teléfono, a
satisfechos 'y por de los seguimiento correo, con ejecutiva
ende fidelizacion. clientes constante del el fin de
v Brindar al mismo que permita tener una
cliente determinar su base de
asesoramient perfil 'y medir el datos
0 nivel de|  actualizados
v' Entregar los satisfaccion con el|, convocar a
productos a| producto reunion  a
domicilio v' Brindar todo el
v Realizar por asesoramiento personal de
lo menos personalizado con la empresa
unas tres la finalidad de que para dar a
llamadas por el cliente conozca conocer
mes para ver los beneficios del minuciosam
si tiene algun producto y ente los
problema con obtenga de él el servicios
la mayor provecho. que van a
computadora | v Realizar una ponerse en
adquirida. llamada telefonica marcha
al cliente el mismo dentro de la

dia de la entrega
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con el fin de que el
cliente sienta que
existe un interés
por dar servicio
Realizar llamadas
telefénicas con el
fin de asegurarnos
gque se sienta
satisfecho con el
producto que
adquirio.

empresa.

TOTAL

3 afos

0,00
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OBJETIVO N° 6

ARRENDAR UN LOCAL EN EL CENTRO DE LA CIUDAD QUE PERMITA

CAPTAR CLIENTES POTENCIALES

PROBLEMA

Ubicacién inadecuada

META

Mejorar el nivel de ventas con el fin de captar mas clientes

ESTRATEGIAS

v" Arrendar un local en el centro de la ciudad

TACTICAS

v Buscar un lugar donde se genere mayor nimero de ventas

TIEMPO

3 ANOS

RESPONSABLE

Gerente de la empresa
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LUGAR ESTRATEGICO

BOLIVAR ENTRE AZUAY Y MIGUEL RIOFRIO

—
. Orill

E

TeloFax: 2572

Clodaven Carrién
planta

s Conjpuiers

SOeucloues Informaticas

demns inf , suministros en gener;

cibn, mantenimiento, disefio “oro

Cuadro N° 31
COSTO DE ARRIENDO

DETALLE PRECIO PRECIO ANUAL | PRECIO TOTAL
MENSUAL
ARRIENDO 400,00 4800,00 4800,00
OFICINA
TOTAL 4800,00

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa
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CUADRO N° 32
RESUMEN DE COSTOS

N° |OBJETIVO COSTOS

Replantear la filosofia empresarial para que el gerente

1| pueda llevar sus planes de forma clara y precisa 13,00
Establecer planes publicitarios a través de medios de

2 | comunicacion (television, internet, radio y prensa escrita) 2780,00
Difundir cursos o seminarios al personal de la empresa
acorde a las funciones gque se desarrolla en cada puesto

3| de trabajo 1500,00
Promover un plan de promociones para incrementar

4| ventas 610,00
Desarrollar servicios de postventa para obtener clientes

5 | satisfechos 0
Arrendar un local en el centro de la ciudad que permita

6 | captar clientes potenciales 4800,00
TOTAL 9703,00

Elaborado por: Jazmin Santos y Rodrigo Salinas
Fuente: Investigacion Directa
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h. Conclusiones

Luego de haber concluido el trabajo de tesis “ELABORACION DE UN PLAN

ESTRATEGICO DE MARKETING DE LA EMPRESA DF COMPUTERS’” se

determina lo siguiente:

La empresa no contaba con una mision, vision, valores corporativos,
objetivos empresariales; por lo cual fue necesario plantear una filosofia

empresarial.

La empresa no posee servicios de postventa que permita obtener

clientes satisfechos

No realizan planes publicitarios por medios de comunicacion como
(televisién, radio, internet y prensa escrita), lo que limita el conocimiento

de la empresa hacia la ciudadania.

No cuentan con promociones, y descuentos que pueden ayudar a

incrementar el volumen de ventas.

Los empleados no se sienten motivados por parte del gerente.

La empresa DF COMPUTERS se ha descuidado con lo que respecta
capacitacion del personal, lo que limita que no se desenvuelvan bien en

sus actividades encomendadas.
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e DF COMPUTERS no cuenta con un organigrama estructural, ni
manuales de funciones lo que impide que los empleados no conozcan la

estructura de la empresa y las funciones que deben cumplir.

e No existe un plan de marketing que permita que la empresa genere

utilidades.
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i Recomendaciones

Una vez que se han planteado las respectivas conclusiones se recomienda:

e DF COMPUTERS debe tomar en cuenta la propuesta que se presente
en este trabajo investigativo, ya que es imprescindible la necesidad de
un plan estratégico de marketing, el mismo que le permitira un futuro

sostenible.

e Aplicar la propuesta de una filosofia empresarial (mision, vision valores
organizativos, objetivos empresariales), la misma que sera de gran
ayuda para la empresa y para los empleados para poder guiarse y saber

a donde es lo que quiere llegar la empresa.

e Debe realizar servicio de postventa ya que esto nos ayudara a tener

clientes satisfechos.

e La empresa DF COMPUTERS debe aceptar nuestra propuesta de un
plan de publicidad, el mismo que le ayudara a posesionarse en la mente

del consumidor y por ende obtendra mayor participacion en el mercado.

e DF COMPUTERS debe implementar un plan de promociones Yy

descuentos para conseguir un mayor numero de clientes
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La empresa debe brindar cursos de capacitacion al departamento de
ventas y al departamento técnico el cual servir4 para tener un personal
comprometido y especializado en la empresa con la finalidad de brindar

un mejor servicio al cliente.

DF COMPUTERS debe aplicar la propuesta de la estructura organizativa
y el desarrollo de los manuales de funciones para que el personal
conozca la estructura de la empresa y las funciones que debe cumplir

dentro de ella.

La empresa DF COMPUTERS debe optar por buscar una ubicacion

adecuada para que pueda generar ventas.
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA SOCIAL Y ADMINISTRATIVA

Estimado amigo la presente encuesta tiene como finalidad aplicar un plan de
marketing operativo para la empresa DF COMPUTERS EN LA CIUDAD DE
LOJA, el mismo que seré de gran importancia para poder desarrollar nuestra
tesis previa a la obtencion de Ing. Comerciales.

1.
a)
b)
c)
d)
2.
a)
b)
3.
a)
b)
4.
a)
b)
c)
d)
5.

a)
b)
c)
d)
e)
6.

a)
b)
c)
d)
e)

¢, Cuéles son sus ingresos mensuales?

260 — 460 ()

461 - 660 ()

661 — 860 ()

861 — 1060 ()

Le gustaria adquirir una computadora?

S ()

NO ()

¢, Qué tipo de computadora le gustaria adquirir?
Computadora Portatil ( )
Computadora de Escritorio ( )

¢En dénde le gustaria adquirir este producto?
Supermercados ()
Almacenes de electrodomésticos ()

DF COMPUTERS ()
Otros ()
Si su respuesta es DF COMPUTERS ¢Qué promocién le gustaria

gue se brindara al momento de adquirir una computadora?

Mesa ()

Flash Memory ()

Mochila ()

Licencia de antivirus ()

Mantenimiento cada tres meses ()

¢Por gué medios le gustaria que la empresa DF COMPUTERS

diera a conocer los productos que ofrece la misma?
Radio( )

Prensa Escrita( )

Internet( )

Vallas publicitarias( )

Television( )
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

AREA JURIDICA SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
Estimado amigo(a) la presente encuesta tiene como finalidad aplicar un plan
de marketing operativo para la empresa DF COMPUTERS EN LA CIUDAD
DE LOJA, el mismo que serd de gran importancia para poder desarrollar
nuestra tesis previa a la obtencion de Ing. Comerciales.
1. ¢Qué cargo desempefia en la empresa?

3. ¢Como calificariala misidon y vision de la empresa?

Excelente 4 ()
Muy Buena 3 ()
Buena 2 ()
No conoce 1 ()

4. El manual de funciones que tiene la empresa

Muy claro 4 ()
Poco claro 3 ()
Nada claro 2 ()
No conoce 1 ()

5. Laempresa les brinda capacitacion ¢Como las califica?

Excelente 4 ()
Muy Buena 3 ()
Buena 2 ()
No conoce 1 ()

139



6. Lacomunicacidon con su comparferos es
Excelente 4 ()
Muy Buena 3 ()
Buena 2 ()
No conoce 1 ()
7. Las estrategias de marketing que utiliza la empresa son
Excelente 4 ()
Muy Buena 3 ()
Buena 2 ()
No conoce 1 ()

8. Como es el servicio de post-venta que tiene la empresa

a) Muy Continuo 4 ()
b) Poco Continuo 3 ()
c) Continuo 2 ()
d) No existe 1 ()

9. Como es la publicidad que posee la empresa
Excelente 4 ()
Muy Buena 3 ()
Buena 2 ()
No conoce 1 ()

10.Como califica la ubicacion de la empresa

Muy apropiada 4 ()
Inapropiada 3 ()
Poco apropiada 2 ()
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Indiferente 1 ()
11. La atencidn que brindan sus proveedores es
Excelente 4 ()
Muy Buena 3 ()
Buena 2 ()
Mala 1 ()
12.Sus opiniones son escuchadas y tomadas en cuenta
a) Sl ()
b) NO ()
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