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RESUMEN

El problema principal que muestra la empresa Almacén Automotriz “El Volante”, es
que presenta una disminucion en las ventas generadas al finalizar el dia comercial.
La falta de estrategias de posicionamiento y marketing mix son producto del
desconocimiento en si; de las funciones que desarrollara un plan de marketing bien
estructurado, planificado y financiado; en consecuencia dentro de la organizacién no
existe una cultura del marketing, los colaboradores de la empresa no estan
familiarizados con este analisis situacional del mercado; el cual esta dirigido a los
principales competidores con el fin de conocer sus precesos comerciales; puesto
que al implementar este proyecto en la empresa traera consigo grandes beneficios a
largo plazo.

Dentro del analisis realizado a la empresa se utilizé el método analitico sintético el
cual sera utilizado en el proyecto, con el fin de obtener informacion mediante el
desarrollo de la problematizacién; dado que al determinar las principales causas y
efectos se procedera a analizar dichas variables, por lo que se obtendran los
objetivos tanto el general como los especificos. De igual manera se utilizara otro
método como es el método deductivo, el cual se lo aplicara con la intencién de
establecer la unién entre la teoria investigada y la observacion particular obtenida;
asi pues al acumutar conocimientos e informaciones aisladas, se podra organizar los
hechos conocidos y extraer las conclusiones; considerando los diferentes
enunciados propuestos en la problematizacién general y en la indagacion cientifica.

Como técnica se utilizd la entrevista la cual sera aplicada al gerente general y a los
colaboradores de la empresa Almacén Automotriz El Volante; con la finalidad de
realizar preguntas directas y estructuradas que permitan conocer mas a fondo a la
organizacion.

Al finalizar el proyecto se concluye; que al implementar las estrategias de marketing
adecuadas ayudaran a la empresa a incrementar el posicionamiento en el mercado,

también a aumentar el nivel de las ventas y por ende obtener nuevos clientes.

Palabras clave: Estrategias, producto, precio, distribucion, competidores.




ABSTRACT

The main problem presented by the company Automotive Warehouse “The Steering
Wheel” is that it presents a decrease in sales generated at the end of the trading day.
The lack of positioning strategies and marketing mix are a product of the lack of
knowledge in itself, of the functions that will develop a well-structured, planned and
financed marketing plan; Consequently within the organization there is no marketing
culture, the company's employees are not familiar with this situational market
analysis; Which is aimed at the main competitors in order to know their business
processes; Since implementing this project in the company will bring great benefits in
the long term.

Within the analysis made to the company was used the analytical method which will
be used in the project, in order to obtain information through the development of the
problem; Given that in determining the main causes and effects will analyze these
variables, so that the objectives will be obtained both general and specific. In the
same way ancther method will be used as the deductive method, which will be
applied with the intention of establishing the union between the investigated theory
and the particular observation obtained; Thus accumulating isolated knowledge and
information, it will be possible to organize the known facts and extract the
conclusions; Considering the different statements proposed in the general
problematization and in the scientific inquiry.

As technique was used the interview which will be applied to the general manager
and collaborators of the company “The Steering Wheel”; With the purpose of asking
direct and structured guestions that allow to know more in depth the organization.

At the end of the project it is concluded that the implementing the appropriate
marketing strategies will help the company to increase market positioning, also to

increase the level of sales and thus to obtain new customers.

Keywords: Strategies, product, price, distribution, competitors.
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INTRODUCCION

Las organizaciones pymes y los emprendedores desconocen la importancia del
realizar un estudio de marketing, en consecuencia llegan a estancarse en una zona
de confort; debido a que no buscan la supervivencia en el mercado y el éxito de sus
empresas. El implementar un plan de marketing en una organizacién bien
estructurado y detallado; proporcionara una visiéon clara de los objetivos que se
quieren alcanzar y, a la vez, informa de la situacién actual en la que se encuentra la
empresa. Por consiguiente al tener definido los objetivos y los factores tanto internos
como externos, se podra determinar las estrategias a seguir y las acciones
necesarias para la consecuciéon del plan de marketing en los plazos establecidos.

El presente trabajo de investigacion tiene como finalidad analizar las estrategias
competitivas y de posicionamiento en el mercado, que utilizan las empresas
comercializadoras de repuestos y lubricantes de automoviles en el canton Milagro;
estas organizaciones constituyen en gran parte el comercio de la zona central del
cantén. La fuerte competencia que existe entre las diversas empresas, obliga a
tomar decisiones de marketing que ayuden a mejorar los objetivos comerciales y, al
mismo tiempo, alcanzar a posesionarse en el mercado mediante estrategias de
ventas disefiadas, que permitan captar nuevos clientes y generar nuevos ingresos.
Para analizar esta problematica es necesario identificar los competidores,
proveedores y clientes existentes; diferenciar sus objetivos organizacionales a corto
0 largo plazo y, a la vez realizar un estudio del comportamiento del cliente en
perspectiva, etc. Las empresas que buscan subsistir en el mercado, disefian
alternativas comerciales constantemente; ya que al existir competidores potenciales
y ya posesionados en el mercado, sean estos por su marca o por el tiempo de inicio
de su actividad logran obtener nuevos consumidores finales.

La investigacion de esta problematica comercial se realiz6 por el interés de conocer
el comportamiento de las émpresas comercializadoras de repuestos de automéviles
existentes en el canton Milagro;' profundizando en el entorno competitivo que se
encuentran; y analizando sus ventajas y desventajas que poseen con respecto a sus

competidores.




CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

La empresa Almacén Automotriz El Volante, es una organizacion de caracter
privada; ubicada en la zona central del cantén Milagro. Se encuentra laborando en el
mercado desde ya nueve anos.

La carencia de estrategias de posicionamiento en el mercado por parte de la
organizacion es una debilidad competitiva la cual ocasiona una deficiencia en las
proyecciones de ventas. Esto genera un fuerte impacto en la rentabilidad y en la
produccion; el desconocimiento de nuevos conceptos de administracién produce un
estancamiento a la empresa, el no permitir un cambio de paradigma, innovacién y
tecnologia, hace que se torne rutinarias sus funciones comerciales llegando incluso
a perder consumidores y proveedores. Debido a que no se establecen nuevas
estrategias que contribuyan a conseguir objetivos organizacionales propuestos que
mejoren las actividades de comercializacién de los productos.

Esta problematica surge como resultado de varias causas, de tal forma que al
detectar una deficiencia en la diferenciaciéon de los productos actuales y en la
planificacién de los productos nuevos; por este motivo la proyeccion en el mercado
disminuira por el hecho de no cumplir con los estandares de calidad y seguridad.
Debido a lo cual se produce un errado método de adquisicion del inventario en este
sentido repetitivo en modelos, marcas y envases, de manera que no existen
caracteristicas diferenciales tanto en calidad, seguridad, el peso y el ciclo de vida del

producto.




A su vez el aumento excesivo en los costos de productos determinados que ofrece la
empresa, son ocasionados por la mala utilizacién de los ingresos obtenidos en las
ventas generadas; por consiguiente el no contar con un sistema de distribucién
directo que permita entregar el producto en el tiempo establecido cumpliendo con la
exigencia del consumidor final, ocasionaria que los productos que ofrece la empresa
gocen con un método de distribucion corriente no acorde al tiempo de entrega
estimado. Otro factor considerable y causante del problema es la falta de
propaganda y promocion en ventas de los productos que ofrece la empresa; debido
a gue no existe el uso de las herramientas tecnolégicas como el internet; television y
prensa escrita, dando como rendimiento las escasas promociones y descuentos que

se realizan en los productos que ofrece la empresa.

Los mercados en la actualidad son constantemente cambiantes, aparecen nuevas
tecnologias de la informacion, nuevas formas de captar clientes, los gustos y las
preferencias son mas cuestionados por el consumidor; de tal forma que llenar sus
expectativas y capturar a un cliente es cuestion de un estudio de mercado y del
ehtorno en donde desempefia sus funciones. El reconocer las debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas que poseen las organizaciones,
competidores; con la finalidad de proporcionar un beneficio al corto y largo plazo,
mediante la creacidon de estrategias de posicionamiento en el mercado. Por esta
razon es de suma importancia que las organizaciones comerciales inviertan su
tiempo, dedicacion y recursos financieros para desarrollar un plan de accién de

marketing.

Las presiones del entorno cambiante que tienen los mercados comerciales donde se
encuentran las organizaciones; demandan un estudio de posicionamiento en el
mercado de manera que, él no contar con estrategias funcionales que permitan la
disminucién en las ventas; provocan un factor clave en el desperdicio de los recursos

y esfuerzos de las organizaciones por ganar un espacio en €l mercado.

No disponer de un plan de accion Qe marketing, es un problema para las empresas
pymes e incluso las empresas grandes; puesto que llegan a fracasar debido a una
competencia voraz en el mercado, una mala administracion de los ingresos y gastos,
la falta de cultura de marketing en la organizacion, etc.
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Sin un plan, la gestiéon de las empresas se conduce por impulsos erroneos y llegan a
fracasar en poco tiempo; las organizaciones desisten de esta herramienta por falta
de tiempo, también porque consideran que realizar un plan de marketing tiene

costes elevados y por desconocimiento en general de sus funciones especificas.

Ante todo lo mencionado, este estudioc de caso propone de manera apremiante
realizar un estudio de la situacidn pasada y actual de la organizacion; con la finalidad
de deducir las oportunidades y problemas que se les puedan presentar como
consecuencia de un cambiante y dinamico mercado. A su vez el establecer diversos
objetivos de marketing afianzados por un determinado tiempo, sean estos
cuantitativos y cualitativos; con el fin de proporcionar una visién clara de las metas a
alcanzar, estableciendo mecanismos de control y seguimiento que eviten

desviaciones en la consecucion de los resultados planteados por la organizacion.

Por ello, es fundamental realizar un analisis cuidadoso de los recursos vy
capacidades de la organizacion; con el propésito de identificar los factores internos y
externos que permitan desarrollar acciones estratégicas a largo plazo enfocadas en
la obtencién de los objetivos propuestos; de tal forma que se incluya un plan de
accion de marketing detallado con especificaciones sobre productos, precio,
publicidad, promaocion, distribucién, ventas, etc. En término, es necesario elaborar un
plan de marketing bien estructurado, sistematizado y flexible; que sirva como un
documento guia con intencién de ofrecer informacién real de la empresa y de su
competencia, reduciendo el riesgo comercial.

1.1.1 Delimitacién del problema

ESPACIO

Este trabajo practico de fin de carrera se realizara en el
Pais: Ecuador

Provincia: Guayas

Regién: Costa

Cantén: Milagro




Campo de aplicacion: Almacén Automotriz “El Volante”

UBICACION:

La empresa Almacén Automotriz “El Volante” se encuentra ubicada en las calles:

Av. Torres causana y E. valdez, casco central.
TIEMPO:

La experiencia que tendra la recoleccion de informacién en la empresa es de seis

meses Yy la ejecucion del trabajo practico sera de un afo.
UNIVERSO:

El levantamiento de la informacion sera aplicado al gerenie general de la

empresa Almacén Automotriz “El Volante” y a los colaboradores de la misma.

1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo General

Disefiar un plan de accién de marketing que permita incrementar la rentabilidad de la
empresa mediante el desarrollo de estrategias funcionales con el propésito de
mejorar el nivel de las ventas de los productos.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Aumentar el volumen de ventas integrando nuevos productos que cumplan
con los estandares de calidad y seguridad; proyectandolos al mercado con
costes adaptables al bolsillo del consumidor final.

e Examinar el incremento en los ingresos que se generan por las ventas de los
productos, identificando la rentabilidad a corto plazo y utilizando parte de ese
capital para realizar nuevas adquisiciones.

e Analizar el efecto que tiene la accién de producir un sistema de control y
monitoreo en la entrega - recepcién del inventario adquirido por los canales de
distribucién tanto de proveedores y mayoristas.

¢ Elaborar un sistema de promocién y publicidad para conseguir un incremento

en la participaciéon y penetracion en el mercado.




CAPITULO II
MARCO TEORICO Y METODOLOGICO

2.1 Marco Tedrico y Referencial
2.1.1 Antecedentes Referenciales

Dentro del proyecto de investigacion realizado por Carlos Arevalo y William Armijos
en el afo 2013 referente a estrategias competitivas para elevar el nivel de
representacién en el mercado de la empresa complejo educativo garabatos, en el
canton milagro; menciona que la carencia de representacion en el mercado por parte
de la organizacion, es una debilidad competitiva lo cual hace que ia organizaciéon sea
poco afractiva para clientes potenciales los cuales se encuentran en el mercado
buscando alternativas de educacion para sus representados y al no tener presencia
la misma pasa desapercibida. De esta manera permitié concluir que la utilizacién de
nuevas estrategias competitivas basadas en la necesidad del cliente, y la urgencia
del posicionamiento de marca de la empresa a la cual se le realizd el estudio
determina que los resultados son muy favorables, debido a que los cambios tuvieron
una afectaciéon muy especifica en lo que respecta a la solucién de los problemas.
(AREVALO GOMEZ CARLOS ALBERTO, 2013)

Lorena contreras y Luis Flores de la Universidad Estatal de Milagro en el afio 2012.
Presentaron su trabajo con titulo: Desarrollo de estrategias para optimizar la calidad
en el servicio del Gad Municipal de Crnl. Marcelino Mariduefia, en donde se
menciona que la mala atencién recibida por parte de los empleados municipales
hacia los usuarios de los servicios, ‘provoca descontento en la ciudadania, debido al
inadecuado proceso de seleccion del personal, que muchas veces no se realiza
acorde al perfil y competencia adecuada del solicitante, hecho que conlleva a la

insatisfaccion de la ciudadania.



De esta manera permitid concluir que se debe elaborar un diagnostico del nivel
actual de la satisfaccion de los usuarios para determinar la efectividad de los
servicios recibidos en el Municipio. Y a su vez el mantener un ambiente adecuado en
el que las personas, trabajando en equipos, alcancen con eficacia y eficiencia

objetivos preestablecidos. (Lorena Castro, 2012)

Dentro de los antecedentes referenciales se puede tener mucha distincion al analizar
organizaciones que en el mundo han aplicado estrategias competitivas de marketing
con la finalidad de posicionar sus productos o servicios en el mercado; obteniendo
éxito durante afos, en atencion a lo cual detallo diferentes organizaciones que con
sus antecedentes de posicionamiento en el mercado; me coniribuirdn a la
realizacion de mi estudio de caso sirviendo como linea de guia sus proyectos:

Antecedente Internacional

La empresa “Estee Lauder” realizo un proyecto de linea de belleza hibrida entre
oriente y occidente llamada “Osiao”, en donde la estrategia de crecimiento planteada
por la organizacion; es la creacién de una nueva marca de cuidado de la piel atiende
a los gustos de las consumidoras en Asia, usando todas las capacidades de
investigacion y desarrollo de la compania Lauder. Las formulas especializadas de
Osiao, por ejemplo, 'conﬁenen plantas chinas como ginseng. Para comunicar el
estatus importado'de la marca a las consumidoras, los nombres de los productos en
la botella estan etiquetados en inglés. En suma, la marca hibrida es una mescla
moderna de la medicina ftradicional china y la ciencia estadounidense de la
mercadotecnia. “Serd una marca con una posicién Unica, una marca que dara a las
consumidoras una sensacion de ser local, de estar realmente dedicadas a ellas”. Los
ejecutivos inicialmente decidieron dedicar la nueva marca al cuidado de la piel — en
vez de perfumes, digamos, o cosméticos de color como lapices labiales — porque
investigacién de mercado indicd que los tratamientos cutaneos eran la categoria mas
importante para las clientas asiaticas. El instituto de investigacién de la compaiiia en
China identificé mas tendencias que ayudaron a influir en el concepto de la marca.
(Fabrizio Freda, 2012)




Antecedente Nacional

En nuestro pais, existen diversas empresas que obtuvieron participacion y
consolidacion en el mercado; con sus estrategias dirigidas a la captacion de clientes
y crecimiento de las marcas, en atencién a lo cual como parte de estudio tomo de
ejemplo a:

La empresa “Helados Gino’s” la cual realizo el proyecto de relanzamiento de la
marca de Helados Ginos por medio de Estrategias de Branding incluyendo el disefio
de sus planes de Retail, Trademarketing y Merchandising; de tal forma que se
realizé estrategias para el crecimiento en donde, lo primero que se aplica es el
conocer el nivel de competencia entre las marcas de helados y después se analiza
cémo y que gustan los clientes para eso describié o posiciono su marca en los
consumidores ya que algunos gustan de helados de crema y a otros gustan helados
de agua es a esos clientes es que la marca los ha cautivado a través de la
publicidad. (Luzuriaga, 2005)

2.1.2 Marco Tedrico
La importancia del plan de marketing

El plan de marketing es la herramienta bésica de gestion que toda empresa que
quiera ser competitiva en el mercado debe utilizar. En el marketing, como en
cualquier actividad ge}encial, la planificacién constituye un factor clave para
minimizar riesgos y evitar el desperdicio de recursos y esfuerzos. En este sentido, el
plan de marketing se torna imprescindible, ya que proporciona una vision clara de los
objetivos que se quieren alcanzar y, a la vez, informa de la situacion en la que se
encuentra la empresa y el entorno en el que se enmarca. Esto permite definir las
estrategias y acciones necesarias para su consecucion en los plazos previstos.
(Ambrosio, 2000)

El marketing: El marketing ha sido definido por la American Marketing Association
como “el proceso de planear y ejecutar la concepcion, fijacion de precios, promocion
y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los
objetivos individuales y organizacionales”. (Kotler & Amstrong, 2001)

De este modo, todo plan de marketing ha de:
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» -Ser un documento sencillo

» Poseer un contenido sistematizado y estructurado

Otro rasgo distintivo del plan de marketing hace referencia a que se han de definir
claramente los campos de responsabilidad y establecer procedimientos de control.
Ello implicara la cuantificacién previa de los objetivos a alcanzar; la informacion,
comparacion y explicacion de las desviaciones que se vayan produciendo y, en
(ltimo término, la adopcion de medidas correctivas que palien las desviaciones
observadas. (Kotler, 1994)

¢Para qué sirve un plan de marketing?

El plan de marketing es una herramienta fundamental para cualquier empresa
que quiera ser competitiva en el mercado. Como ya hemos explicado con
anterioridad, por medio de este plan se fijan las actuaciones necesarias para

alcanzar los objetivos marcados. (McDaniel, 2006)

El plan de marketing no s6lo proporciona una visién clara de los objetivos
finales y de cémo alcanzarios. La recopilacion y elaboracion de los datos
necesarios para su realizacion permiten calcular la duracién de cada etapa,
asi como los recursos econémicos y humanos con los que se cuenta para su
desarrollo. (Hiebing, 1992)

Etapas de un plan de ﬂﬂarketing

La primera fase comienza a través del marketing estratégico; en el cual se pretende
definir la estrategia del negocio, teniendo siempre presente su filosofia empresarial,
que a su vez se redefine y concreta en cada una de las actuaciones que la
compaiiia pone en marcha. Para ello, es fundamental conocer los factores internos y
externos que pueden determinar esta estrategia. Los factores externos a la
organizacién, como el entdrno, el publico objetivo o la competencia, tienen a su vez
gran importancia, por lo que también debes tenerlos presentes. En la fase de
marketing operativo se definen las.acciones necesarias para alcanzar los objetivos
estratégicos definidos. Todas las acciones que se realicen han de ser medidas
siempre que sea posible, ya que asi se podra comprobar si el plan ha sido efectivo y
corregir los posibles errores en el futuro. (Iniesta, 2005)
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2.1.3 Marco Conceptual

Amplitud de una cartera de productos: Es un determinado nimero de lineas que
constituyen una cartera de productos; la amplitud de una cartera puede cambiar

dependiendo del bien a comercializar.

Canal de distribucién: Es el camino que recorre un producto, a fravés de los
agentes intermediarios, desde que se fabrica en la industria hasta que es entregado
al distribuidor. Este canal esta constituido por un grupo de personas 0 empresas que
facilitan la entrega del producto elaborado al consumidor.

Ciclo de vida de un producto: Es un proceso que tiene diferentes etapas que van

desde la emision del producto al mercado hasta su comercializacion.

Comportamiento del consumidor: Es un grupo de actividades que son realizadas
por las empresas desde que poseen un producto con la capacidad de usarlo para la

venta y uso posterior.

Criterios de segmentacion: Son las caracteristicas, actitudes y necesidades que
poseen los clientes y son utilizados para separar un nicho del mercado en general.
Estas divisiones suelen darse por estilo de vida, creencias religiosas, sexo de las

personas, etc.

Intangibilidad: Son bienes o servicios con la dificultad de ser percibidos por los
sentidos del consumidor y en ocasiones no obtienen una representacién mental de

los mismos.

Lealtad de marca: Es un acuerdo que se realiza entre el productor del bien y la
empresa comercializadora, agente intermediario; satisfaciendo e identificando las
actitudes favorables de negociacion y los ingresos que se generaran en ambas
partes. '

Logistica: Es el arte de conducir un determinado flujo de objetos fisicos y bienes de
la organizacién matriz al usuario distribuidor con el fin de comercializarlo con la

brevedad posible.
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Longitud de una cartera de productos: Es el resultado total de los productos que
son fabricados o vendidos. Es un calculo matematico que al comienzo empieza
como una suma, que se realiza con cada una de las lineas de productos; también
existe otra forma de calcular esta longitud la cual realiza multiplicando la amplitud

por la profundidad de la cartera de bienes o servicios.

Marca: Se define como la agrupacion de varios factores que un bien o servicio
adquiere, como son el nombre, simbolo, disefio, color, etc. Que combinados entres

sf, producen una identificacion Gnica y diferenciacién entre los competidores.

Marketing de servicios: Es una parte del marketing que se enfoca en los servicios
especiales y con diversas caracteristicas estas pueden ser, la intangibilidad,

implicacion del usuario y distribucion directa.

Marketing directo: Esta funcion del marketing conlleva a una relacién entre el
consumidor y el productor de forma directa. Sin la intervencion de los intermediarios

y utilizando diferentes modalidades de negociacién con el telemarketing.

Marketing mix: Es la combinacién de los cuatro instrumentos basicos del marketing
estos son; producto, precio, plaza y promocion. Sirven para alcanzar los objetivos a

corto y largo plazo.

Merchandising: Es una funcién que es llevada a cabo por los detallistas,
impulsadores, mercadistas, etc. Con el fin de impulsar la compra del bien o servicio

en las islas de ventas.

Promocion de ventas: Es un instrumento de comunicacién que sirve para captar

clientes mediante incentivos econdmicos, premios y bonificaciones.

Publicidad: Transformacién de la informacién de caracter remunerativo, y en
consecuencia es realizada a través de medios de comunicacidn como son;
television, radio, prensa, internet, etc. Esos mensajes pagados son supervisados por

el anunciante contratista.
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2.2 Marco Metodolégico

Enfoque Cualitativo

Este tipo de enfoque se aplicé a este proyecto con el propésito de recolectar datos
sin medicion numérica, con el fin de interpretar los resultados obtenidos y fijar

patrones de comportamientos reales y flexibles.

En consecuencia se obtendra informacion de la situacion en la que se encuentra la
empresa, ademas de buscar lograr una comprension de los factores a tener en
cuenta al momento de determinar los objetivos y al establecer las estrategias

funcionales y de posicionamiento en el mercado.
Enfoque Cuantitativo

Este tipo de enfoque se aplicé a este proyecto con el objetivo de recolectar
informacién mediante la medicion numeérica; dado que con el uso de la estadistica se
puede establecer con exactitud patrones de comportamiento en una poblacion,

empresa, mercado objetivo, etc.

Al levantar informacién en la empresa; se recopilé datos numéricos en base a los
ingresos de las ventas transcurridos en los afios anteriores, con el propésito de
examinar los recursos obtenidos y determinar el crecimiento en ventas, el indice de
aceptacion del producto, el nimero de clientes fieles, etc.

2.3 Poblacién y Muestra

Caracteristica de la Poblacién

La poblacién con la que se va a trabajar seran los colaboradores que laboran en la
empresa Almacén Automotriz el Volante. Los sujetos que seran medidos van hacer

el Gerente General y los trabajadores de la misma.
Tipo de muestra

El proyecto no requiere de muestra, debido a que el tamafio de la poblacion es muy
reducido y equivale al total de la poblacién (Muestra Censal — No probabilistica).
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En atencién a lo cual se seleccionara al gerente de la empresa cuyos datos
obtenidos mediante la entrevista, estaran basados en la unidad de analisis como

objeto de estudio y de acuerdo a las necesidades de la investigacion.
Tamaiio de muestra

El personal que formara parte de la poblaciéon en la investigacién esta comprendido
por cuatro personas que son los colaboradores que laboran en la empresa, los
cuales manejan los siguientes cargos: Gerente General, Vendedora de Mostrador,

Asesor de atencion al cliente y Cajero.
Proceso de Seleccidn

El proceso de seleccion a utilizar en mi proyecto es el muestreo de sujetos tipo, en el
que se obtendra informacion como parte de la muestra; solo de las entrevistas
dirigidas al gerente general y a los trabajadores de la empresa.

2.4 Métodos y Técnicas
Método Analitico - Sintético

“El Método analitico es aquel méfodo de investigacion que consiste en la
desmembracion de un todo, descomponiéndolo en sus parles o elementos
para observar las causas, la naturaleza y los efectos, mientras que el método
sintético es un proceso de razonamiento que tiende a reconstruir un todo, a
partir de los elementos distinguidos por el analisis; se trata en consecuencia
de hacer una explosion metédica y breve, en resumen” (RUIZ Limon;
RAMON, 2006)

Método Deductivo

“Aristételes y sus diécr’pulos implantaron el razonamiento deductivo como un
proceso del pensamiento en el que de afirmaciones generales se llega a
afirmaciones especificas aplicando las reglas de fa I6gica. Es un sistema para
organizar hechos conocidos y exfraer conclusiones, lo cual se logra
mediante una serie de enunciados que reciben el nombre de
silogismos”. (Davila Newman, 20086)
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Técnica - Entrevista

La técnica que utilizare como herramienta para la obtencién de informacién en mi
proyecto; es la entrevista la cual serd aplicada al gerente general y a los
colaboradores de la emprésa Almacén Automotriz El Volante; con la finalidad de
realizar preguntas directas y estructuradas que permitan conocer mas a fondo a la

organizacion.
2.5 Resultados

El levantamiento de informacién que se obtuvo de la empresa Aimacén Automotriz El
Volante, fue realizado por medio de un cuestionario estructurado por 10 preguntas
sustentadas bajo la técnica de la entrevista y, con la intencién de, determinar los
aspectos relevantes y las falencias internas que posee la empresa la misma que se

expresa a continuacion.

A) ;Pregquntas desarrolladas en la Entrevista?

Este cuestionario muestra las preguntas que se aplicaron en la entrevista realizada
al Gerente de la empresa: Almacén Automotriz el Volante. Sra. Eliana Yulissa
Barzola Vera, con intencibn de obtener informacion del panorama de la
organizacion: e

1. ¢La empresa esta cumpliendo con el objetivo de ventas? ¢ Por qué?

Yo considero, que si porque gracias a que la empresa es reconocida en el mercado
podemos obtener mas clientes y por ende aumentar nuestras ventas. Esto también
se debe al buen trato con el cliente y con la disciplina que mantiene la empresa y
que constantemente busca mejorar; con el objetivo que superar las expectativas de

ventas.

Anélisis.- La respuesta a ésta pregunta me indica que la empresa tiene posicion en
el mercado, de modo que la ser reconocida por los consumidores esta les brinda
confiabilidad en los productos a vender; y el tener ya definido los clientes potenciales

se puede obtener grandes recursos monetarios para la empresa.
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2. ¢Cual es la estrategia de adquisicion de clientes que posee la empresa?

Contamos con una estrategia de venta boca a boca; es decir que cuando el cliente
llega a realizar sus compras en nuestras instalaciones, le damos facilidades de pago
como promociones o descuentos por varias compras, etc. Considero que no
poseemos otra estrategia por la cual la empresa pueda aumentar las ventas.

Analisis.- En esta respuesta se puede dar cuenta que la empresa solo utiliza una
estrategia inusual no definida, de manera que obtiene clientes pero si utilizara
verdaderas estrategias de marketing puede llegar a adquirir mas consumidores y por
ende aumentar el nivel de las ventas.

3. ¢Cual es la posicion competitiva que posee la empresa en la prestacion

de sus servicios?

Yo considero, que la empresa posee una buena posicion en el mercado, aunque con
nuevos competidores que han surgido, han disminuido un poco el nivel de ventas

comparados con las de los meses y afios anteriores.

Analisis.- En esta respuesta se puede apreciar que en la empresa tiene posicién,
pero el mercado en el cual realiza sus funciones existen demasiados competidores,
por lo que es recomendable realizar un estudio de estrategias competitivas que
aporten a la consecucién de los objetivos.

4. ;La empresa tiene una estrategia de Social Media? ;Cual es? ;Refleja
la marca de la empresa?

La empresa no posee una estrategia social media, aungue considero que con los

cambios en tecnologia que hay en la actualidad, se puede pensar en realizarla.

Analisis.- Al parecer la empresa no tiene una estrategia de social media, por lo que
es necesario asesorar al gerente con el propésito de comprometerio e incentivario, a
desarrollar dicha estrategia de manera que sirva para aumentar el nivel de ingresos
de la empresa.
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5. ¢Laempresa ha crecido en los Gltimos 5 aiios? §Como lo ha hecho?

Por supuesto, todo gracias al aceptable nivel en las ventas generadas que hemos
tenido durante todos los meses; el captar clientes, brindarles métodos de pago
accesibles y convertirlos en fieles a la empresa sin duda alguna ha sido uno de

nuestras principales fortalezas.

Analisis.- En esta respuesta se especifica que la empresa si ha crecido en los
Ultimos afos; debido a los clientes establecidos que posee, los cuales se han
fidelizado a la organizacion, por el trato cordial y amable recibido que son impartidos

por los colaboradores.

6. ¢Posee la empresa un plan de mercadeo enfocado en crecer las ventas

detallado y escrito para el siguiente afio?

Bueno, te comento que la empresa no posee un plan de marketing; esto se debe al
desconocimiento en si, del para que serviria; también porque me han comentado
que realizar un plan de marketing llega a tener costos muy elevados y por la falta de
tiempo que no tenemos por qué estamos enfocados en generar ventas con la

finalidad de aumentar los ingresos y mantenernos en el mercado.

Analisis.- En esta respuesta se nota la preocupacién del gerente al identificar que
la empresa no cuenta con un plan de marketing estructurado y detallado, a
consecuencia de que se desconoce en si para que sirve, en la empresa no existe

una cuitura del marketing.
7. ¢Cual es la competencia existente y potencial?

Considero, que la competencia existente es la empresa el original, ubicada a pocos
pasos de la nuestra ya que cuenta con muchos afos en el mercado comercial. Tiene
clientela establecida y trabajadores responsables que buscan dia a dia obtener
ganancias mediante la venta de sus productos. Aunque creo que han realizado un
estudio de mercado y utilizan las fuentes tecnolégicas a su favor.

Anélisis.- Esta respuesta demuestra que la empresa posee una competencia muy

fuerte, por lo que las ventas netas han disminuido considerablemente en el afio.
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8. ;La empresa tiene algo extra que ofrecer que no ofrezcan los

competidores?

Yo considero, que la amabilidad con la que se cierra las ventas y el trato cordial
hacia el cliente es una de las funciones extra que desarrollamos con el pasar del

tiempo en la organizacion.

Analisis.- En esta respuesta no se especifica claramente el factor extra que utiliza la
empresa para captar clientes, por lo tanto solo se enfrascan en el trato cordial y
amable que es utilizado por los colaboradores de la empresa.

9. (;Qué ventajas competitivas ofrece la empresa con respecto a las otras

empresas del mercado?

Bueno entre las ventajas que ofrecemos a los clientes esta la facilidad de pago
mediante descuentos y a crédito. Buscando la comodidad del cliente y de esa
manera fomentar a que sigan realizando sus compras en nuestra empresa.

Analisis.- En esta respuesta se da a entender que la organizacion, si realiza

promocicnes, descuentos; con intencién de aumentar el nimero de clientes fieles.

10. ¢Cree usted que los factores externos presentes en el medio politico,
social, econémico y ambiental afectan de manera relevante a la

empresa?

Yo considero, que si en la actualidad hemos presentados algunos factores externos
que han hecho que nuestra empresa, minimice sus procesos de adquisicion de
compra de los productos destinados para la venta.

Analisis.- Esta respuesta demuestra preocupacion por parte del gerente a los
factores ambientales, econdémicos y politicos; que afectan a la organizacion.

B) ;Preguntas desarroliadas en la Entrevista?

Este cuestionario muestra las preguntas que se aplicaron en la entrevista realizada a
la Vendedora de Mostrador de la empresa: Almacén Automotriz el Volante.
Srta. Jenniffer Katherine Mejia Barzola, con intencion de obtener informacion del

panorama de la organizacion:
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1. ¢La empresa esta cumpliendo con el objetivo de ventas? ;Por qué?

Yo considero, que si porque la empresa esta enfocada en vender mas para ganar
mas recursos, los cuales van hacer invertidos en la empresa con la objetivo de

mejorar las instalaciones y aumentar el inventario.

Analisis.- La respuesta a esta pregunta me indica que la empresa tiene posicion en
el mercado, de modo que la ser reconocida por los consumidores esta les brinda
confiabilidad en los productos a vender; y el tener ya definido los clientes potenciales

se puede obtener grandes recursos monetarios para la empresa.
2. ;Cual es la estrategia de adquisicion de clientes que posee la empresa?

Bueno, la estrategia que es utilizada por la empresa es la de ganar clientes mediante

el trato cordial directo, con el beneficio de entregar promociones o bonificaciones.

Analisis.- En esta respuesta se puede dar cuenta que la empresa solo utiliza una
estrategia inusual no definida, de manera que obtiene clientes pero si utilizara
verdaderas estrategias de marketing puede llegar a adquirir mas consumidores y por

ende aumentar el nivel de las ventas.

3. ¢Cual es la posicion competitiva que posee la empresa en la prestacion
de sus servicios?

La posicion competitiva que posee la empresa es muy buena debido a que la
organizacion ya es conocida por los consumidores finales y tienen conocimiento de

los productos y promociones que ofrece la empresa.

Analisis.- En esta respuesta se puede apreciar que en la empresa tiene posicién,
pero el mercado en el cual realiza sus funciones existen demasiados competidores,
por lo que es recomendable realizar un estudio de estrategias competitivas que
aporten a la consecucion de los objetivos.
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4. ;La empresa tiene una estrategia de Social Media? ;Cual es? ;Refleja
la marca de la empresa?

No creo que tenga una estrategia de social media; solo se realiza ventas mediante
correo electronico personal de la empresa. Por lo que no considero que refleje la

marca de la empresa en si.

Analisis.- Al parecer la empresa no tiene una estrategia de social media, por lo que
es necesario asesorar al gerente con el propdsito de comprometerio e incentivarlo, a
desarrollar dicha estrategia de manera que sirva para aumentar el nivel de ingresos

de la empresa.

5. ¢Laempresa ha crecido en los tltimos 5 afios? ;Cémo lo ha hecho?

Yo considero que si; mediante la eficiente administracion y el perfecto estudio
contable se puede decir ha aumentado sus recursos la empresa; aunque realizando

nuevas ventas y captando mas clientes se puede mejorar los ingresos.

Analisis.- En esta respuesta se especifica que la empresa si ha crecido en los
ultimos anos; debido a los clientes establecidos que posee, los cuales se han
fidelizado a la organizacion, por el trato cordial y amable recibido que son impartidos
por los colaboradores.

6. ¢Posee la empresa un plan de mercadeo enfocado en crecer las ventas

detallado y escrito para el siguiente afio?

NO, creo que posea la empresa un plan de marketing. Las ventas se van realizando

conforme a la llegada de los clientes al momento de realizar sus compras.

Analisis.- En esta respuesta se nota la preocupacién del gerente al identificar que
la empresa no cuenta con un plan de marketing estructurado y detallado, a
consecuencia de que se desconoce en si para que sirve, en la empresa no existe

una cultura del marketing. -

7. ¢Cual es la competencia éxistente y potencial?

Bueno, considero que la competencia que existe cerca de la empresa es la
organizacién el origina la cual tiene mas tiempo en el mercado y por ende mas

credibilidad en los consumidores.
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Analisis.- Esta respuesta demuestra que la empresa posee una competencia muy
fuerte, por lo que las ventas netas han disminuido considerablemente en el afio.

8. ;La empresa fiene algo extra que ofrecer que no ofrezcan los

competidores?

Creo que la amabilidad, cordialidad y el trato digno con el que realizamos las ventas,

es la funcion extra que podemos brindar al consumidor.

Analisis.- En esta respuesta no se especifica claramente el factor extra que utiliza la
empresa para captar clientes, por lo tanto solo se enfrascan en el trato cordial y
amable que es utilizado por los colaboradores de la empresa.

9. ;Qué ventajas competitivas ofrece la empresa con respecto a las otras

empresas del mercado?

Yo considero, que entre las ventajas competitivas esta la facilidad de pago; el crédito
que se le ofrece a los mejores clientes; la capacidad de escuchar a los clientes y
solucionar sus problemas. Aunque entre las ventajas que puede tener la empresa
podria estar la ubicacion la cual es muy buena con respecto a los competidores
potenciales.

Analisis.- En esta respuesta se da a entender que la organizacion, si realiza
promociones, descuentos; con intencién de aumentar el nimero de clientes fieles.

10. ;Cree usted que los factores externos presentes en el medio politico,
social, econdmico y ambiental afectan de manera relevante a la

empresa?

Yo creo que si, como todos sabemos el terremoto que ataco al pais trajo consigo
repercusiones y aumento del IVA el cual nos golpet a nivel de precios y rentabilidad
por ende las ganancias en este afio seran un poco bajas comparadas con las de

anos anteriores.

Analisis.- Esta respuesta demuestra preocupacién por parte del gerente a los

factores ambientales, econdémicos y politicos; que afectan a la organizacion.

21




C) ;Prequntas desarrolladas en la Entrevista?

Este cuestionario muestra las preguntas que se aplicaron en la entrevista realizada a
la Cajera de la empresa: Almacén Automotriz el Volante. Srta. Shirley Maria

Garcia Barzola, con intencién de obtener informacién de la organizacién:

1. ¢La empresa esta cumpliendo con el objetivo de ventas? yPor qué?

Yo considero que si; porque gracias al buen trato con el cliente y con la disciplina
gue mantiene la empresa esto conlleva a mejorar la rentabilidad de la empresa, con

el objetivo que superar las expectativas de ventas.

Analisis.- La respuesta a esta pregunta me indica que la empresa tiene paosicion en
el mercado, de modo que la ser reconocida por los consumidores esta les brinda
confiabilidad en los productos a vender; y el tener ya definido los clientes potenciales
se puede obtener grandes recursos monetarios para la empresa.

2. ¢Cual es la estrategia de adquisicion de clientes que posee la empresa?

Bueno, la estrategia seria la de fidelizar a los consumidores con la finalidad de que
solo compren en nuestras instalaciones sin necesidad de pensar en realizar sus

adquisiciones a los competidores existentes alrededor de nuestra empresa.

Analisis.- En esta respuesta se puede dar cuenta que la empresa solo utiliza una
estrategia inusual no definida, de manera que obtiene clientes pero si utilizara
verdaderas estrategias de marketing puede llegar a adquirir mas consumidores y por

ende aumentar el nivel de las ventas.

3. ¢Cual es la posicion competitiva que posee la empresa en la prestacion
de sus servicios?

Considero, que la posicién que ya mantiene la empresa es gracias a los afios de
funcionamiento y que han sido beneficiosos, debido a la captacion de los clientes

nuevos y ya conocidos de la empresa.

Andlisis.- En esta respuesta se puede apreciar que en la empresa tiene posicion,
pero el mercado en el cual realiza sus funciones existen demasiados competidores,
por lo que es recomendable realizar un estudio de estrategias competitivas que

aporten a la consecucion de los objetivos.
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4. ¢;La empresa tiene una estrategia de Social Media? ¢Cual es? ;Refleja

la marca de la empresa?
No, posee una estrategia de social media solo un correo institucional creo.

Analisis.- Al parecer la empresa no tiene una estrategia de social media, por lo que
es necesario asesorar al gerente con el propésito de comprometerlo e incentivarlo, a
desarrollar dicha estrategia de manera que sirva para aumentar el nivel de ingresos
de la empresa.

5. ¢La empresa ha crecido en los tGltimos 5 afios? §Cémo lo ha hecho?

Claro, gracias a los consumidores leales, que encontraron confiabilidad en nuestros
servicios y también al eficiente manejo de los recursos obtenidos por la empresa

durante todos sus afos de funcion comercial en la ciudad.

Anélisis.- En esta respuesta se especifica que la empresa si ha crecido en los
ultimos afos; debido a los clientes establecidos que posee, los cuales se han
fidelizado a la organizacion, por el trato cordial y amable recibido que son impartidos

por los colaboradores.

6. ¢Posee la empresa un pian de mercadeo enfocado en crecer [as ventas
detallado y escrito para el siguiente afio?

La empresa no posee un plan de marketing porque considera que realizar uno lleva

mucho tiempo y tiene costos elevados.

Anélisis.- En esta respuesta se nota la preocupacién del gerente al identificar que
la empresa no cuenta con un plan de marketing estructurado y detallado, a

consecuencia de que se desconoce en si; para que sirviera.
7. ¢Cual es la competencia existente y potencial?

Considero, que la competencia existente que minimiza las ventas a nuestra
empresa, es el centro automotriz el original; crec que el tener mas tiempo en el
mercado es un factor muy importante al momento de transmitir confiabilidad de los

productos que seran destinados para la venta.

23




Analisis.- Esta respuesta demuestra que la empresa posee una competencia muy
fuerte, por lo que las ventas netas han disminuido considerablemente.

8. ¢(La empresa tiene algo extra que ofrecer que no ofrezcan los
competidores?

Creo que la amabilidad, cordialidad y el trato digno con el que realizamos las ventas,
es la funcién extra que podemos brindar al consumidor.

Analisis.- En esta respuesta no se especifica claramente el factor extra que utiliza la
empresa para captar clientes, por lo tanto solo se enfrascan en el trato cordial y
amable que es utilizado por los colaboradores de la empresa.

9. ;Qué ventajas competitivas ofrece la empresa con respecto a las otras

empresas del mercado?

Yo considero, que entre las ventajas competitivas esta la facilidad de pago; el credito
gue se le ofrece a los mejores clientes; la capacidad de escuchar a los clientes y

solucionar sus problemas.

Analisis.- En esta respuesta se da a entender que la organizacién, si realiza

promociones, descuentos; con intencién de aumentar el nimero de clientes fieles.

10. ¢ Cree usted que los factores externos presentes en el medio politico,
social, economico y ambiental afectan de manera relevante a la
empresa?

El aumento del 2% del iva fue un factor que influy6é en la empresa; debido al alto
nivel de los precios de los productos, la adaptacion al nuevo impuesto fue algo duro
y de mucho estudio financiero; por ende los consumidores buscaban las empresas
en las cuales tengan descuentos o promociones con el fin de realizar sus compras y
ahorrar algo de dinero.

Analisis.- Esta respuesta demuestra preocupacion por parte del gerente a los

factores ambientales, econémicos y politicos; que afectan a la organizacion.

24




CAPITULO 1l
PROPUESTA

3.1 Descripcion de la Propuesta

Si se desea entender el comportamiento de una organizacion, Se debe interpretar el
contexto dentro del cual realiza sus funciones; el desarrollar un analisis de la
situacion actual con la finalidad de analizar la parte externa de la organizacion, el
cual esta dividido en el entorno general y especifico de la empresa; al evaluar los
factores generales; tal como los econdémicos en el que se mostrara previsiones de la
- oferta crediticia, evoluciones en los precios de los productos, los tipos de intereses
aplicados por el ende gubernamental, el indice de produccion del sector donde se
desarrolla la actividad comercial y el poder de compra de los clientes. A la vez, el
analizar otro factor general tal como es el politico — juridico; en donde los diversos
sistemas de gobierno y determinadas politicas cambiantes pueden llegar a

condicionar en gran medida al desarrollo de la actividad comercial.

Por consiguiente dentro del analisis realizado a los factores especificos, resulta de
gran ayuda obtener informacién sobre el mercade en donde opera la empresa, a la
vez de evaluar el grado de competitividad del sector, con el propdsito de identificar la
situacion de los segmentos de mercado, debido a el tipo de productos ofertados, las
marcas y participaciones de nuevas empresas entrantes; también conocer a los

clientes potenciales, los distribuidores y los proveedores de la misma.
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Se debe considerar que al desarrollar el analisis interno dentro de la empresa; se
procedera a plantear una descripcion de los productos con el fin de conocer la
amplitud y profundidad de la gama, la politica de marca establecida por la empresa,
los envases, el disefios, presentaciones y la calidad de los productos ofertados; asi
como realizar una analisis de la fuerza de ventas, en donde se examinaran valores
monetarios referentes a las cuotas de ventas, la remuneracion obtenida y los costes

de la fuerza de venta.

A la vez de realizar un analisis de la comunicacién en el que se desarrollara una
estrategia de marketing social con la finalidad de crear publicidad online y de esa
manera incrementar la promocién de los productos que se ofrecen. Ademas, se debe
realizar un diagnéstico de la situacién de modo que se permita determinar las
debilidades y las fortalezas; que son identificadas como la parte interna de la
empresa, en donde los factores que se procederan a analizar seran, el grado de
posicionamiento y notoriedad de la marca; el grado de diferenciacion de los
productos; la capacidad que tiene la empresa para realizar un crédito bancario; el
namero de los clientes fidelizados; los recursos financieros propios y la ubicacion del

negocio.

Asi como también se puedan determinar las oportunidades y amenazas que deben
ser analizadas por’la empresa, debido a que existen factores externos del entorno y
el mercado, en el que existen cambios demograficos; catastrofes naturales
inusuales; estabilidad e inestabilidad politica en el pais; medidas fiscales; nuevas
leyes en el ambito laboral; tendencias al consumo de determinados tipo de

productos y nuevos habitos, costumbres, etc.

Los resultados obtenidos mediante el analisis Fofa — Doda aplicado a la empresa;
dioc como consecuencia la realizacion de los objetivos tanto cuantitativo y
cualitativos, los cuales seran planteados en la propuesta con la finalidad de
desarrollar la estrategia de segmentacién y posicionamiento en el mercado; la
estrategia de marketing mix en donde intervienen el precio, el producto, la plaza y la
promocion.
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Por ultimo, es importante hacer énfasis, en suministrar alternativas de caracter
comercial que garanticen condiciones favorables para la empresa almacén
automotriz el volante; siendo uno de los aspectos fundamentales que hay que
priorizar, el implementar estrategias funcionales competitivas que aumenten las

ventas de los productos y asi mejorar el nivel de representacion en el mercado.

Es rentable administrar el tiempo adecuadamente; y utilizarlo para adquirir nuevos
conocimientos de marketing, a su vez se debe enfocar en cumplir con las
estrategias, normas y procedimientos para desarrollar a la empresa en todos los
ambitos sean estos: econdmicos, politicos, sociales y ambientales.

Todo esto se logra con la investigacién de mercado y planificando las estrategias
competitivas que ocasionaran que la empresa almacén automotriz el volante logre

sus objetivos comerciales y sus metas financieras aumenten considerablemente.

3.1.1 Desarrollo de la Propuesta
Ubicacion

El plan de marketing para elevar el nivel de ventas se lo aplicara en la empresa
Almacén Automotriz “El Volante”, en el local comercial, ubicado en Ecuador,
provincia del Guayas, cantén Milagro, calles Av. Torres causana y E. valdez, casco
central.

Mapa

Figura 1. Croquis de la Empresa (Vista Aérea)

| AQUL:

ALMACEN AUTOMOTRIZ

“EL VOLANTE".

Fuente: Mapas de Google Earth.
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Figura 2. Logotipo Corporativo de la Empresa

ELVG)LANTE

Mision de Ventas

Ser la empresa comercializadora lider en el negocio de repuestos y lubricantes de

automoviles, asegurando la calidad en el servicio de venta, post-venta y distribucion;

logrando el reconocimiento, la confiabilidad y la satisfaccion de nuestros clientes.

Vision de Ventas

Posesionarnos en el mercado como una empresa solida y confiable, brindando a

nuestros clientes una atencién personalizada y cumpliendo nuestras metas de

ventas con los maximos estandares de calidad; promoviendo al liderazgo total en el

mercado en que competimos.

Valores

Grafico 1. Valores Corporativos de la empresa

Confiabilidad

Calidad de
Servicos y
Pasion por el
Cliente

Respeto a las Eficiencia

Perscnas

TN

esponsabilidad |

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.
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Analisis de situacion Actual

Para desarrollar el andlisis de la situacién actual de la empresa Aimacén Automotriz

el Volante, se debe realizar un estudio exhaustivo tanto de la parte interna de la

organizacion como la externa del todo lo que le rodea. Por medio de la cual se

determinara los siguientes aspectos.

Analisis de la situacion externa

Entorno General

1.

Entorno Econémico: La circunstancia econdémica en la que se encuentra la
empresa no es favorable, a causa de que se ubica en una fase de recesion.
En este ario laboral han disminuido el nimero de ventas de los productos vy,
consecuentemente, también se han incrementado los precios de los mismos
por parte de los proveedores.

Entorno Politico — Juridico: Los sistemas de gobierno cambiantes y las
politicas monetarias existentes en el pais, son sin duda alguna factores que
condicionan en gran medida el desarrollo de las actividades comerciales que

desempefia la empresa.

Entorno Especifico

1.

Naturaleza del mercado: Una de las principales barreras de entrada que
posee la empresa al momento de posesionarse en el mercado, es el alto
grado de competidores que existen alrededor de la organizacion.

Los cuales poseen las mismas funciones comerciales de tal forma que
dificultan la entrada de nuevos consumidores.

Estructura del mercado: Debido a los tipos de productos ofertados al
consumidor la empresa genera los ingresos esperados, no obstante la
evolucién del sector en el que se enmarca el mercado relevante; provoco que
productos sustitutos de baja calidad y precio, lleguen a posesionarse en el

mercado de manera que se verifica una disminucién en las ventas.
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3. Clientes: Los consumidores que la empresa pretende captar, buscan
productos de alta calidad por lo que no les importa gastar un poco mas en
cada compra realizada; por este motivo, se debe preocupar en realizar
promociones y descuentos a los clientes con el objetivo de fidelizarlos.

Analisis de la situacién interna

1. Descripcién De Los Productos: Los productos ofertados por la empresa se
caracterizan tanto por su elevada calidad y precios accesibles al bolsillo del
consumidor.

Simultaneamente, la amplitud y profundidad de la gama de productos es muy
extensa; de modo que se preserva el disefio y presentacion de los productos.

2. Analisis de la fuerza de ventas: En la empresa se emplea formas
adecuadas de llegar al cliente, puesto que al utilizar el método de la venta
directa donde se mantiene un trato cordial y comodo con el consumidor; por
consiguiente se lograrad obtener confiabilidad al momento de vender el
producto ofertado.

3. Analisis de la comunicacién: En la empresa no existe un método a seguir
con respecto a la publicidad, esto se debe al desconocimiento de los
diferentes medios de comunicacién existentes tales como; las redes sociales,
prensa escrita, television, etc. Por tanto no se impulsa a la organizacion a
generar un ambiente publicitario, en consecuencia los ingresos en ventas no

aumentan y mejoran la rentabilidad de la empresa.

Diagnostico situacional

Para desarrollar el plan de marketing en la empresa Almacén Automotriz el Volante,
es fundamental realizar un diagnéstico tanto del mercado y el entorno como de la
situacion en la que se encuentra actualmente la empresa; con la finalidad de
determinar los aspectos relevantes internos y externos.
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Analisis FODA

Factores internos

Fortalezas

>

Experiencia en el mercado y conocimiento de la clientela.

» Ubicacion estratégica del negocio.

> Producto, calidad y confiabilidad del producto.

» Control y direccion sobre las ventas al cliente final.

» Los productos tienen la acreditacion necesaria por parte del ente regulador.

» La gerencia estd comprometida y confiada con el servicio que brinda al
consumidor final.

Debilidades

» Poca publicidad del negocio.

> Los altos costos de la produccién significa una disminucion en la adquisicion
del inventario.

» Ventas realizadas sol6 al contado.

»> No contar con una cantidad de unidades de un producto especifico.

» Infraestructura pequena y equipos tecnoldgicos insuficientes.

> AUn no existe un plén detallado de estrategia funcional.

Factores Externos

Oportunidades

Y V V¥V ¥

Y

Los precios de los productos son accesibles al bolsillo del consumidor.
Mejorias en la atencién al consumidor final.

Incremento del mercado objetivo nuevos consumidores por captar.

Los margenes de ganancias seran buenos, si se realiza un estudio el
comportamiento de los competidores.

Poder lograr nuevos acuerdos en el plazo de pago con los proveedores.

Los competidores locales tienen productos caros y de baja calidad.
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Amenazas

> Existencia de una empresa con mas presencia en el mercado, como lo es “El

Original”.

» Aumento de la competencia cada vez mas poderosa y agresiva.

v

Elevado nimero de productos sustitutivos.

» La demanda del mercado se vuelve cambiante con respecto a las

especificaciones de los productos, los nuevos habitos y costumbres.

» Crisis economica actual.

» Elimpacto de las politicas y leyes actuales.

Grafico 2. Matriz de Evaluacién del Factor Externc (MEFE)

Factores Exiernos Clave Peso Ponderacién | Total Ponderado
OPORTUNIDADES
Precios accesibles para el consumidor. 0,10 3 0,30
Mejorar la atencion al cliente. 0,05 4 0,20
incremento del mercado consumidor local. 0,05 4 0,20
Los margenes de ganancias seran buenos, si se realiza un 0.06 3 0.18
estudio el comportamiento de los competidores. ’ !
Poder lograr nuevos acuerdos en el plazo de pago con los 0.08 3 0,24
proveedores.

Los competidores locales tle_nen Jproductos caros y de baja 0.12 - 0,48

calidad.

AMENAZAS
Existencia de una empresa con. mas presencia en el

mercado, comoe lo es “El Original”. < = iz
Aumento de la competencia ‘cada vez mas poderosa y 0,07 > 0,14

agresiva.
Elevado niumero de productos sustitutivos. 0.15 2 0,30

[a demanda del mercado se welve cambiante con
respecto a las especificacionas de los productos, los 0,08 3 0,08
nuevos habitos y costumbres.

Crisis econémica actual. 0,086 1 0,06
El impacto de las politicas y leyes actuaies. 0,12 1 0,12
TOTAL: 1,60 2,42

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.

Analisis.- El resultado total ponderado de 2,42 me muestra que la empresa, compite

en un ramo atractivo y que esta por encima del promedio general local.
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Grafico 3. Matriz de Evaluacion del Factor Interno (MEFI)

Factores Internos Clave Peso Ponderacién | Total Ponderado
FORTALEZAS

Experiencia en el mercado y conocimiento de la clientela. 0,08 3 0,18
Ubicacidn estratégica del negocio. 0,08 3 0,24
Producto, calidad y confiabilidad del producto. 0,10 4 0,40
Control y direccidn sobre las ventas al cliente final. 011 4 0,44

Los productos tienen la acreditacion necesaria por parte
del ente regulador. 0,09 3 0,27
La gerencia esta comprometida y confiada con el senicio 0.10 4 0.40

que brinda al consumidor final. ? /
DEBILIDADES
Poca publicidad del negocio. 0,11 1 0,11
Los altos costos de la produccion significa una 005 2 0.10
disminucitn en la adquisicion del inventario. : -
Ventas realizadas sol6 al contado. 0,08 1 0,08
i id
No contar con una cantidad cfe unidades de un producto 0.10 1 0,10
especifico.
l - m 4 I .
nfraestructura pequena y equipos tecnologicos 0.08 1 0,08
insuficientes.

Aun no existe un plan detallado de‘estmtegia funcional. 0,04 2 0,08
TOTAL: 1,00 2,48

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.

Analisis.- Se observa que el resultado total ponderado es de 2,48 el cual me indica,

que la empresa estd apenas por debajo del promedio en su posicién estratégica

interna general.

Establecimiento de Objetivos

Para establecer los objetivos estratégicos en la empresa Almacén Automotriz el

Volante, es necesario determinar cuales son mas atractivos y factibles. No obstante,

todos los datos obtenidos en el analisis de situacion actual y diagnéstico situacional

simplificaran esta labor.
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Grafico 4. Plan de Marketing para elevar el nivel de ventas

Plan de marketing para elevar el nivel de ventas

en la Empresa Almacén Autemotriz “El Volante”.

e

)
-

o

Objetivo 1
Posicionar en el mercado
jocal, el nombre de Ila
empresa y la imagen de
sus productos; mostrando a
los consumidores que los
mismos n las mejores
caracteristicas y atributos;
con el objetivo de satisfacer
sus necesidades en
relacibn con otros de la
competencia.

Etrtegias

s

*

innovar los servicios
comerciales que
ofrece la empresa
aprovechando la
experiencia obtenida,
de tal forma que se
puedan captar
nuevos clientes vy
fidelizarlos.

‘\

o

\
\

5 \ &V
Proporcionar e ||

* Formular un plan |

de

aprovechar
directamente a
clientes

mercadeo | |
funcional con el fin de | |

los |
nuevoes y |

potenciales; para asi |

publicidad para lograr
un buen
posicionamiento en el
mercado.

el |

la |

. aumentar ‘
mercadeo directo |
generando  nuevas |
oporiunidades de |
venta.

*  Disminuir
vulnerabilidad ante |
grandes
competidores, !
aplicando funciones |
competitivas de
marketing y de

/

Obijetivo 2

Incrementar las ventas de
los productos ofertados por
la empresa, mejorando las
caracteristicas de calidad,
disefio y en el tiempo de
entrega del mismo; con el
objetivo de dar a conocer
y crear
en el
consumidor de adquirifio y
asi conservar el estatus
frente a la

sus  productos
confiabilidad

empresarial
competencia.

J/

Estratégias

| * Modificar la gama
. de

productos
existentes,
introduciendo
nuevos producios
de gran calidad y
adaptabilidad con

el  objetivo . de
dirigifos a un
segmento.-concreto
del mercado.

* Incentivar a los

clientes con
rebajas realizadas
a los productos de
mayof  CONsSumo,
mejorando
caracteristicas  y
disefio;

adelantandose a

los nuevos
cambios en los
gustos de los

consumidores.

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.
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Objetivo3 )
Maximizar las ulilidades de
la empresa ofreciendo a
los consumidores
productos que cumplan
con los esténdares de
calidad y seguridad; con
tarifas, precios, y
descuentos competitivos
acordes al mercado local,
con el objetivo de brindar
facilidades de pago a los
posibles clientes a la hora
de adquirir los producios

ue uiera.
que req )

Estrategias

* Establecer precios
competitivos, los
cuales tendran las
mismas tarifas, que
de los competidores
mas directos.
Asimismo,
aplicara formas de
pago accesibles al

bolsillo del
consumidor.
*  Ofrecer otras

formas de pago en
caso de que los
clientes no puedan

abonar dichos
valores en su
momento, tal como
el crédito

diferenciado y el
canje de la deuda
por productos
adquiridos.
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Objetivo 4

Garantizar gue la distribucion
del
condiciones dptimas y en el
tiempo establecido por los
consumidores;
objetivo de brindar
excelente atencion al cliente
y controlar el ingreso del
inventaric en la empresa,
minimizando perdidas en los
recursos econémicos.

producio sea en

con el
una

Objetivo 5 1

Lograr aumentar el volumen
las ventas mediante el uso
de las diversas fuentes de
informacion, a la vez de
incrementar la participacion
en el mercado al mejorar la
imagen corporativa; con el
objetivo de transformar a la
empresa y llegar a
cancientizar a los
consumidores sobre  los
producios que ofrece Ia
misma.

Estrategias

*  Asignar un

método facil para la
distribucién de los
productos esta sea,
bien directamente
en el mostrador del
establecimiento o el
despacho de la
mercaderia acorde
a la ubicacién del
cliente.

* Implementar un
proceso de control
en la distribucion de
la mercaderia que
arriba a la empresa,
con el objeto de ser
localizada de forma
rapida minimizando
pérdidas de tiempo
Yy Tecursos.

*  Readecuar la

infraestructura de la
empresa para
aumentar el nivel de
inventario y brindar
comodidad a los
clientes al momento
que llegan a realizar
sus diferentes
fransacciones en la
empresa.

* Optar pos incluir
anuncios publicitarios

mediante las redes
sociales, prensa
escrita, tv; Los cuailes
son utilizados
habitualmente por el
publico objetivo.

¥ Utilizar los diferentes
medios de
comunicacion para

impartir los mensajes
publicitarios tal como,
es el buzoneo con el

fin de entregar
volantes sobre Ia
ubicacion,
promociones y
descuentos gque la
empresa ofrece al
cliente.

P

Fuente: Analisis FOFA - DODA




Objetivo Estratégico 1:

Posicionar en el mercado local, el nombre de la empresa y la imagen de sus
productos; mostrando a los consumidores que los mismos poseen las mejores
caracteristicas y atributos; con el objetivo de satisfacer sus necesidades en relacion

con ofros de la competencia.

Estrategias:

E1: Proporcionar e innovar los servicios comerciales que ofrece la empresa
aprovechando la experiencia obtenida, de tal forma que se puedan captar nuevos

clientes y fidelizarlos.
Tacticas:

1. Para agradar satisfactoriamente al consumidor final, la empresa ofrecera una

atencién personalizada de caracter amable y profesional.

Tabla 1. Cronograma de Actividades Objetivo 1 - Estrategia 1 - Tactica 1

. Fecha Fecha RORIRIES 0
s s | e | S
4 Brlnda_r atencion qmable, cordial y 01/01/2017 | 31/12/2017 | et No tendra
profesional a los clientes. costo
Tabla 2. Presupuesto Desglosado Estrategia 1 - Tactica 1
Descripcién Cantidad Precio Unitario
1. Asesorar al cliente con la orientacion al servicio. - 0,00

Total: : - $000

Fuenie: Tactica 1.

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.

2. Los vendedores atenderan cortésmente a los clientes, ademas estaran
capacitados para asesorar sobre los productos que se ofrecen.

Tabla 3. Cronograma de Actividades Objetivo 1 - Estrategia 1 - Tactica 2

. Fecha = Fecha e o ok
| Acciones .. o Fin Respong_gbie Costos
1. Pago a la empresa SECAP, por
capacitar los empleados de la empresa. 02/02/2017 | 16/02/2017 Gerente General $ 800,00
: il e ' Dpto. de UATH
?. Co_mpra del material didactico a | 02/02/2017 | 16/02/2017 $100,00
impartir en el programa SECAP. Gerente General

35




Financiamiento: El valor total a cancelar a la empresa SECAP es de $800,00.
Debido a que se capacitaran a los empleados del departamento de venta tal como

se descifra a continuacion:

Tabla 4. Presupuesto Desglosado Estrategia 1 - Tactica 2

Descripcion Cantidad Precio Estimado
Manejo de sistemas de informacién virtuales 1 400,00
Atencion al cliente, conocimiento del producto. 1 100,00
Control periédico segiin metas de ventas 1 300,00
Material para el desarrolio del manual de ventas 1 100,00
e — ‘ S v

Fuente: Tactica 2.
Elaborado: Carlos Mejia Barzola.
E2: Formular un plan de mercadeo funcional con el fin de aprovechar directamente a
los clientes nuevos y potenciales; para asi aumentar el mercadeo directo generando

nuevas oportunidades de venta.
Téacticas:

1. Estudiar el comportamiento de los competidores el cual sera realizado por un

trabajador interno de la empresa.

Tabla 5. Cronograma de Actividades Objetivo 1 - Estrategia 2 - Tactica 1

i Fecha Fecha
Aocion inicio Fin

1. Analizar el nGmero de ventas
reglizadas vy el ndmero de 2 veces al mes Guarda almacén

Responsable Costos

No tendra

| consumidores que las adguieren. S
Tabla 6. Presupuesto Desglosado Estrategia 2 - Tactica 1
Descripcion _ Cantidad Precio Unitario
Conocer los productos ofertados y el costo de los _ 0.00
mismos. g
aetal TS e

Fuente: Tactica 1.

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.
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2. Crear historias de confiabilidad de los productos, para empatizar con el

consumidor objetivo.

Tabla 7. Cronograma de Actividades Objetivo 1 - Estrategia 2 - Tactica 2

. Fecha Fecha - .
Accion _I nicio ' Fin Srefsponsa.ble Costos
: Dpto. Marketing ' S
. Llamar o atenctn delos diciss. 02/01/2017 | 31/12/2017 e tes':d’a
- Vendedores e

Tabla 8. Presupuesto Desglosado Estrategia 2 - Téctica 2

Descripcion Cantidad Precio Unitario

Monitoriza los cambios en las paginas Web. - 0,00
Interroga a los clientes y realiza un informe mensual. = 0,00

g — ! o TR

Fuente: Téctica 2. l
Elaborado: Carlos Mejia Barzoia.
Control del plan de accion:
Tabla 9. Control del Plan Proyectado - Objetivo Estratégico 1
Objetivo Indicador de Control Meta

Posicionar en el mercado local, el
nombre de la empresa y la imagen
de sus productos; mostrando a los
consumidores que los mismos
poseen las mejores caracteristicas
y atributos; con el objetiva de

satisfacer sus necesidades en
relacibnh con otros de la
competencia.

del
relacion a la lealtad hacia

Valor cliente en

la empresa, comparando

los precios de Ila

competencia.

Para el 2017, mejorar la
atencion al cliente un 50%
realizando un estudio del
comportamiento y
anticipandose a sSus
necesidades de productos

especificas.

Fuente: Objetivo Estratégico 1.

Elaborado: Carios Mejia Barzola.
Andlisis.- Los funcionarios de la empresa almacén automotriz “El Volante” ayudaran
a incrementar su posicién en el mercado, mediante las mejoras realizadas en la
atencién al cliente debido a .la capacitacion recibida por el SECAP; y
simultaneamente realizar un andlisis de las ventajas y desventajas de los
competidores. Para el 2017 la empresa espera mejorar un 50% en la captacion de
clientes nuevos y, a su vez aumentar la posicién en el mercado.
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Objetivo Estratégico 2:

Incrementar las ventas de los productos ofertados por la empresa, mejorando las

caracteristicas de calidad, disefio y en el tiempo de entrega del mismo; con el

objetivo de dar a conocer sus productos y crear confiabilidad en el consumidor de

adquirirto y asf conservar el estatus empresarial frente a la competencia.

Estrategias:

E1: Modificar la gama de productos existentes, introduciendo nuevos productos de

gran calidad y adaptabilidad con el objetivo de dirigirios a un segmento concreto del

mercado.

Tacticas:

1. Realizar cambios en los productos ofertados por la empresa, modificando sus

disefios estos son: en la representacion, el empaque, la etiqueta, los colores y

el logotipo.

Tabla 10. Cronograma de Actividades Objetivo 2 - Estrategia 1 - Tactica 1

Acciones

1. Conservar higienizado las principales

caracteristicas de los productos y las
vitrinas de mostrador. .

2. Entregér a los consumidores los
productos limpios y con sus
caracteristicas intactas.

Fecha Fecha
Inicio Fin
02/01/2017 31/03/2017
Todo el afio

Responsable Costos
Dol patketng. |
P g $100,00
Dpto. Ventas
s  Notendrda |
Vendedores pi

Financiamiento: El valor total a cancelar por realizar el mantenimiento de los

productos que ofrece la empresa, con el propésito de conservarios en buen estado

para la venta es de $100,00 tal como se descifra a continuacion:

Tabla 11. Presupuesto Desglosado Estrategia 1 - Tactica 1

Descripcion Cantidad l;::ii::'?o Totales
Lubricantes para limpiar vidrios y perchas 6 5,00 30,00
Liguidos desinfectantes 10 2,00 20,00
Franelas, guantes, esponjas, escobas 10 5,00 50,00
Total: ~ $100,00

Fuente: Tactica 1.
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2. Lanzar un nuevo producto al mercado con su respectiva marca y calidad, sin
la necesidad de sacar a los ya existentes; y con el mismo poder adquisitivo.

Tabla 12. Cronograma de Actividades Objetivo 2 - Estrategia 1 - Tactica 2

. Fecha | Fecha ' =
ACCIOI’IV B | Inicio Fin Responsablé Costos
1. Estudiar al plblico objetivo y sus Gerente General No tendra
necesidades de un nuevo producto | 02/05/2017 31/05/2017 '
en el mercado. Dpto. Marketing Gosto

Tabla 13. Presupuesto Desglosado Estrategia 1 - Tactica 2

Descripcidn Cantidad Precio Unitario
Identificar las necesidades del cliente promedio - 0,00
Concientizar al cliente sobre las funciones que posee el . 0.00
nuevo producto )
Total: ; ' ; '§ 0,00 i

Fuente: Tactica 2.

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.
E2: Incentivar a los clientes con rebajas realizadas a los productos de mayor
consumo, mejorando las caracteristicas y disefio; adelantandose a los nuevos

cambios en los gustos de los consumidores.
Tacticas:

1. El departamento de ventas adicionara al producto ofertado funciones
especificas en la adquisicion del mismo, como la entrega del producto a
domicilio, garantias por un tiempo determinado y devoluciones.

Tabla 14. Cronograma de Actividades Objetivo 2 - Estrategia 2 - Tactica 1

Fecha Fecha

Responsable Costos

feciones Inicio | _Fin st s

1. Proceder a entregar a los Vendedores |  Notendrs
consumidores los productos en el Todo el afio "
tiempo establecido. ) Distribuidores B2

2. Ofrecer garantias de pago a los | Del mes de Noviembre a .. | Notendra
clientes potenciales de la empresa. Diciembre del 2017 Gemnts Generel costo

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.

2. El departamento de bodega hara una racionalizacion de los productos; para
identificar los de baja rotacion o bajo margen de utilidad.
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Tabla 15. Cronograma de Actividades Objetivo 2 - Estrategia 2 - Tactica 2

- Fecha Fecha ' e :
ik " |
Accién Inicio Ein .R.esporl.sabfe. | Costqs
Dpto. Ventas ] :
1. Eliminar los productos de baja
rotacién o bajo margen. 02/05/2017 29/06/2017 | Dpto. Bodega $ 50,00
Gerente General

Financiamiento: El valor total a cancelar por realizar el chequeo del inventario de

baja rotacién que existe en la empresa, con el proposito de separar y subastar

dichos productos para la venta es de $50,00 tal como se descifra a continuacion:

Tabla 16. Presupuesto Desglosado Esirategia 2 - Tactica 2

Descripcién Cantidad lfl:;gi?o Totales
Impresion de las Hojas de inventario totales 500 0.05 25,00
Boligrafos Azul, negro 4 0,50 2,00
Marcadores Azul, negro 4 0,75 3,00
Carpetas, folders, reglas de medir 10 2,00 20,00
Total: - §50,00
Fuenée: Tactica 2.
Elaborado: Carlos Mejia Barzola.
Control del plan de accién:
" Tabla 17. Control del Plan Proyectado - Objetivo Estratégico 2
Objetivo Indicador de Control Meta

Incrementar las ventas de los productos
ofertados por la empresa, mejorando las
caracteristicas de calidad, disefio y en &l
tiempo de entrega del mismo; con el
objetivo de dar a conocer sus productos
y crear confiabilidad en el consumidor de
adquirirlo y asi conservar el estatus
empresarial frente a la competencia.

Porcentaje de clientes
nuevos y consumidores fieles
que adquirieron mas de un
producto ofertado por Ia

empresa.

Para el 2017, la empresa
aumentara un 25% en la
captacién de clientes
nuevos, en la
potenciacibn de los
existentes; y a su vez, el
reconocimiento de los
productos ofertados y las
ganancias seran
elevados.
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Anadlisis.- La empresa generara nuevos ingresos en ventas, manteniendo los
productos en excelente forma de manera que, al tenerlos higiénicos se proyectara
un ambiente de limpieza y confianza en el consumidor, por lo que procederan a
realizar sus compras y llevarse una buen impresion del local. También al entregar
los productos en el tiempo establecido mejorara la relacion con el consumidor, y por
ende se elevara los clientes fieles. Para el 2017 la empresa espera aumentar un
25% en la obtencién de clientes nuevos y potenciar la relacion con los existentes;

por consiguiente ser reconocidos sus productos ofertados en el mercado.

Objetivo Estratégico 3:

Maximizar las utilidades de la empresa ofreciendo a los consumidores productos que
cumplan con los estandares de calidad y seguridad; con tarifas, precios, y
descuentos competitivos acordes al mercado local, con el objetivo de brindar
facilidades de pago a los posibles clientes a la hora de adquirir los productos que

requieran.

e

Estrategias:

E1: Establecer precios competitivos, los cuales tendran las mismas tarifas, que de
los competidores mas directos. Asimismo, se aplicara formas de pago accesibles al

bolsillo del consumidor.

Tacticas:

1. El departamento de contabilidad reducira los precios de los productos por
debajo de la competencia con el fin de atraer consumidores y ganar mercado.

Tabla 18. Cronograma de Actividades Objetivo 3 - Estrategia 1 - Tactica 1

Fecha Fecha

Accion e : Responsable Costos
Inicio Fin
1. Disminuir los precios a productos | . S
: ' Dpto. Contabilidad
deterpinados, gus oitede la eaipresa | aunpenty | anetimnrs $ 800,00
y asi impedir que los competidores Gerente General

aumenten sus ingresos.
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Financiamiento: El valor total a cancelar por la disminucién de precios en
determinados productos que posee la empresa, con el propoésito de contrarrestar los
precios que otorgan los competidores y llevarlos a perder clientes en el mercado; es
de $800,00 tal como se descifra a continuacion:

Tabla 19. Presupuesto Desglosado Estrategia 1 - Tactica 1

Descripcion Cantidad Precio Estimado
Repuestos de automdviles todas las marcas. 20 400,00
Lubricantes y baterias para automéviles. 20 400,00
Total: = $ 800,00

Fuente: Tactica 1.

Elaborado: Carlos Mgjia Barzola.

2. Investigar sobre los precios respecto a los principales competidores.

Tabla 20. Cronograma de Actividades Objetivo 3 - Estrategia 1 - Tactica 2

Fecha Fecha

i s : R able
e nicio | _Fin__Resporsable | Costos
1. Realizar preguntas a los clientes que gl e : S S e
compran en las empresas 2 veces al mes. m;’:)?ﬂ:;% Noc(t)esrggra

competidoras.

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.
E2: Ofrecer otras formas de pago en caso de que los clientes no puedan abonar
dichos valores en su momento, tal como el crédito diferenciado y el canje de ia

deuda por productos adquiridos.
Tacticas:

1. Dar descuentos a los clientes fieles a la empresa; estos sean: por pronto
pago, por volumen de compras y por temporada.

Tabla 21. Cronograma de Actividades Objetivo 3 - Estrategia 2 - Tactica 1

, Fecha Fecha o) ' B
5 sl e : Re nsable Costos
Accidn il Fin Spo oS
1. Dar descuenios especiales aolos Detde el Mes do Ochibre a Gerente General Nt tordis
clientes distinguidos de un 10% - - Dicierb sy
15% - 25%. Sl Dpto. de Ventas

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.

2. Ofrecer una mejor calidad de los servicios y promociones a los clientes.
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Tabla 22. Cronograma de Actividades Objetivo 3 - Esfrategia 2 - Tactica 2

Acciones

Fecha
Fin

Fecha
lnit._‘.io

1. Dar una mejor prioridad a los clientes

fieles ya existentes,
facilidades de pago.

2. Dar mejor servicio al cliente

ofreciendo

Todo el Afio.

Todo el Afio.

Costos

Responsable
No tendra
Vendedores iy
Vendedores Nt
Distribuidores costo

Control del plan de accion:

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.

Tabla 23. Control del Plan Proyectado - Objetivo Estratégico 3

Objetivo

Indicador de Control

Meta

Maximizar las utilidades de la

empresa ofreciendo a los

consumidores productos que
cumplan con los estandares de
calidad y seguridad; con tarifas,
precios, y descuentos

competitivos acordes al
mercado local, con el objetivo de
brindar facilidades de pago a los
posibles clientes a la hora de
adquirir  los

productos _que

requieran.

Incremento de los ingresos en
ventas de un 25% al finalizar el
ejercicio del 2017.

Para el 2017, la empresa se
pondra como meta aumentar
un 25% la participacion en el
mercado; gracias a la calidad
en el servicio ofrecido y la
de
competitivos establecidos en

reduccion los precios

determinados productos
ofertados por la empresa,
generando asi mejores

ingresos en ventas.

Fuente: Objetivo Estratégico 3.

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.

Analisis.- Dentro de la empresa se realizara una reduccion de los precios con el fin

de equiparalos a los de la competencia y ocasionar que los consumidores se dirijan

al local, a realizar sus compras siendo los productos ofertados por al empresa de

igual calidad y garantia que los de la competencia; de manera que las ventas se

aumenten y se pretenda ganar asi un espacio competitivo en el mercado. Para el

2017, la empresa espera incrementar en sus ingresos en ventas un 25% con la

intencion de elevar el poder de aceptaciéon en el consumidor y logar un crecimiento

sustancial en la participacion en el mercado.
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Objetivo Estratégico 4:

Garantizar que la distribucion del producto sea en condiciones Optimas y en el
tiempo establecido por los consumidores; con el objetivo de brindar una excelente
atencién al cliente y controlar el ingreso del inventario en la empresa, minimizando

perdidas en los recursos econémicos.

Estrategias:

E1: Asignar un método facil para la distribucion de los productos esta sea, bien
directamente en el mostrador del establecimiento o el despacho de la mercaderia

acorde a la ubicacion del cliente.
Tactica:

1. El vendedor de mostrador utilizara la venta directa con los consumidores.

Tabla 24. Cronograma de Actividades Objetivo 4 - Estrategia 1 - Tactica 1

i Fecha Fecha | T s
- Accioni Inicio  Fin Responsgb!f: fe (_:os_t?? ]
1. Realizar ventas directas en el ' L | Notendra
mostrador del establecimiento. Todo ¢l afto NE R costo

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.
E2: Implementar un proceso de control en la distribucién de la mercaderia que arriba
a la empresa, con el objeto de ser localizada de forma rapida minimizando pérdidas
de tiempo y recursos.

Tacticas:

1. El Bodeguero se encargara de identificar, clasificar y ordenar la mercaderia
que ingresa a la empresa.

Tabia 25. Cronograma de Actividades Objetivo 4 - Estrategia 2 - Tactica 1

. Fecha Feéha

Accién wabcio Fin Responsable Costos

h i Dpto'."Bbdeg-;a :
1. Clasificar y ordenar i@ mercaderia = -
que ingresa a la empresa, 02/02/2017 | 29/04/2017 Percheros $ 100,00

dependiendo del tiempo de llegada.
Guarda Almacén
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Financiamiento: El valor total a cancelar por desarrollar un método sencilio en que

clasificara la mercaderia que ingresa a la empresa, con el propésito de que exista un
orden y control en la admisién de los productos; que son enviados por las empresas
proveedoras es de $100,00 tal como se descifra a continuacion:

Tabla 26. Presupuesto Desglosado Estrategia 2 - Tactica 1

- = Precio
ion d e T
Descripc Cantida Unitario otales
Planillas de Manuales (Kardex). 50 1,00 50,00
Controles Manuales en hojas de Excel y Word. 50 1,00 50,00
Total: 100,00

2. El vendedor seleccionara
comercializacién y procedera a ubicarla en la ventanilla principal.

Tabla 27. Cronograma de Actividades Objetivo 4 - Estrategia 2 - Tactica 2

Accion

Fuente: Tactica 1.

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.

Fecha | Fecha

Inicio Fin

o8 Reduccién de unidades
almacenadas, minimizando el deterioro Al término de cada Mes.

y obsolescencia de la mercaderia.

‘Elaborado: Carlos Mejia Barzola.

la mercaderia con mas alto nivel de

Responsable Costos
Vendedores No tendra
Percheros costo

E3: Readecuar la infraestructura de la empresa para aumentar el nivel de inventario

y brindar comodidad a los clientes al momento que llegan a realizar sus diferentes

transacciones en la empresa.

Tactica:

1. El departamento de Bodega mejorara sus instalaciones, con el propésito de

generar mayor espacio para el ingreso del nuevo inventario adquirido.

Tabla 28. Cronograma de Actividades Objetivo 4 - Estrategia 3 - Tactica 1

Acciones

1. Dar una mejor apariencia a las
instalaciones en color e iluminacion.

Fecha Fecha
Inicio Fin

1 vez por afio.

2. Mantenimiento de las perchas metalicas. 2 veces al mes.
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Financiamiento: El valor total a cancelar por desarrollar un método sencillo en que

clasificara la mercaderia que ingresa a la empresa, con el propoésito de que exista un

orden y control en la admision de los productos; que son enviados por las empresas

proveedoras es de $100,00 tal como se descifra a continuacion:

Tabla 29. Presupuesto Desglosado Estrategia 3 - Tactica 1

Descripcion Cantidad E:tl;:;?io Totales
Tarro Galén de Pinturas color: verde y blanco. 4 Litros(4) 25,00 100,00
Nuevas Instalaciones eléctricas y adaptadores. 10 5,00 50,00
Materiales para pintar y limpieza de perchas. 15 10,00 150,00
~ Total: $ 300,00
Fuente: Tactica 1.
Elaborado: Carlos Mejia Barzola.
Control del plan de accién:
Tabla 30. Control del Plan Proyectado - Objetivo Estratégico 4
Objetivo Indicador de Control Meta
Para el 2017, la empresa

Garantizar que la distribucién del

producio sea en condiciones
optimas y en el tiempo establecido
por los consumidores;' 00;1 el
objetivo de brindar Una excelente
atencion al cliente y controlar el
ingreso del inventario en la
empresa, minimizando perdidas en

los recursos economicos.

Medir el cumplimiento en la
de
pedidos solicitados por el

entrega-recepcion los
Dpto. de Ventas e identificar
el ndmero de unidades
almacenadas en un periodo

determinado.

pretende mejorar un 50% en
las actividades de monitoreo y

control del inventario que
ingresa a la empresa;
Asimismo con las

actualizaciones rezlizadas se
procedera a entregar Ila
mercaderia a tiempo  al

departamento solicitante.

Fuente: Objetivo Estratégico 4.

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.

Analisis.- El departamento de bodega implementara un proceso de control en la

distribucién de la mercaderia que ingresa a la empresa, con la finalidad de realizar la

entrega — recepcioén del mismo en las perchas y disminuir el tiempo de busqueda por

parte de los vendedores y percheros. Para el 2017, la empresa espera agilizar sus

procesos de distribucion un 50% con la intencién de disminuir el tiempo y el traslado

de la mercaderia para su venta al publico.
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Objetivo Estratégico 5:

Lograr aumentar el volumen las ventas mediante el uso de las diversas fuentes de
informacion, a la vez de incrementar la participacién en el mercado al mejorar la
imagen corporativa; con el objetive de transformar a la empresa y llegar a
concientizar a los consumidores sobre los productos que ofrece la misma.

Estrategias:

E1: Optar pos incluir anuncios publicitarios mediante las redes sociales, prensa
escrita, tv; Los cuales son utilizados habitualmente por el publico objetivo.
Tactica:

1. El departamento de marketing realizara anuncios en las redes sociales y

prensa escrita; en los dias festivos nacionales.

Tabla 31. Cronograma de Actividades Objetivo 5 - Estrategia 1 - Tactica 1

. Fecha | Fecha ' . "
< : i
| e | e | | BSOS R
1. Elaborar anuncios en las redes | Durante los meses patrics, | Dpto. Marketing
2 ! E No tendra
sociales y correos electrénicos de = Halloween, viernes negro S
los clientes. y navidad. Dpto. de Ventas

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.
E2: Utilizar los diferentes medios de comunicacion para impartir los mensajes
publicitarios tal como, es el buzoneo con el fin de entregar volantes sobre la

ubicacion, promociones y descuentos que la empresa ofrece al cliente.

Tacticas:

1. El departamento de marketing realizara promociones en volantes, tripticos; los
cuales seran entregados de manera gratuita al publico en general.

Tabia 32. Cronograma de Actividades Objetivo 5 - Estrategia 2 - Téctica 1

Fecha Fecha

Acciones Responsable Costos

_ Inicio Fin Rl RS
1. Poner promociones en volantes, 1 yez al mes y en dias Dpto. Marketing No tendra
tripticos; ya elaborados por la empresa y . festivos. costo

i jeti neral
entregarlos al publico objetivo. Gerente Genera

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.
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2. Se procedera a dar regalos u obsequios en las temporadas festivas, a los

principales clientes fieles a la empresa.

Tabla 33. Cronograma de Actividades Objetivo 5 - Estrategia 2 - Tactica 2

Fecha

. Fech
Acciones o - Responsable Costos
Inicio Fin
1. Dar regalos, obsequios Yy Durante ios meses patrios, D :
. pto. Marketing
promociones a los clientes fieles a la s d'? e No tendré
madres, del nifio, del Gerente General costo -
i st padre y navidad.
Elaborado: Carlos Mejia Barzola.
Control del plan de accién:
Tabla 34. Control del Plan Proyectado - Objetivo Estratégico 5
Objetivo Indicador de Control Meta
Lograr aumentar el volumen las
Para el 2017, la empresa

ventas mediante el uso de las
diversas fuentes de informacion, a
la vez de incrementar Ila
participacion en el mercado al
mejorar la imagen corporativa; con
el objetivo de transformar a la
empresa y llegar a concientizar a
los consumidores sobre los

productos que ofrece la misma.

Nimero del publico objetivo y
consumidores finales que
conoceran a la empresa
enfocandose en el nivel de

aceptacion de la empresa.

llegara a incrementar un 25%
el volumen de las ventas y; a
en el

su vez, posicionar

mercado y llegar a
concientizar al pablico objetive
sobre las promociones y
beneficios que ofrece a sus

principales clientes fieles.

Fuente: Objetivo Estratégico 5.

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.

Analisis.- El departamento de marketing y ventas realizaran promociones mediante

la distribucién de volantes y tripticos; simultdaneamente crearan anuncios en las

redes sociales, correos elecironicos de los clienies existentes. Asimismo desarrollara

campafias comerciales estacionales; durante los meses patrios, Halloween, dia de

las madres, del nifio, del padre y navidad. Para el 2017, la empresa llegara a

incrementar un 25% el volumen de las ventas y; a su vez, posicionar en el mercado

y llegar a concientizar al publico objetivo sobre las promaciones y beneficios que

ofrece a sus principales clientes fieles.
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3.2 Conclusiones

Luego de realizar una serie de analisis, estudios y planteamientos de objetivos
estratégicos, relacionados con la consecucion del plan de marketing en la Empresa

Almacén Automotriz “El Volante” puedo determinar las siguientes conclusiones:

v" El gerente general debera concientizar el hecho de desarrollar un plan de
marketing bien estructurado con el propoésito de identificar la situacién actual
en la que se encuentra la empresa.

v" El implementar las estrategias de marketing adecuadas ayudaran a la
empresa a incrementar su posicionamiento en el mercado, también a
incrementar el nivel de las ventas y por ende obtener nuevos clientes.

v Para poder ganar terreno en el mercado competitivo en el que se encuentra la
empresa, es necesario estudiar el comportamiento de los competidores mas
cercanos; de manera que al realizar el estudio de los factores externos que
afectan a la empresa en el desempefio de sus funciones, se pudo identificar a
los principales competidores, los cuales tienen en inventario diversos
productos sustitutos que compiten de forma agresiva y, en contra de los
productos originales que ofrece la empresa en el mercado; en consecuencia
llegan a convertirse en una amenaza primordial debido al costo barato y la
calidad baja que poseen dichos productos sustitutivos.

v' La empresa no posee una cultura de marketing competitiva, ni estrategias de
segmentacion y posicionamiento del mercado; quizas por desconocimiento de
las funciones especificas que contienen dichas estrategias, y a la vez
desconoce el hecho de desarrollar un analisis situacional del mercado
objetivo. Sin un plan, la gestién de las empresas se conduce por impulsos
erréneos y llegan a fracasar en poco tiempo; las organizaciones desisten de
esta herramienta por falta de tiempo, también porque consideran que realizar
un plan de marketing tiene. costes elevados y por desconocimiento en general
de sus funciones especificas. '
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v" También, se puede concluir que la empresa no tiene publicidad lo que
conlleva a disminuir su participacién en el mercado local. Aunque la empresa
posee afos de frayectoria en el mercado, esto no es suficiente para
mantenerse en una zona de confort y desenfocarse del objetivo principal el
cual es la captacion de clientes nuevos y potenciar a los ya existentes
convirtiéndolos en fieles a la empresa. .

v Mediante la entrevista que se realizé al personal que labora en la empresa; se
pudo determinar la carencia de estrategias competitivas que permitan
aumentar los ingresos en ventas y, a la vez, mejorar la rentabilidad. El no
desarrollar un plan de marketing traera consecuencia a largo plazo, aunque la
realizacién de este proyecto genere costos elevados es necesario; porque asi
la empresa conocera sus ventajas y desventajas con respecto a los
principales competidores.
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3.3 Recomendaciones

Una vez realizado el andlisis interno y externo; el desarrollo de las estrategias
combinadas y el establecimiento de los objetivos de marketing con sus respectivas
tacticas y presupuestos en la empresa, se busca dar las siguientes
recomendaciones:

v" La empresa al proceder a implementar este proyecto plan de marketing,
estara aumentado sus ingresos en ventas, a la vez de captar nuevos clientes
y posicionar los productos ofertados en el mercado objetivo.

v Mejorar en la atencién al cliente es un punto fuerte a trabajar, brindar
amabilidad y confiabilidad en el servicio que se esté ofreciendo al consumidor
traera beneficios a largo plazo; un cliente satisfecho e incentivado con
promociones, rebajas por temporadas festivas; estos producira un aumento
en el nivel de ventas y al mismo tiempo incrementar de gran manera las
ganancias de la empresa.

v" Desarrollar mensajes publicitarios via correo electronico y redes sociales; es
un mecanismo globalizado que debe utilizar la empresa, con el objetivo de
captar nuevos clientes y estar globalizada a los nuevos cambios tecnolégicos
que surgen dia a dia.

v" Incentivar al personal ofreciendo a los mejores puntuados en excelencia
laboral, capacitaciones pagadas en los temas de interés comerciales como:
ventas, atencion al cliente y manejo de caja; con el propésito de aumentar sus
conocimientos profesionales, llegando incluso a ser compartidos dichos
aprendizajes con los demas colaboradores y, a la vez, puestos en préactica en
el trabajo.

v' Para finalizar se recomienda a las empresas PYMES, desarrollar un plan de
marketing con la brevedad posible; siendo necesario para identificar a los
principales competidores y sus debilidades, también a los distribuidores que
entregan el producto en el tiempo establecido sin demoras, ni dafios; y por
ltimo poder acrecentar el desempefio general de toda la empresa con el fin

de posicionarse en el mercado local.
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APENDICE #2:

Carta de Autorizacion de la Empresa Almacén Automotriz “El Volante”.

Milagro, 21 de Noviembie del 2016

Sefores
UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES

Presente

Yo, Eliana Yulissa Barzola Vera ienlificada con C.l. 0925564099 en calidad de
gerente genoral de la empresa Almacén Automaolriz “Fl Volante” con RUC
0925564099001, autorizo al Sr. Carlos Alexander Mefia Barzols, kentficado con
C.l. 094212814-1 a ealicar ol trabajo practico de fin de cairera con caracter
complexivo sobre la empresa antes mencionada, por mi parle proporcionard toda
la informacidn que sea necesaria para el desarolio de su trabajo de investigacidn,

A
N i a e ':_f
Atentamente, : "\ ,{"’
Y . . ’ : o £ o

.,_1,-1*‘ | \§

)
£
(".phq rr'm't" | ;f} ;
Shira uunﬁuhssa Barzola Vera
Gerente General

D: AV. TORRES CAUSANAY L. VALDEZ
T; (04) 2078503 - 0979304345
E: yulissaharnlafihoimasd com
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CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL
FORMATO DE LA ENTREVISTA

. ¢La empresa esta cumpliendo con el objetivo de ventas? ;Por qué?

. ¢Cual es la estrategia de adquisicion de clientes que posee la empresa?
. ¢Cudl es la posicion competitiva que posee la empresa en la prestacion
de sus servicios?

. ¢La empresa tiene una estrategia de Social Media? ;Cual es? ;Refleja
la marca de la empresa?

. ¢Laempresa ha crecido en los dltimos 5 afios? § Cémo lo ha hecho?

. ¢Posee la empresa un plan de mercadeo enfocado en crecer las ventas
detallado y escrito para el siguiente afio?

. ¢Cual es la competencia existente y potencial?

. ¢La empresa tiene algo extra que ofrecer que no ofrezcan los

competidores?

. ¢Qué ventajas competitivas ofrece la empresa con respecto a las otras
empresas del mercado?

10. ;Cree usted que los factores externos presentes en el medio politico,

social, econémico y ambiental afectan de manera relevante a la

empresa?
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MATRIZ FODA

Fortalezas

Debilidades

F1: Experiencia en el mercado y conocimiento de la clientela.

F2: Ubicacion estratégica del negocio.

F3: Producto, calidad y confiabilidad del producto.

F4: Control y direccion sobre las ventas al cliente final.

FB: Los productos tienen la acreditacin necesaria por parte
del ente regulador.

F6: La gerencia estd comprometida y confiada con el senvicio
que brinda al consumidor final.

F
c
APENDICE #4:| !
Estrategias -
FO-FA :
DO -DA n
:
Factores Externos

D1: Poca publicidad del negocio.

D2: Los altos costos de la produccion significa una disminucién
en la adquisicion del inventario.

D3: Ventas realizadas sold al contado.

Dd: No contar con una cantidad de unidades de un producio
especifico,

D&: infraestructura pequefia y equipos tecnoldgicos insuficientes

D8: Atin no existe un plan detallado de estrategia funcional,

01: Precios accesibles para el consumidor.

FO

F4/F2-03/04: Proporcionar & innovar los sanvicios comerciales que

Do

D1/D6-02/03:  Optar pos inchiir anuncios publicitarios mediarte las

AB: El impacto de las politicas y leyes actuales.

o el despacho de la mercaderia acorde a la ubicacion del cliente.

o ofrece la empresa aprovechando la experiencia obtenida, de tal forma redes sociales, prensa escrita, tv; Los cuales son uiiizados habitualmente
p 02: Mejorar la atencion al cliente. que se puadan captar nuevos clientes y fidelizarios. por el piblico objetivo.
0
T |03: Incremento del mercado consumidor local.
t F3/F6-02/05: Modificar la gama de producios existentes, D4/D6-01/06:  Implementar un proceso de confrol en la distribucion de la
U o4 mérgenes de ganancias seréin buenos, si se introduciendo nuevos productos de gran calidad y adaptabilidad mercaderia que arriba a la empresa, con el objeto de ser localizada de forme
'i‘ realiza un estudio el comportamiento de los competidores con el objetivo de dirigirios a un segmento concreto del mercado. rapida minimizando pérdidas de iempo y recursos.
d
a 08: Poder lograr nuevos acuerdes en el plazo de pago
d con los proveedores.
e FA[F5/F8-01/0( Establecer precios competitivos, los cuales tendran D4/D6ME-030! Readecuar la infraestructura de la empresa para aumentar
S |08: Los competidores locales tienen productos caros y las mismas tarifas, que de ks competidores mds directos. Asimismo, &l nivel de inventario y brindar comodidad a los clientes al momento que legan
de baja calidad. se aplicars formas de pago accesibles al bokillo del consumidor. a realizar sus diferentes transacciones en la empresa.
FA DA
A1: Existencia de una empresa con mas presencia en el mercado, |F1/F3-A3/A4: Incentivar a bos clientes con rebajas realizadas a bs D1/D6-A1/A2/A4 Formular un plan de mercadeo funcional con el fin de aprovechar
como lo &s "El Original™. {productos de mayor consum, mejorands les caracteristicas y disefio; i alos clientes nuevos y potenciales; para asi aumentar el
|adeintandose a los nuevos cambios en los gustos de fos consumidores.  |mercadeo directo generanda nuevas oportunidades de verta.
A2: Aumento de la competencia cada vez mas poderosa y agresiva.
A
m  |A3: Elevado nimere de productos sustitutivos. F6/F6-ABIAG: Ofrecer ofras formas de pago en caso de que bs D1/D3-A2/A3:  Utilizar los diferentes medios de comunicacion para impartir los
e clientes no puedan abonar dichos valores en su momento, tal como el mensajes publcitarios tal como, es el buzoneo con el fin de enfregar volantes sobre}
: Ad: La demanda del mercado se vuelve cambiante con respecio  |crédito diferenciado y el canje de la deuda por productas adguiridos. la ubicacion, promociones y descuentos que kb empresa ofrece al cliente.
z a las especificaciones de los productes, los nuevos habitos
a y costumbres. i
8 F2/F4-A2(A3: Asignar un método facil para la distribucion de los D1MDE-A1/A2: Disminuir i vulnerabilidad ante grandes competidores,
AB: Crigis econdmica actual. productos esta sea, bien directamente en el mostrador del establacimiento laplicando funciones competitivas de marketing y de publicidad para lograr

un buen posicionamiento en el mercado.
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PRESUPUESTO GENERAL DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

APENDICE #6:

A continuacién aparece el presupuesto detallado, con los costos totales que deben
ser cancelados por la empresa al implementar este proyecto:

- o Actividades Presupuesto de Presupuesto
Objetivos Estratégicos B & ctigi B Estra:,égic =
Posicionar en el mercado local, el nombre de la | Pago a la empresa SECAP,
empresa y la imagen de sus productos; | por capacitar los empleados $ 800,00
mostrando a los consumidores que los mismos | de la empresa. 00.00
poseen las mejores caracteristicas y atributos; Compra del material $ 900,
con el objetivo de satisfacer sus necesidades en | didactico a impartir en el $ 100,00
relacién con otros de la competencia. programa SECAP.
Incrementar las ventas de los productos wlm e
ofertados por la empresa, mejorando [as Cpngervar mglemzaqo g
y e ; i 3 principales caracteristicas de $ 100,00
caracteristicas de calidad, disefio y en el tiempo los productos y las vitrinas
de entrega del mismo; con el objetivo de dar a | de mostrador. $ 150,00
conocer sus productos y crear confiabilidad en el A
consumidor de adquirilo y asi conservar el | Efiminar los productos de $ 50,00
< . baja rotacién o bajo margen. 5
estatus empresarial frente a la competencia.
Maximizar las utiidades de la empresa | Disminuir los precios a
ofreciendo a los consumidores productos que | Productos determinados, que $ 400,00
; ofrece la empresa y asi |

cumplan con los estandares de calidad y impedir que los
seguridad; con tarifas, precios, y descuentos competidores aumenten sus $ 800,00
competitivos acordes al mercado local, con el | ingresos. :
objetivo de brindar facilidades de pago a los .
posibles clientes a la hora de adguirir los | Realizar preguntas a los $ 400,00

b clientes que compran en las
productos que requieran. empresas competidoras.
Garantizar que la distribucién del producto sea | Clasificar y ordenar la
en condiciones optimas y en el tiempo | mercaderia que ingresa a la $ 100,00
establecido por los consumidores; con el objetivo | empresa, dependiendo del
de brindar una excelente atencién al cliente y | tiempo de llegada. $ 400,00
controlar el ingreso del inventario en la empresa, | par yna mejor apariencia a
minimizando perdidas en los recursos | las instalaciones en color e $ 300,00
econdmicos. iluminacion.

Lograr aumentar el volumen las ventas mediante
el uso de las diversas fuentes de informacion, a
la vez de incrementar la participacion_en el
mercado al mejorar la imagen corporativa; con el
objetivo de transformar a la empresa y llegar a
concientizar a los consumidores sobre los
productos que ofrece la misma.

Elaborar anuncios en las
redes sociales y coiTeos
electrénicos de los clientes.

.Dar regalos, obsequios Y

promociones a los clientes
fieles a la empresa.

No tiene Costo

Presupuesto Total:

$ 2.250,00

Fuente: Resumen del Presupuesto Valorado.

Elaborado: Carlos Mejia Barzola.
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APENDICE #7:

Matriz de Evaluacion del Factor Interno (MEFI)

Factores Internos Clave Peso | Ponderacién | Total Ponderado
FORTALEZAS
Experiencia en el mercado y conocimiento de la clientela. 0,06 3 0,18
Ubicacién estratégica del negocio. 0,08 3 0,24
Producto, calidad y confiabilidad del producto. 0,10 4 0,40
Control y direccién sobre las ventas al cliente final. 0,11 4 0,44
Los productos tienen la acreditacién necesaria por parte 0,09 5 027
del ente regulador.
La gerencia esta comprometida y confiada con el senicio
; : 0,10 4 0,40
que brinda al consumidor final.
DEBILIDADES
Poca publicidad del negocio. 0,11 1 0,11
Los altos costos de la produccion significa una
L, Wi g . 0,05 2 0,10
disminucion en la adquisicién del inventario.
Ventas realizadas solé al contado. 0,08 1 0,08
No contar con una cantidad qe unidades de un producto 0.0 1 0.10
especifico.
Infraestructura petquena'y equipos tecnoldgicos 0.08 1 0,08
insuficientes.
Alin no existe un plan detallado de estrategia funcional. 0,04 2 0,08
TOTAL: 1,00 2,48
Fuente: Analisis FODA Elaborado: Carlos Mejia Barzola.
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APENDICE #8:
Matriz de Evaluacién del Factor Externo (MEFE)

Factores Externos Clave Peso | Ponderacién | Total Ponderado
OPORTUNIDADES
Precios accesibles para el consumidor. 0,10 3 0,30
Mejorar la atencién al cliente. 0,05 4 0,20
Incremento del mercado consumidor local. 0,05 4 0,20
Los margenes de ganancias seran buenos, si se realiza un
: . . 0,06 3 0,18
estudio el comportamiento de los competidores.
l !
Poder lograr nuevos acuerdos en el plazo de pago con los 0,08 3 0,24
proveedores.
. ! . " .
Los competidores locales tre.nen productos caros y de baja 012 4 0,48
calidad.
AMENAZAS
Existenci . . |
xistencia de una empresa co:: mas'p.rescfnma ene 0,06 ’ 012
mercado, como lo es “El Original”.
A | ia cad ;
umento de la competencia .ca a ez mas poderosa y 0.07 9 0,14
agresiva.
Elevado nimero de productos sustitutivos. 0,15 2 0,30
La demanda del mercado se welve cambiante con
respecto a las especificaciones de los productos, los 0,08 1 0,08
nuewos habitos y costumbres.
Crisis econdmica actual. 0,06 1 0,06
El impacto de las politicas y leyes actuales. 0,12 1 0,12
TOTAL: 1,00 2,42

Fuente: Analisis FODA
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Elaborado: Carlos Mejia Barzola.




APENDICE #9:
Resultados del Analisis Anti Plagio

(\URKUND

T L e G P e S Y T e T D e i e S ST e AT I

Urkund Analysis Result

Analysed Document: TESIS DE MEJIA MARKETING.docx (D24282550)
Submitted: 2016-12-12 159:04:00

Submitted By: . cariosmejiabarzola@hotmail.com

Significance: h%

Sources included in the report:

TESIS LIGIA CRUZ Y GERMAN ORTIZ 100%.docx (D15068825)

TESIS ANGULO CAP 1.docx (D9197748)

TESIS - PAUL STEWARD TORRES PEZ0.docx (D10164728)

Asuncin Mara.docx (D11962031)

hitp-/www bicgalicia.es/dotnetbic/Portalsilfhanne/ARCHIVOSManuales%
20Pymesf2ElaborarPlanMarketing_C pdf
hitp-/ww._elnuevodiario.com.niinyti266087

Instances where selected sources appear:

21

fstc. e Carrera
ﬁ
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