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RESUMEN

La presente investigacion es un Plan Estratégico de Marketing para la empresa
PRODUALBA CIA. LTDA., periodo 2016-2020, tiene como finalidad el brindar un
aporte tendiente a incrementar las ventas y mejorar la gestion administrativa; se realizo
un diagnostico FODA a la empresa y se determindlos factores externo como la inflacion,
PIB, competencias y diagnostico interno evaluando el producto, el mercado y el precio,
para conocer la situacion de la empresa. Mediante esto dar a conocer la propuesta
estratégica que nos ayudara a buscar un mejor posicionamiento en el mercado, mejorar
en el aspecto publicitario, donde usaremos medios fisicos y tecnologicos para que las
personas se enteren de forma rapida y sencilla y de esta manera se incremente el nivel
de ventas y a su vez la participacion del mercado.Se recomienda desarrollar y fomentar
dentro de la organizacidn una cultura de planificacion estratégica y de marketing, asi

como también evaluar constantemente el resultado de las estrategias planteadas.

Palabras Claves: PLANEACION ESTRATEGICA. FODA. MARKETING
ESTRARTEGICO. VENTAS.

Ing. Sonia Enriqueta Guadalupe Arias.
DIRECTORA TRIBUNAL

SUMMARY
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Thepresentinvestigationis a Strategic Plan of Marketing forthe Enterprise PRODUALBA
CIA. LTDA., PERIOD  2016-2020, it has as aimtobring a
tendingsupportingtoincreasethesell and improvetheadministrativemanagement. Aswot
diagnosis totheenterprisewasdeterminedtotheexternalfactorssuch as theinflation, net
internal Price, competences and internal diagnosis byevaluatingtheproduct, themarket
and thepricetoknowthesituation of theenterprise. Bymeans of
thistopresentthestrategicproposalthatwillhelptoseek a betterpositioningwithinthemarket,
toimpro vethead vertisementaspect, whereitwill be usedphysical and technological media
in ordertothepeopleknowaboutit in a quick and simple way and on thisformthelevel of
sellincrease and at  thesame  time  theparticipation in  themarket.
Itisrecommendedtodevelop and createinsidetheorganization a strategicplannig culture

and of marketing, as well as toevaluatetheoutcomes of theplannedstrategies, constantly.

Key Words: STRATEGIC PLANNING. SWOT. STRATEGIC MARKETING. SELL.
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INTRODUCCION

Toda empresa, sin importar su tamafio o el sector en que se desenvuelve, precisa
elaborar un Plan de Marketing. Este debe reunir una serie de requisitos para ser eficaz y
exige de sus responsables: una aproximacion realista con la situacidon de la empresa; que
su elaboracion sea detallada y completa; debe incluir y desarrollar todos los objetivos;
debe ser practico y asequible para todo el personal; de periodicidad determinada, con sus

correspondientes mejoras; y, compartido contodo el personal de la empresa.

De manera que la tendencia a la globalizacion de los mercados y de la actividad
empresarial, surge del impulso omnipresente de la mejora tecnoldogica y mas
precisamente de las tecnologias de la informacién. La tecnologia y globalizacion

demandan una nueva forma de Gestién y Liderazgo.

Es necesario que los directivos se sientan comodos para la toma de decisiones en un
entorno cambiante, y que acoplen sistematicamente las estrategias funcionales y

decisiones operativas con las estratégicas de mayor rango.

El hecho de que el Marketing esté vinculado a un entorno cambiante que va ofreciendo
continuamente nuevos retos a las empresas, obliga a que tanto las tarecas a desempefiar
por la comercializacibn como la importancia que se concede a cada una de ellas

seadiferente, en un proceso de adaptacidon continuo.

En consecuencia las empresas deben ajustar sus capacidades de produccion a la demanda

y buscar nuevas estrategias de ventas de marketing de atencion al cliente.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Produalba Cia. Ltda., es una empresa que ofrece balanceados para pollos, cerdos e
insumos para su cuidado dentro del canton Pallatanga y sus alrededores, desde el afio
2009. Esta empresa es creada con fines de lucro y pertenece al sector productivo, que ha
ido evolucionando con el paso del tiempo de una manera tan rapida que nadie esperaba
que lleguen al punto que han alcanzado hoy en dia, generando fuentes de trabajo para los
ciudadanos pallatanguefios e incentivando a la mediana empresa y de esta manera
desarrollando la economia dentro del canton. La misma que se encuentra en una etapa de
crecimiento en lo referente a clientes, proveedores, ventas y procesos de fabricacion, es
por ello que nace la necesidad de implementar un plan de marketing aplicando las
estrategias de producto, distribucién (plaza), promocién, y precios con el objetivo de

permanecer en el mercado competitivo.

PRODUALBA CIA. LTDA., conoce las preferencias de sus clientes y el mercado en el
que compiten, imaginando que esto es suficiente para el desarrollo de sus actividades y
no reflexionan en la importancia de implementar un plan de marketing, esta posicion
ocasiona que el gerente no plantee objetivos y estrategias orientadas a su crecimiento,
rentabilidad, mejoras en la satisfaccién de sus clientes, desarrollo de nuevos productos y
busqueda de nuevos nichos de mercado. El sector de productos alimenticios de granja
presenta un mercado muy amplio y diverso, entre los principales competidores directos,
entre los mas fuertes: Pronaca, Bioalimentar (Bioalimentos), Nutril, Wayne, entre otros,
los cuales, en su mayoria, cuentan con una amplia gama de estrategias de marketing
razdn por la que cuentan con una importante ventaja competitiva que les ha permitido la

permanencia y posicionamiento en el mercado.

Las causas principales de la problematica la detallamos mediante un arbol de problemas:



Grafico 1: Arbol de Problemas
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1.1.1. Formulacion del problema
.De qué manera incidira el disefio de un Plan Estratégico de Marketing en la empresa
PRODUALBA CIA. LTDA., del cantén Pallatanga, provincia de Chimborazo, periodo

2016-2020?

1.1.2. Delimitacion del problema

Campo: Comercial-Marketing.
Area: Plan Estratégico de Marketing.
Aspecto: Estrategias de promocion y publicidad.

Limite Espacial
PRODUALBA CIA. LTDA., del canton Pallatanga, provincia de Chimborazo.
Temporal

Enero 2016- Enero 2020



1.2.JUSTIFICACION

TEORICO.- La investigacion recurrira a una informacion para ampliar y profundizar
diferentes enfoques, teorias, conceptualizaciones y criterios de diversos libros, Internet
en los cuales encontraremos fundamentos con respecto al Plan Estratégico de
Marketing, con lo que defenderemos el proyecto de investigacion que estamos
realizando, los mismos que serdn analizados para establecer relaciones o diferencias

respecto al problema de estudio.

PRACTICO.- El presente trabajo de investigacion justifica la importancia de disefiar
un Plan Estratégico de Marketing para la Empresa PRODUALBA CIA. LTDA., que se
realizard con la finalidad de proponer estrategias de producto, distribucion (plaza),
promocion y precios. Este proyecto de investigacion permitird determinar un plan
estratégico de marketing mediante la implementacién de estrategias de publicidad y

promocioén con el objetivo de permanecer en el mercado competitivo.

METODOLOGICO.- En la presente investigacion se utilizaran diferentes métodos y
técnicas que permitan establecer procedimientos 16 gicos, homogéneos y razonables para
la elaboracion del disefio de un Plan Estratégico de Marketing propuesto; la
metodologia permitira determinar de manera general la situacion actual de la empresa,
asi como también las falencias existentes, el mismo que, conociendo los problemas
generales nos permitira llegar a los particulares, estableciendo claramente las causas y
efectos. La utilizacion de las diversas técnicas de investigacion permitira la seleccion y
analisis, creacidén de matrices, visitas a la empresa, formulacién de encuestas y
entrevistas al gerente, al personal administrativo, operativo, revision de objetivos
estratégicos, cumplimiento de metas, de procesos, y mediante la observacion directa

estaremos analizando la atencidén al cliente.



1.3.0BJETIVOS
1.3.1. Objetivo general
Disefiar un Plan Estratégico de Marketing para incrementar las ventas de la Empresa

PRODUALBA CIA. LTDA., del canton Pallatanga, provincia de Chimborazo, periodo
2016-2020.

1.3.2. Objetivos especificos
e Establecer las bases conceptuales teoricas del Plan de Marketing como base para
implementar estrategias de promocion y publicidad, basadas en la gestién

administrativa para la correcta toma de decisiones.

e Aplicar la metodologia de investigacién mediante la aplicacion de técnicas y

procedimientos que permitiran conocer la realizada de empresa.

e Disefiar un Plan Estratégico como instrumento de incremento de las ventas de la

empresa PRODUALBA CIA. LTDA., cantén Pallatanga, provincia de Chimborazo.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1.ANTECEDENTES HISTORICOS

En la cuidad de Pallatanga, el 23 de Junio del 2009 se constituydo la empresa
PRODUALBA CIA. LTDA., por escritura publica otorgada al notario Primero del
Canton Pallatanga y aprobada por la Superintendencia de Compafifas, mediante
Resolucion 09.A.DIC. Domiciliada en el Cantén Pallatanga, Provincia de
CHIMBORAZO, con un capital Suscrito US$ 450,00 Numero de Participaciones 450
Valor US$ 1,00. Produalba Cia. Ltda., es una empresa que ofrece balanceados para
pollos y cerdos e insumos para su cuidado dentro del cantdn Pallatanga y sus

alrededores, desde el afio 2009.

La empresa es creada con fines de lucro y pertenece al sector productivo, que ha
evolucionado de una manera rdpida creando fuentes de trabajo e incentivando a la

mediana empresa y de esta manera desarrollando la economia dentro del canton.

2.2 FUNDAMENTACION LEGAL

- Ley de Compaiias

Art. 18.- La Superintendencia de Compaiiias organizard, bajo su responsabilidad, un
registro de sociedades, teniendo como base las copias que, segun la reglamentacion que
expida para el efecto, estaran obligados a proporcionar los funcionarios que tengan a su

cargo el Registro Mercantil.

Las copias que los funcionarios antedichos deben remitir a la Superintendencia para los

efectos de conformacion del registro no causaran derecho o gravamen alguno.

En el Reglamento que expida la Superintendencia de Compafiias se sefalaran las
sanciones de multa que podrd imponer a los funcionarios a los que se refieren los
incisos anteriores, en caso de incumplimiento de las obligaciones que en dicho

reglamento se prescriban.



La Superintendencia de Compaiiias vigilard la prontitud del despacho y la correcta
percepcion de derechos por tales funcionarios, en la inscripcion de todos los actos

relativos a las compaiiias sujetas a su control.

La multa no podra exceder del monto fijado en el Art. 457 de esta Ley. De producirse
reincidencia el Superintendente podra solicitar a la Corte Suprema de Justicia la

destitucidn del funcionario.

+ Ley de la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de Calidad del Agro ISO-
9001:2008

Art 1.- Ambito de Operacion. La gran importancia econdmica que tiene el sector

avicola para el Ecuador sumada a la presencia, cada vez mayor, de enfermedades que lo

amenazan como la influenza aviar, Newcastle, entre otros, asi como la preocupacion

creciente de los consumidores para adquirir productos sanos e inocuos hace

indispensable trabajar bajo la normativa de inocuidad.

El Manual de Buenas Practicas Avicolas proporciona las herramientas para la crianza de

aves sanas que garantizan productos inocuos para el consumo humano.

Esta guia facilita el desarrollo de estrategias para el manejo y control de planteles, la
sanidad y bienestar animal, seguridad ambiental, asi como la seguridad, higiene y salud

de los trabajadores.

Constituye una herramienta cuya aplicacion servird para prevenir la aparicion de
enfermedades en los planteles avicolas y facilitara acciones de control para evitar la
diseminacion de las mismas. Incluye, ademas, recomendaciones sobre un adecuado
manejo sanitario, asi como las medidas de bioseguridad pertinentes cuyo fin, en general,
es aumentar la productividad de la explotacion y por lo tanto evitar pérdidas econdémicas

para el avicultor y asegurar la salud del consumidor.

La Guia es lo suficientemente versatil para adaptarse a las caracteristicas particulares de
cada plantel avicola, lo que significa que cada avicultor podra aplicar las normas de

buenas practicas que considere mas convenientes y adaptables para alcanzar los niveles
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adecuados de sanidad, prevencion y control, que a su vez podran ser verificados por una
entidad certificadora de calidad legalmente constituida, nacional o extranjera, que esté

operando en el pais y que haya sido acreditada por el Organismo Ecuatoriano de

Acreditacion, OAE o por la autoridad competente de control (AGROCALIDAD).

2.3.FUNDAMENTACION TEORICA

2.3.1. Plan de Marketing

Segun Kotler & Keller (2006: 11) “Un plan de marketing es un documento escrito que
detalla las acciones necesarias para alcanzar un objetivo especifico de mercado. Puede
ser para un bien o servicio, una marca o una gama de productos. También puede hacerse
para toda la actividad de una empresa. Su periodicidad puede depender del tipo de plan

a utilizar, pudiendo ser desde un mes, hasta 5 afios”

Segun Sanagustin, (2011: 19) “El marketing es un modo de concebir y ejecutar la
relacion de intercambio, con la finalidad de que sea satisfactoria a las partes
queintervienen y a la sociedad, mediante el desarrollo, valoracién, distribucion y
promocion por una de las partes de los bienes, servicios e ideas que la otra parte

necesita”

2.3.1.1.Importancia del Plan de Marketing

Segun Kotler & Armstrong (2013),las decisiones de impacto estratégico; dado que las
acciones estratégicas son las que tienen una alta influencia en la supervivencia de la
firma o en las actividades a largo plazo, el plan ayuda a verificar si estd bien definido el

negocio, asi como segmentos-mercados y si la mezcla de marketing es la adecuada.

Reduce los costes de publicidad y de control de personal, un plan de marketing sirve
para comunicar, tanto a los segmentos como al personal de la empresa, los beneficios

que ésta ofrece



A nivel operativo, el plan de marketing ayuda a coordinar el trabajo de marketing y las
demas areas funcionales. Se convierte en una herramienta que facilita la planificacion

de los esfuerzos de toda la organizacion (pp.88-89)

2.3.1.2.0bjetivos del Marketing

Segun Kotler & Armstrong (2012) manifiesta que:

+ Ventas

El incrementar las ventas en miles de dolares o en unidades fisicas en un pais
determinado.

+ Posicionamiento

Mantener el crecimiento del producto estrella.
Incrementar el nivel de notoriedad de la marca.

Puesta en marcha de un servicio de atencién al cliente.
+ Rentabilidad

Ventas por empleado.

Rentabilidad econémica

Rentabilidad financiera.

#+ Cuota de mercado (pp. 56-57)

2.3.1.3.Ventajas del Plan de Marketing

Segin Kotler & Armstrong (2012: 56) manifiesta que:“la meta del sistema de
Marketing debera maximizar la calidad de vida, y, la calidad de vida significa no solo la
cantidad y la calidad de los bienes y servicios de consumo, sino también la calidad del

medio ambiente”

Dentro de las ventajas de la elaboracion de un Plan de Marketing destacamos las
siguientes:

# Proporciona conocimientos de los hechos objetivos y un analisis situacional, real.

+ Contribuye a la acertada toma de decisiones comerciales con un criterio sistematico,

basado en los principios de la mercadotécnica para minimizar los riesgos.
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+ Proporciona un programa de accién coherente con las directrices de la empresa.

4+ Suministra métodos cientificos para la evaluacion de la fuerza de ventas, mediante
la determinacién de objetivos y metas concretos para la comercializacion.

4+ Provee una linea base de informacion historica que garantiza la aplicacion de una
determinada linea de actuacién y pensamiento durante el tiempo, considerando los
cambios que se presenten por las exigencias del mercado.

+ Facilita la expansion controlada de la empresa y su posicionamiento en el mercado.

2.3.1.4.Las Ocho P’s del Marketing

Segun Schiffman & Lazar (2010), los especialistas del Marketing, han adoptado una
mezcla ampliada del marketing de servicios llamadas las 8 P’s que se mencionan y

describen a continuacidn:

e Producto: Servicio. Debe ofrece valor a los clientes y satisfacer “mejor” sus
necesidades que otras propuestas de valor de la competencia.

e Plaza: implica decisiones sobre donde y cuando debe entregarse y a través de que
canales (fisicos o digitales). Rapidez, comodidad y conveniencia son factores claves
para la entrega eficaz de un servicio.

e Precio: para los clientes este elemento representa el costo que se ve afectado por el
costo del tiempo y el esfuerzo. Por lo que para su fijacion deben considerarse estos
costos extras para el cliente poder obtener los beneficios deseados.

e Proceso: Procesos eficaces son necesarios para garantizar la entrega de la promesa
ofrecida y pueda considerarse que entrega valor real Procesos mal disefiados
producen entregas lentas, ineficientes, burocraticas, convirtiendo al proceso general
en una experiencia decepcionante atentando también contra la moral de los
empleados disminuyendo sus niveles de productividad.

e Promocion: Tres elementos claves a comunicar; a los clientes/prospectos; informar,
persuadir, actuar. Se consideran comunicaciones educativas destacando en las
mismas los beneficios del servicio, lugar donde y cuando recibirlo y como participar
en el proceso. Los medios son diversos usualmente todos aquellos aplicados al

marketing en general siempre que promuevan la participacion y el involucramiento.
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Physical (entorno): La decoracion de las 4reas donde se recibe u otorga la
experiencia de servicio debe recibir u tratamiento bien analizado y procesado pues
ejerce un fuerte impacto en la impresion de lo que sera la experiencia de servicio,
dada la ingente necesidad del cliente de elementos tangibles en todas las etapas de la
experiencia de servicio.

Personal: Las personas reciben el servicio dada la interaccidn con otras personas
prestadoras del servicio. Entrenamiento, capacitacion y motivacion se distinguen
como elementos claves para garantizar la eficiente entrega del servicio, la
satisfaccidn del cliente haciendo mas intensa la experiencia.

Productividad (y calidad): ambos elementos se consideran unidos pues la
productividad busca el mejor resultado al menor costo y la reduccion del costo debe
no afectar la calidad del servicio a entregar la cual siempre debe ser evaluada desde
la perspectiva del cliente. En estos elementos han sido de gran apoyo también los
avances tecnologicos facilitando el proceso y brindando mayor valor a los

beneficios valorados por los clientes (pp. 69-70)

2.3.1.5.Etapas del Plan de Marketing

Segun Kotler & Armstrong (2013) manifiesta que:

En todo Plan de Marketing, las cuatro primeras etapas estan interrelacionadas entre si:

1
2
3.
4

Analisis de la situacidn interna.
Diagnostico de la situacion.
Fijacion de objetivos de marketing.

Eleccion de las estrategias de marketing.

Surelacidon es tan estrecha que resultaria practicamente inservible contemplarla fuera de

una vision conjunta.

El andlisis de la situacidn, tanto a nivel interno como externo, requiere de un acopio de

informacién minucioso y amplio, ya que sentard las bases de cara al establecimiento

posterior del diagnostico.
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Esta primera etapa, por lo tanto, estd dividida en dos andlisis: andlisis externo, que son

aquellos factores referentes al exterior de la empresa, y el andlisis interno, totalmente

centrado en la propia realidad empresarial (p. 67)

Funciones del Plan Marketing

Segun Coto (2008) manifiesta que:

Una manera muy sencilla de explicarlo es a través de los siguientes pasos:

Se analiza un segmento del mercado que cuenta con suficiente potencial como para
vender un producto o servicio. Hay muchos que se pueden descubrir en base al tipo
de consumir y lo que este requiere.

Se investiga a fondo dicho segmento. Averiguando las preferencias que existen en
torno a cémo llenar una necesidad o lo que les gustaria ver o probar dentro del
mercado.

Se planea una estrategia contundente para tener alcance en ese segmento. Es
esencial para aprovechar bien todas las investigaciones que se hayan llevado a cabo.

Se lanza una buena campafia de marketing. Dard buenos resultados para el producto

si los pasos anteriores fueron realizados a consciencia (pp. 186-187)

2.3.1.6.Ventajas del Plan de Marketing

Segun, Lovelock & Wirtz (2012) manifiesta que:

Este marketing pude ser muy efectivo si se sabe llevar a cabo correctamente y como

prueba de ello, estan los beneficios que te mencionamos a continuacion:

v" Permite conocer de cerca segmentos del mercado. Una compaiiia o cliente hacen

apuestas mas seguras al momento de lanzar un nuevo producto, si antes se ha
investigado con detalle la necesidad o el deseo de la gente. Esto hace posible que
puedan desarrollarse conceptos que la gente vaya a comprar y aumenta el margen de

ganancia. Siempre es mejor conocer a tu publico si quieres tener éxito.
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Toma en cuenta todos los medios a su alcance para aumentar la presencia de una
marca. Se asegura de usar los métodos mas tradicionales, como lo pueden ser los
anuncios por television o espectaculares en las calles, pero también toma en cuenta
la importancia de los mds innovadores, como las redes sociales. A estos ultimos
ciertamente, se les puede emplear en campafias mas agresivas debido a que tienen
un menor costo.

Siempre sabe ajustarse a las ultimas tendencias. El mercado es muy caprichoso y
algo de lo que se debe estar consciente cuando se trata de negocios, es que las
personas no siempre quieren comprar hoy lo mismo que se anunciaba ayer. Las
tendencias cambian y hay que cambiar con ellas si se quieren tener mejores ventas.
El marketing empresarial lo sabe y no pierde tiempo en ajustarse a esa
transformacion.

Pone antes que nada la satisfaccion del cliente. Se encuentra muy orientado hacia la
filosofia de que “el cliente siempre tiene la razon” y se preocupa sinceramente por
sus necesidades. Esto es bueno para que la empresa vaya creando una reputacion
muy positiva y por supuesto, para garantizar las ventas con el paso del tiempo.

Toma en cuenta el trabajo en equipo. Los directivos de una compafiia no son los
unicos que colaboran dentro del marketing empresarial Este modelo de
mercadotecnia se destaca por construirse a base de la cooperacion. Si alguien tiene
una buena idea, sin importar de quien se trate, siempre sera incorporada y mientras
mas apoyo haya del equipo en general, mejor para el proyecto que se va a llevar a
cabo.

Desarrolla estrategias con previo estudio del consumidor. Una vez que se han
investigado cuales son las necesidades del ptblico, el marketing se encarga de idear
planes que permitan llenarlas mejor, tomando en cuenta también el publico al que se
va a dirigir. Y es que no es lo mismo, por poner un ejemplo, tratar de vender un
producto para adolescentes que uno que se encuentra enfocado hacia las amas de

casa (pp. 32-33)
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2.3.2. Estrategia de Mercado

Fischer & Espejo (2011: 34) manifiesta que “es un tipo de estrategia que define un
mercado meta y la combinacién de mercadotecnia relacionada con él. Se trata de una
especie de panorama general sobre el modo de actuar de una empresa dentro de un

mercado”

2.3.2.1.Funciones de la estrategia de mercado

Segun, Lovelock & Wirtz (2012), en una era de cambio acelerado y de intensa
competencia entre industrias y compaiifas, la improvisacion — por mas brillante que sea
— no bastara como Unica arma de una empresa contra los efectos negativos del cambio.
La gama de actividades planeadas de antemano. Muchas acciones, debido a que

requieren larga preparacién, no pueden del todo sin planeamiento previo.

Desde el punto de cita de ejecucion, la funcidén mas importante de la estrategia es servir
de enfoque al esfuerzo de la organizacion, de objeto de compromiso y de fuente de

motivacion constructiva y autodominio en la organizacion misma.

2.3.2.2.Fle mento de una estrategia de mercado

Segun Coto (2008) manifiesta que:

- Seleccion de mercado.- es de vital importancia que la compaifiia decida qué
mercados va atender y conque productos, para lo cual se debe segmentar al
mercado, bajo los siguientes pardmetros. Demografica, geografica, pictografica,
segun patrones de usos del producto, otras. Ademas se tomara en cuenta la seleccion
de metas y oportunidades concretas en los segmentos de mercado, para esto
consideraremos:

+ Metas generales de organizacion y su adaptacion con las oportunidades del
mercado segmentado.
+ Las fortalezas y debilidades de la empresa (FODA)

#+ Recursos necesarios para efectos de atender al mercado.
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+ Fortalezas y debilidades de la competencia.
4+ Comportamiento de la demanda

+ Posibilidad de obtener una participacion en el mercado.

- Planeamiento del producto
Lo que cuenta para la planeacion del producto es siempre la opinion del cliente y del
valor agregado que se ofrezca a las ofertas alternativas y competencias. La planeacion
de la linea de productos y entre las cuales se tenga que decidir son:

# Grado de amplitud de la linea de productos

+ Capacidad de cobertura de la linea de productos frente al precio

+ Especificaciones fisicas y del desempefio

#+ Produccion final o semielaborados

+ Valor agregado al producto

- Fijacion de precios
LA fijacion de precios consiste en establecer el precio al que sera vendido el producto a
un cliente. El precio debe representar la expresion cuantitativa del valor que el cliente le
da al producto. Si el precio es menor de lo que el cliente esta dispuesto a pagar, el
vendedor sacrifica utilidades potenciales. Para la fijacién de precios, la compaiiia debe
considerar los siguientes elementos descritos a continuacion:

+ Discriminacion de precios

#+ Elcosto limite inferior

+ Precios de penetracion en un mercado nuevo

# Liderazgo en precios

- Sistemas de distribucion
Este sistema supone un conjunto de agentes vendedores mayoristas y minoristas por
medio d ellos cuales el producto de un vendedor se traslada fisicamente hacia sus
mercado. Para el disefio de un sistema de distribucion, la compaiiia debe tener en cuenta
los siguientes factores:

# Sistema de ventas directas e indirectas

+ Distribucion selectiva y distribucion intensiva

# Preferencias de los clientes con respecto al lugar en donde comprar
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+ Grado de control que el fabricante desea ejercer sobre la distribucion

- Comunicaciones de mercadeo

Las comunicaciones son una funcion central de mercadeo; pues es necesario:
# Informar a la gente acerca del producto
4+ Mostrarle como puede ser utilizado

# Persuadirla para que la compren

Los mercadotecnitas pueden llegar a los clientes potenciales a través de medios masivos
de comunicacion, tales como la radio, la television, los periddicos, las revistas, los
carteles y las redes sociales, ademas se puede recurrir la comunicacién personal con los
clientes, por medio de las visitas de los vendedores de campo o de los empleados en el

punto de venta (pp.67-68)

2.3.2.3.Limitaciones de la estrategia de mercado

Segun, Lovelock & Wirtz (2012) manifiesta que:

Las bondades de fabricar una estrategia son presentadas como ideas que deben

examinarse y probarse, porque a practica no esta exenta de imitaciones.

Una de las objeciones que a veces se expresa es de que la estrategia involucra

planificacion y que la planificacién para el futuro no es realmente factible

Una limitacion mas seria estriba en que la sobre dedicacién al plan puede en
oportunidades perdidas, ademas se debe reconocer que la determinacion de estrategia,

no tiene que ser tan rigida que impida considerar oportunidades imprevistas.

Una tercera limitacion es la inevitabilidad del conflicto entre las metas corporativas y
departamentales y las metas personales y de la organizacion. Las limitaciones del
concepto de la estrategia consisten, principalmente en las dificultades inherentes de
concebir un patron original de metas y politicas y en su atinada implementacién. El

atender a usarlos con €xito y una perspectiva razonable de lo que es posible.
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2.3.2.4.Enfoques analiticos para formular la estrategia de mercadeo.

Segun, Stanton, Etzel & Walker (2007) considera que:

La estrategia debe responder a las condiciones del ambiente del mercado y a los factores
de costo. Por lo tanto, para desarrollar los programas de mercadeo, las siguientes areas

siempre merecen un analisis.

4+ Factores ambientales.

Es util evaluar la importancia de los elementos ambientales, tales como el crecimiento
de la poblacion, el ingreso discrecional, regulaciones gubernamentales, nueva
tecnologia, disponibilidad de materia prima y recursos claves, tasas de inflaciéon y los

cambiantes estilos de vida familiar.

+ Factores de mercado.

Es esencial concentrarse en el mercado particular para determinar su tamafio, tasa de
crecimiento, etapa de desarrollo, tendencias en los sistemas de distribucion, patrones de
comportamiento del comprador, variacién de la demanda, segmentacién del mercado,

etc.

+ Competencia.
Es necesario e indispensable conocer la competencia, su posicidon en el mercado,
segmentos que ocupan, sus estrategias actuales, sus fortalezas y debilidades, estructura

de costos en la medida en que se puedan determinar, capacidad de produccion, etc.

+ Autoanalisis.
Las fortalezas y debilidades de la empresa en relacién con los competidores deben ser
evaluadas en éareas tales como la tecnologia, los recursos financieros, las habilidades de

fabricacion, las fortalezas de mercadeo y la base existente de clientes.

+ Comportamiento de los compradores.
El analisis de los patrones de comportamiento en el proceso de compra es importante

para el disefio del producto, la fijacion de los precios, la seleccion de los canales
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dedistribucion y la estrategia de comunicaciones. El comportamiento de los
compradores puede ser analizado a fondo, con la ayuda de refinados instrumentos de
investigacion de mercado, incluyendo las técnicas de impuestos (por ejemplo,

entrevistas a los clientes, cuestionario) y el analisis estadistico de los patrones de venta.

+ Anilisis de los distribuidores

Segiin la necesidad que la empresa tenga de distribuidores, se debe considerar los
canales de distribucion asi como sus necesidades, la estructura de costos de operaciéon
de los vendedores mayoristas y minoristas, margenes requeridos, entrenamiento de

ventas, ayuda promocional, etc.

+ Anilisis econémico.

La conclusion del analisis de mercadeo es el calculo de impacto en las utilidades, el
mismo que evalua los compromisos fijos que se necesitan para hacer y vender un
producto nuevo. Es necesario determinar la contribucion que hard cada una de las
unidades vendidas para amortizar las inversiones y generar un nivel aceptable de

utilidades.

2.3.2.5.Ftapas de la estrategia de mercadeo

Segun Malhotra (2007) manifiesta que:

Las primeras dos partes se refieren a la etapa de recopilacion de informacion:
a) Analizar la mision y filosofia de la empresa.

b) Elaborar la evaluacion del negocio (mercado meta, distribucion, plaza, etcétera)

Los siguientes siete pasos del proceso corresponden a la etapa de planeacion.

a) Determinar los supuestos del mercado (escenario previsto).

b) Detectar los problemas y oportunidades del mercado y elaborar un andlisis SWO'T.
¢) Determinar los objetivos del area de mercadotecnia.

d) Planteamiento de estrategias, tacticas y acciones especificas.

e) Elaborar el presupuesto.

f) Calendarizaciéon de actividades.
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g) Disefiar las medidas de supervision, evaluacion y control. (pp. 25 —26).

2.3.2.6.Esquema de planeacion en me rcadotecnia

Segun Asteguieta (2008) manifiesta que:

Grafico 2: Planeacion de Mercadotécnica

ANALISIS DEL NEGOCIO

Determinacion del mision de la empresa
Analisis del mercado meta
Anilisis de ventas v participacion de mercado
Conocimiento vy atributos del producto
Analisis de 1a conducta del consumnmdor
Distribucién/penetracion
Fijacion de precios
Analisis comparative SWOT
Analisis de la demanda

Determunacion del mercado meta

Plan de mercadotecnia

Determuinacion del mercado meta

Objetivos v estrategias de mercadotecnia

Estrategia de posicionamiento

Mezcla de mercadotecnia
Producto
Fijacion de precios
Distribucion
Promocion
Mercadeo

Presupuesto v calendanzacion del plan

Estrategias alternativas
Control, supervision y evaluacion

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Asteguieta, Edgar. Marketing Estratégico. 2008, p.54.
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2.3.2.7.El papel de 1a mercadotecnia en la planeacion estratégica

Segun, Stanton, Etzel & Walker (2007) manifiesta que:

La estrategia de la compafiia a nivel global y la de la mercadotecnia tienen muchos
puntos comunes. La mercadotecnia estudia las necesidades del consumidor y Ia
capacidad de la compaiifa para satisfacerlas; éstos son los mismos factores que guian la
mision y los objetivos de la empresa. La mayor parte de la planeacidon estratégica a ese
nivel se ocupa de las variables de la mercadotecnia — participacion en el mercado,
desarrollo del mercado o crecimiento — y en ocasiones resulta dificil marcar Ila

diferencia entre la planeacion estratégica y la de mercadotecnia. (pp. 37 — 38)

2.3.3. Planificacion Estratégica

Segun Hijar (2008 ) manifiesta que:

La Planificacion Estratégica es un proceso a través del cual la organizacién define sus
objetivos de mediano y largo plazo, identifica metas y objetivos cuantitativos, desarrolla
estrategias para alcanzar dichos objetivos y localiza recursos para llevar a cabo dichas
estrategias. La planificacion estratégica es al mismo tiempo una poderosa herramienta
de diagndstico, analisis, reflexion y toma de decisiones colectivas, en torno al quehacer
actual y al camino que deben recorrer en el futuro las instituciones, para anticiparse a
los cambios y a las demandas que les impone el entorno, logrando el maximo de

eficiencia y calidad en sus resultados (pp. 56-57)

Segun Martinez (1994: 76) “la planeacidon estratégica es la elaboracion, desarrollo y
puesta en marcha de distintos planes operativos por parte de las empresas u
organizaciones, con la intencidon de alcanzar objetivos y metas planteadas. Estos planes

pueden ser a corto, mediano o largo plazo”
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2.3.3.1.Importancia de la Planificacion Estratégica

Segtin Martinez (1994:125),la importancia de la Planificacion Estratégica radica en que
es un proceso de evaluacion sistematica de la naturaleza de un negocio, en el cual se
definen los objetivos a largo plazo, se identifican metas y objetivos cuantitativos,
se desarrollan estrategias para alcanzar dichos objetivos y se localizan recursos para

llevar a cabo dichas estrategias.

Ademas se convierte en una poderosa herramienta de diagndstico, andlisis,
reflexion y toma de decisiones colectivas, en torno al quehacer actual y al
camino que deben recorrer en el futuro las organizaciones e instituciones, para
adecuarse a los cambios y a las demandas que les impone el entorno y lograr el

maximo de eficiencia y calidad en los productos y servicios que ofrecen.

2.3.3.2.Tipos de planes estratégicos

Segun Hijar (2008) considera que:

Los planes estratégicos de una empresa pueden ser a corto, mediano o largo plazo,
depende estrictamente de la magnitud de la compaiiia debido a que la planeacion
responde a la cantidad de actividades que deberdn realizar las diversas partes de la
empresa, las cuales suelen estar divididas en jerarquias que abarcan desde niveles
inferiores a superiores. Es fundamental que estos planes, antes de ser llevados a la
préctica, sean analizados detenidamente y se hallan trazado adecuadamente las metas
que se desean alcanzar a fin de aprovechar adecuadamente los recursos econdémicos

dispuestos para eso.

Pese a que los planes de estrategia suelen ser puntuales y deben hacerse efectivos en un
tiempo determinado sus consecuencias se mantienen a lo largo del tiempo, ya que los
cambios en el ambiente del negocio perduran, por eso se dice que la planeacion
estratégica pertenece a un proceso continuo y debe ser apoyada por acciones

desarrolladas con el fin de posibilitar el buen desempefio de estos planes (pp. 31-33)
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Beneficios de la Planeacion Estratégica

Segun Martinez, (1994:75), la claridad de la vision estratégica de la organizacion.

1. Ladebida comprension de un entorno sumamente cambiante y competitivo.

2. El enfoque dirigido, mediante objetivos de largo plazo, que tendrd importancia
estratégica para la organizacion en el futuro.

3. Un comportamiento proactivo frente a los elementos del entorno externo, de modo
independiente al de los del entorno interno.

4. Uncomportamiento sistémico y holistico que involucre a toda la organizacion.

5. La interdependencia con el entorno externo”

Caracteristicas de la Planeacion Estratégica

Seguin Chiavenato, Idalberto (2006:147) “Horizonte de tie mpo: Proyeccidon a largo

plazo, incluyendo consecuencias y efectos que duran varios afios.

1. Alcance: Comprende la organizacidn como un todo, todos sus recursos y areas de
actividad, y se preocupa por alcanzar los objetivos a nivel organizacional.

2. Contenido: Genérico, sintético y comprensivo.

3. Definicion: Estd en manos de la alta gerencia de la organizacion (en el nivel
institucional) y corresponde al plan mayor, al que se subordinan todos los demas

planes™

2.3.4. Presupuesto de las Estrategias de Marketing

Segin Hair, Bush & Ortinau(2010) manifiesta que:

Al hacer un analisis del presupuesto, es importante reconocer las diferencias que existen
entre los términos presupuesto y prondstico, ya que en ocasiones los mismos se

confunden con facilidad.

El presupuesto es la cantidad de dinero que se espera utilizar para la realizacion de las
actividades del area, es decir, la asignacién de recursos a actividades especificas,

mientras que el prondstico son predicciones de resultados futuros, sean o no numéricos.
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Por ejemplo, el presupuesto de ventas, nos indica la cantidad de dinero o recursos, que
seran destinados al drea de ventas, para la realizacion de sus actividades, mientras que el
pronostico de ventas, nos informa los resultados que se esperan a través de la

realizacion de dichas actividades (pp. 90-91)

2.3.4.1.Funciones del Presupuesto

Segun Napolitano, Holguin, Tejero y Valencia (2011) manifiesta que:

a. La principal funcion de los presupuestos se relaciona con el control financiero de la
organizacion.

b. El control presupuestario es el proceso de descubrir qué es lo que se esta haciendo,
comparando los resultados con sus datos presupuestados.

¢. Los presupuestos podran desempefiar tanto roles preventivos como correctivos

dentro de la organizacion.

2.3.4.2.0bjetivos del presupuesto

Segun Hair, Bush & Ortinau (2010) manifiesta que:

Prevision y planeacion, disponer de los conveniente para atender a tiempo las

necesidades presumibles.

v" Organizacién.— estructura las relaciones entre funciones, niveles, y actividades.
v" Coordinacién.—direccion, equilibra las diferentes secciones que integran la
organizacién.

v" Control.— accién de apreciacion si los planes y objetivos se estan cumpliendo.
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2.3.5.Las cinco fuerzas de Porter

Segun Porter (2009) manifiesta que:

[lustra el modelo del andlisis del a competencia de las cinco fuerzas de Porter, el cual

usan muchas industrias como un instrumento para elaborar estrategias.

La intensidad de la competencia entre empresas varia mucho de una industria a otra.

Segun Porter, se puede decir que la naturaleza de la competencia de una industria

dada estd compuesta por cinco fuerzas.

1. Larivalidad entre las empresas que compiten.
La entrada potencial de competidores nuevos.
Eldesarrollo potencial de productos sustitutos.

Elpoder de negociacion de los proveedores.

A

Elpoder de negociacion de los consumidores.

Grafico 3: Modelo de las Cinco Fuerzas de la Competencias

Desarrollo potencial de productos

sustitutos
Poder de negociacion Rivalidad entre Poder de negociacion
> «—> )
de proveedores empresas de consumidores

4

Entrada potencial de nuevos
competidores

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Porter, Michael. Estratégica Competitiva. 2008, p.87.
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2.3.6.Matriz FODA

Segiin Munch, Lourdes (2005:92)manifiesta que:

Se define como un plan amplio y general disefiado para alcanzar objetivos a largo plazo,

dando una amplia direccién a la organizacion. Es el resultado final de la planeacion

estratégica.

El marketing exitoso requiere que una organizacion desarrollo programas teniendo en
cuenta otros factores de su entorno y que influyen en las actividades de

comercializacion.

Una herramienta estratégica mas utilizada por las empresas, es la matriz DOFA, que
como su nombre lo indica permite identificar debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas a través del andlisis de factores tanto externos e internos que afectan la
organizacién y posteriormente desarrollar estrategias comparando o cruzando las

variables encontradas.

Los factores analizados por la matriz se clasifican en dos grandes grupos:

1.-Macro ambiente de Marketing: Estos representan variables o factores externas

generalmente incontrolables por la empresa, pero que influyen en el comportamiento de

suentorno. Entre las fuerzas externas encontramos:

# Fuerzas demograficas: Caracteristicas de la poblacion que pueden afectar el
comportamiento del mercado.

# Fuerzas econdmicas: Variables que determinan la capacidad de compra.

# Fuerzas naturales: Condiciones geograficas o fendomenos naturales que afectan la
demanda u oferta del producto o servicio.

# Fuerzas politicas: Conjunto de leyes y normas que influyen en la produccion y
comercializacién del producto o servicio.

#+ Fuerzas tecnoldgicas: Avances tecnologicos que influyen creando nuevas

necesidades y expectativas en los clientes.
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+ Fuerzas culturales: Valores, costumbres y preferencias de una cultura, las cuales

determinan su comportamiento y habitos de compra.

2. Micro ambiente de Marketing: Segin el autor Agueda Estebanl0, estos son las
variables o condiciones mas cercanas a las relaciones de intercambio con el cliente o
consumidor, esta puede clasificarse en dos tipos:

A. Micro ambiente interno: Son variables que en gran parte pueden ser controladas

desde el interior de la organizacion y que forma parte de su estrategia competitiva de la

empresa.

B. Micro ambiente externo: Grupos externos que generalmente se consideran fuerzas

incontrolables, pero pueden ser negociadas o influidas mais facilmente por Ia

organizacion. Entre ellas encontramos:

4+ Proveedores: Son empresas que suministran los recursos necesarios o materia
prima para realizar el proceso de fabricacion, entre las dos empresas aparecen
factores como el poder de negociacién y suministro adecuado (cantidad y calidad
requerida en el momento necesario).

+ Intermediarios: Son empresas que ofrecen el producto en el mercado de forma
menos costosa y mas rapida que si lo hiciera el fabricante, encontramos: Centrales
de Compra, Supermercados, Tiendas de batrio, entre otros.

# Clientes: Son el elemento principal en la relacion de intercambio del producto, se
clasifican en dos grupos Mercado de consumo y Mercado de Organizaciones.

+ Competidores: Son empresas que trabajan en el mismo mercado y ofrecen
productos similares o sustitutos, se distinguen tres niveles de competencia:

+ Competencia de Marcas: Empresas con productos similares, con un nivel de
competencia muy intenso.

+ Competencia de Productos: Productos sustitutos, es decir, aunque son
relativamente diferentes son usados para la misma necesidad.

+ Competencia de necesidades: Son empresas que compiten en un mismo mercado,
satisfaciendo una necesidad basica.

+ Publico: Encontramos que otros autores mencionan esta fuerza, definiéndose como
grupos que pueden influir tanto positiva como negativamente a la organizacion,
como entidades financieras, gubernamentales, de accidn ciudadana y medios de

comunicacién (pp. 165-166)
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2.4FUNDAMENTACION CONCEPTUAL

2.4.1. Demanda
Kotler & Armstrong (2012:6), deseos humanos respaldados por el poder de compra.

2.4.2. Planeacion Estratégica
Kotler & Armstrong (2012:37), “proceso de crear y mantener congruencia estratégica
entre las metas y capacidades de la organizacion y sus cambiantes oportunidades de

marketing”

2.4.3. Estrategia de Marketing
Kotler & Armstrong (2012:64), “logica de marketing mediante la cual una empresa

espera conseguir sus objetivos de marketing”

2.4.4. Cliente

Kotler & Armstrong (2012:64), “los mercados de consumo consisten en individuos y
hogares que compran bienes y servicios para procesarlos ulteriormente o usarlos en su
proceso de produccion, mientras que los mercados de distribuidores compran bienes y

servicios para revenderlos y obtener una utilidad”

2.5.IDEA A DEFENDER

El disefio de un plan de marketing para la empresa PRODUALBA CIA, LTDA., del
canton Pallatanga, provincia de Chimborazo, periodo 2016-2020, fortalecera por medio
de la implementacion de estrategias de promocion y publicidad a potencializar las

ventas.

2.6.VARIABLES

2.6.1. VariableIndependiente
Plan de Marketing

2.6.2. Variable Dependiente
Implementacién de estrategias de promocion y publicidad a potencializar las ventas.
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CAPITULO III: MARCO METODOLOGICO

3.1.MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion se realizara a partir de un enfoque mixto, es decir de un

estudio cualitativo y cuantitativo.

3.1.1. Investigacion Cualitativa

Segun Burgos (2001: 65), “la investigacion cualitativa es aquella donde se estudia la
calidad de las actividades, relaciones, asuntos, medios, materiales o instrumentos en una
determinada situacién o problema. La misma procura por lograr una descripcion
profunda, esto es, que intenta analizar exhaustivamente, con sumo detalle, un asunto o

actividad en particular”

Mediante la investigacion cualitativa analizaremos de manera profunda y con mucho
detalle las directrices de marketing que representen mayor riesgo en el aspecto

administrativo y financiero.

3.1.2. Investigacion Cuantitativa

Segun Cifuentes (2010: 76), “para el desarrollo del modelo de gestion se aplicard la
investigacion cuantitativa. Se requiere que entre los elementos del problema exista una
relacion cuya naturaleza sea lineal. Es decir, que haya claridad entre los elementos del
problema de investigacion, que sea posible definirlo, limitarlos y saber exactamente
donde inicia el problema, en cual direccion va y qué tipo de incidencia existe entre sus

elementos™

Se analizara la informacion que se requiere y se genera a través del marketing es decir
estrategias, métodos y técnicas que tienen valores cuantitativos, por otro lado porque
para la elaboracion del plan de marketing se utilizara estadistica descriptiva para obtener

los elementos necesarios para las estrategias de marketing,
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3.2.TIPO DE INVESTIGACION

3.2.1. Investigacion de campo

Segun Alvarez, (2008: 89), “constituye un proceso sistematico, riguroso y racional de
recoleccion, tratamiento, analisis y presentacion de datos, basado en una estrategia de
recoleccion directa de la realidad de las informaciones necesarias para la investigacion.

De acuerdo con el proposito, la investigacion de campo puede ser de dos tipos”™

La investigacién de campo consistira en la recoleccion de datos de la empresa donde se

incurrira a la técnica de la observacidn, entrevistas y encuestas a los funcionarios y
clientes de PRODUALBA CIA. LTDA.

3.2.2. Investigacion Bibliografica o Docume ntal

Segun Avila, (2012: 65), “la investigacion bibliografica constituye una excelente
introduccidn a todos los otros tipos de investigacion, ademas de que constituye una
necesaria primera etapa de todas ellas, puesto que ésta proporciona el conocimiento de
las investigaciones ya exXistentes —teorias, hipdtesis, experimentos, resultados,
instrumentos y técnicas usadas- acerca del tema o problema que el investigador se

propone investigar o resolver”

Consistira en la investigacion a través de documentos ya existentes dentro delaempresa,
generados con el fin de respaldar la informacion que es objeto de andlisis, dichos
documentos se consideran desde el punto de vista investigativo como fuentes
secundarias de informacion ya que fueron elaborados por la entidad para sus propios

fines.

3.2.3. Investigacion Descriptiva

Segiin Hurtado, (2010: 91), “también conocida como la investigacidn estadistica,

describen los datos y este debe tener un impacto en las vidas de la gente que le rodea™
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La investigacion descriptiva se utilizard por cuanto se realizard un diagnostico de la
realidad referida al problema y objeto de estudio dentro de la empresa PRODUALBA
CIALTDA.

3.3.METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

3.3.1. Métodos

3.3.1.1.Método Hipotético Deductivo

Segun Avila, Héctor (2012, p.121), “el método deductivo es aquél que parte los datos
generales aceptados como valederos, para deducir por medio del razonamiento l6gico,
varias suposiciones, es decir; parte de verdades previamente establecidas como
principios generales, para luego aplicarlo a casos individuales y comprobar asi su

validez”

Se aplicarda el método hipotético deductivo en el disefio del Plan estratégico de
Marketing, mediante el andlisis y el presupuesto publicitario ya que en el proceso de
analisis e investigacion se pasdé de lo general a lo particular centrandose en los
principios, normas y leyes del marketing con el fin de poder llegar a buscar alternativas

de mejoras en la gestion administrativa y toma de decisiones gerenciales.

3.3.1.2.Método Inductivo

Segun Burgos, Nilsa (2001, p.206), “empleamos el método inductivo cuando de la
observacion de los hechos particulares obtenemos proposiciones generales, o sea, es
aquél que establece un principio general una vez realizado el estudio y andlisis de

hechos y fendmenos en particular”
El método inductivo permitira analizar la situacion de la empresa PRODUALBA CIA.

LTDA., a través de las técnicas e instrumentos de investigacion con el fin de llegar a

conclusiones generales con respecto al problema de investigacion.
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3.3.1.3.Método Analitico

Segtin Alvarez, Juan (2008, p.79), “es aquél que distingue las partes de un todo y

procede a la revision ordenada de cada uno de sus elementos por separado”™

El método analitico como su nombre lo indica permitird analizar el desempefio de las
actividades y procesos de comunicacion y marketing en la empresa PRODUALBA
CIA, LTDA., y determinarda a qué grado se estan cumplimiento los objetivos
institucionales, ademas de verificar si en el cumplimiento de dichos objetivos no se
infringe la normativa legal y estatutaria que la rige asi como las disposiciones de los

organismos de control y regulacion.

3.3.2 Técnicas

- La encuesta: Se aplicard a 342 clientes y a 9 personas del administrativo de la
empresa PRODUALBA CIA. LTDA., para conocer sus expectativas y

requerimientos, en relacion a la comunicacion y marketing.

- La Técnica de Inspeccion: Consistird en examinar los recursos materiales y
registros de la empresa, los cuales comprenden desde las estrategias de marketing,
objetivos de comunicacion referente al tema de investigacién como sustentacion de

la tesis de investigacion.

- Entrevista: Se realizd una entrevista al Gerente Vicente Cuadrado Garcia y al
personal administrativo, para la obtencion de informacion, debilidades y puntos
clave a través de una serie de preguntas significativas que nos daran pautas en el

proceso del plan de marketing.
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3.3.3. Instrumentos

- Cuestionarios
Este instrumento consistirdA en una serie de preguntasy otras indicaciones con el
proposito de obtener informacion directa de la gestion de comunicacion y marketing de

PRODUALBA CIA. LTDA.

- Guia de Entrevista
Es una ayuda de memoria para el entrevistador, tanto en un sentido tematico (ayuda a
recordar los temas de la entrevista) como conceptual (presenta los tdpicos de la

entrevista en un lenguaje cotidiano, propio de las personas entrevistadas).

Debe ser flexible y permitir dar cabida al surgimiento de nuevas preguntas e incluso
nuevos temas durante el desarrollo de la entrevista con el fin de obtener informacion

pertinente de las deficiencias existentes en el area de crédito.

3.4. POBLACION Y MUESTRA

3.4.1. Poblacion

El universo de la empresa PRODUALBA CIA. LTDA., estd compuesto por 9
funcionarios, los cuales estin distribuidos en las diferentes unidades tal como se

muestra a continuacion:
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Cuadro 1: Personal Administrativo-Financiero y Operacional de la Empresa

Produalba Cia. Ltda.

CARGO NOMBRES N°
Presidente Sr. Hernan Chavez Moran. 1
Gerente General Sr. Vicente Cuadrado 1
Secretaria General Srta. Andrea Torres 1
Contador Ing. Edwin Samaniego 1
Auxiliar Contable Tecndlogo William Hidalgo 1
Jefe de Produccion Sr. Alex Mancero 1
Operario 1 Sr. Bolivar Yucailla 1
Operario 2 Sr. Bernardo Paguay 1
Operario 3 Sr. Darwin Choro 1
TOTAL 9

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: PRODUALBA CIA. LTDA.

3.4.2. Muestra

La muestra seleccionada para el analisis de los clientes de la empresa PRODUALBA
CIA. LTDA., la hemos tomado de la poblacién del cantén Pallatanga segiin el Censo del
2010.

Cuadro 2: Poblacién Canton Pallatanga.

POBLACION 11.500 mil hab.

URBANA 33%
RURAL 67%
MUJERES 50.5%
HOMBRES 49.5%
PEA 52.1%

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda2010.

Simbologia:

n= Tamafio de la muestra.

N = Poblacion. 11.500

E = Error muestral 5%:100=0.05
7Z.=Nivel de confianza 1.96

p = Probabilidad de ocurrencia 50%= 0.5

q= 1-p= Probabilidad de no ocurrencia 50%=0.5
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Calculo de la muestra

372

3.5. RESULTADOS

3.5.1. Analisis de la Situacion Actual

En esta época de cambios transcendentales e importantes, el ¢xito o el fracaso de las
empresas estd condicionado o enfocado al grado de habilidad para aprovechar las
fortalezas, minimizar las amenazas, incrementar las oportunidades, apartar las
debilidades y plantear una adecuada determinacion de la visidn, mision y objetivo de la
empresa de manera que los mimos permitan disefiar estrategias que convienen fijar, para

ello a continuacion analizaremos los factores de aspecto relevantes como:

3.5.1.1.Analisis del Ambiente Externo

+ Entorno demografico
El analisis demografico de la empresa PRODUALBA CIA. LTDA., donde se lleva a
cabo la actividad comercial, se centra en términos de actividad, volumen, ubicacion, y

otros aspectos.

Enel aspecto de la actividad comercial a la que esta dirigida la empresa, podemos decir
que estd en el lugar perfecto debido a que la zona es netamente de criaderos de aves y
cerdos en grandes cantidades, lo que hace que la empresa tenga un mercado amplio y de

competencia en la zona.
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Grafico 4: Poblacion Ocupada por Actividad - Pallatanga
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca | 67.4%

Comercio al por mayor y menor [ 8.0%

Construccion | 4.5%

Industrias manufactureras | |3.2%

Actividades de los hogares como empleadores i3.1%
Actividades de alojamiento y servicio de comidas ||2.8%
Ensefianza [j2.5%

Administracién publica y defensa ;2.4%

Transporte y almacenamiento i 22%

Otras actividades de servicios | 1.2%

Otros [J2.7%

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2010.

En lo referente a la ubicacion la empresa se encuentra en un lugar estratégico junto al
mercado central del canton Pallatanga en la direccion Federico Cepeda y Carlos Mufioz,
a la vez también se convierte en una amenaza porque al estar la fabrica en una zona
poblada en lo posterior se tendrd que reubicar segun las normas de Agrocalidad para
que no afecte la salud de la poblacidén del sector y que la misma cuente con una nave
industrial con espacios suficientes y bien distribuidos para la elaboracion y expendio de

sus productos, asi como también para el embarque y desembarque de materia prima.

+ Entorno Econémico

Considerando este factor la tendencia del PIB total va en aumento, al revisar el sector
productivo que tiene relacion con Produalba Cia. Ltda., observamos el crecimiento en
los ultimos cuatro afios aunque en pequefia escala; ésta variacidon indica que existen
oportunidades y mayores niveles de inversion. Ademds existen otros factores
econdmicos como la inflacion, tasas de interés, riesgo pais, ingresos y otros del entorno
que puedan afectar la parte administrativa de la empresa y proyectos que se quiera

implementar.
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Cuadro 3: PIB Ecuador 2011-2015 millones de dolares.

Aifio PIB Total PIB Productivo
2011 $ 54.250.408 $6.634.572
2012 $54.557.732 $6.533.552
2013 $ 56.168.864 $6.711.664
2014 $ 60.569.488 $7.029.235
2015 $ 63.672.625 $ 7.389.025

Fuen te:(Ecuador cifras, 2015)

Grafico 5: Comportamiento del PIB Ecuador 2011-2015 millones de dolares
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PIBProductivo| $6.634.572 | $6.533.552 | $6.711.664 | $7.029.235 | $7.389.025
—— PIBTotal $54.250.408 | $54.557.732 | $56.168.864 | $60.569.488 | $63.672.625
Afio 2011 2012 2013 2014 2015

Fuente:(Ecuador cifras, 2015)

La variacién generada en el PIB total, estd asociada al crecimiento previsto de la
economia y la inversién publica en los diferentes sectores estratégicos, impulsando la
produccion en el Ecuador, sin embargo no afectan significativamente a Produalba Cia.

Ltda., ya que es minimo su aporte a éste factor macroecondémico.

Otro factor es las nuevas normas de Agrocalidad han provocado que las granjas,
criaderos de aves y cerdos tengan que obtener un permiso y un proyecto ambiental lo
que incurre tiempos y gastos adicionales para los granjeros, teniendo como

consecuencia el cierre de muchos de ellos.
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Otras variables que influyen es el incremento son los cambios de las politicas
arancelarias dedico a que PRODUALBA CIA.LTDA., adquiere soya una de las
principales materias primas, incrementando su valor y por ende incrementando nuestro

costo de produccidén y precio de venta.

El mercado cambiante de precios en el sector animal cuando existe un excedente de
aves y cerdos hace que los propietarios no obtenga una utilidad, y provocando que no

vuelvan a invertir en la crianza de aves y cerdos.

Todos estos aspectos que no son controlables por las empresa y nipor el estado, pueden
favorecer o perjudicar las operaciones que se ejecutan en las misma es decir puede

haber disminucion de ventas, pérdida de cliente.

+ Entorno Tecnolégico
La tecnologia en importante en la utilizacion de procesos productivos, sistemas
informaticos, etc., teniendo en cuenta que hoy en dia la tecnologia es muy importante

para ser competitivos.

El uso actual de la tecnologia en PRODUALBA CIA. LTDA., no ha sido considerado
con mayor importancia debido a que no se cuenta con un sistema informatico propio de
la empresa, se utiliza el sistema informatico del Ing. Edwin Samaniego Contador,
ademas que no existe maquinaria de ultima tecnologia para la produccion de los
balanceados, no se cuenta con un reloj biométrico para el registro de la asistencia del
personal, esta se lo realiza de manera manual lo que equivale que la informacién en

cuanto a entrada y salida del personal pueda ser manipulada.

Al no contar con este tipo de tecnologias permite que no se tenga una buena

productividad que a la larga se veran revertidas en disminucién de costos.

+ Entorno Social- Cultural
Para la empresa PRODUALBA CIA. LTDA., ciertas culturas y creencias pueden
terminar afectando su nivel de ventas, puesto que existen personas que poseen grandes

negocios dedicados a las crianza de animales, sin embargo estas pueden ir de vez en
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cuando o nunca a adquirir nuestros productos, aduciendo que este tipo de productos no
son buenos para los animales, que el sabor de la carne tiene una alto contenido de
quimicos y que la poblacién en general no la consume y eso representa pérdida para
ellos en sus negocios ¢ indirectamente a la empresa estara perdiendo un fututo cliente

potencial.

+ Entorno Ambiental

El aspecto ambienta es importante debido a que toda empresa en nuestro caso
PRODUALBA CIA. LTDA., representa una amenaza la ubicacion actual de su fibrica,
pues la produccién, elaboracion y transporte de alimentos balanceados, afecta a los
habitantes del sector, por lo fuertes olores a quimicos que son usados y a la viruta que
sale al momento de moler el maiz es perjudicial para la salud. La empresa ha

desarrollado un proyecto que lo adjuntaremos en la seccidon anexos.

3.5.1.2.Analisis del Ambiente Interno

+ Factor Clientes

Los clientes internos de la empresa son todas aquellas personas que laboran o que de
alguna forma intervienen en las actividades que diariamente la empresa realiza para
alcanzar sus objetivos. Los clientes internos desean que la fabrica pueda ser rentable y

sostenible en el tiempo para poder lograr un ingreso personal.

La empresa trata que sus clientes internos se sientan parte fundamental de la misma asi
como también cubrir todas las obligaciones que legalmente les corresponde como pagar
el SBU mas beneficios de ley, cancelar utilidades, pago de decimos sueldos, vacaciones

para que puedan desarrollar sus actividades de manera eficiente y eficaz

En cuanto a los clientes externos son aquellos que nos exigen y aspiran un producto de
calidad y a un precio justo y acompailado de un excelente servicio, pero la empresa no
ha podido dar un valor agregado a esta entrega porque no se ha planificado promociones
para determinar la fidelidad que la empresa requiere. No existe un sistema de atencion
al cliente, que ayude a conocer los desacuerdos, quejas, fallos, y sugerencias, pues la

organizacién no cuenta con un portafolio o base de datos de los clientes actualizada. La
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empresa actualmente no se encuentra otorgando créditos a clientes debido a que no se
cuenta con politicas de crédito para su recuperaciéon, sabiendo que existe una cartera de

crédito con un alto porcentaje de morosidad.

#+ Factor Proveedores

En la zona existen una gran variedad de productores que se dedican a la venta de las
materias primas como el maiz pero solo en épocas de cosecha, por lo tanto ayudan a
tener variedad y reducir costos, pero en tiempo de invierno el maiz es escaso lo cual
hace que se paralice la produccidén del balanceado porque la empresa no cuenta con una

cartera amplia de proveedores fijos que mediante convenios se pueda obtener la materia

prima durante todo elafio y que puedan suministrar en variedad, calidad y precio.

A continuacion detallamos los proveedores mas importantes de Produalba Cia. Ltda.

Cuadro 4: Proveedores - Produalba Cia. Ltda.

N° PROVEEDOR RUC PRODUCTO CIUDAD
1 Dr. René Montaleza 0102820214001  Antibiéticos Cuenca

2 IMVAB 1890098106001  Vitaminas Guayaquil
3 James Brown 1790462854001 Vacunas Pollos - Cerdos Quito

4 FARMA VET 0991063269001 Quimicos, Fosfato, Aditivos Guayaquil
5 AGRIPAC 0990006687001  Desinfectantes Pallatanga
6 C.C Laboratorios 1891720188001  Vitaminas, Antibidticos Quito

7  Marco Rojas 0601949720001  Maiz Riobamba
8 Ing.Fabian Vallejo 0601269563001  Soya Quito

9  José Luis Lopez 0601838774001  Maiz Pallatanga
10 José Manuel Pullay 0603881830001  Cono, Afrecho Pallatanga
11  Ing. Patricio Calderén 0602522245001  Criadoras de 200y 500 p Riobamba
12 La Favorita 1836892518001  Aceite de Palma Africana Guayaquil
13 Ing.Jeremy Cérdoba 0604870048001  Fosfato Riobamba
14 OROFEED CIA. LTDA. - Pollos bb Pios Eloro

15  Guerrero Incubadora - Pollos bb de carne Milagro

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.

Fuente: PRODUALBA CiA. LTDA.

De los proveedores de insumos para la elaboracion de balanceados se ha sefialado

unicamente los mas frecuentes y fijos.
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+ Factor Competencia
En el cantén donde se encuentra ubicada la empresa PRODUALBA CIA. LTDA., existe

una variedad de empresas que expenden balanceado de marcas reconocidas como:

Cuadro 5: Empresas productoras de balanceados de la zona.

N° EMPRESA CIUDAD PRODUCTO

1 Pronaca Pallatanga-Bucay Balanceados en todas sus etapas e insumos.
2 Bioalimentar Pallatanga-Riobamba Balanceados en todas sus etapas e insumos.
3 Nutril Pallatanga-Riobamba-Bucay Balanceados en todas sus etapas e insumos.
4  Agripac Pallatanga-Riobamba-Bucay =~ Balanceados en todas sus etapas e insumos.
5  Molino Anita Pallatanga-Riobamba Balanceados en todas sus etapas e insumos.
6  Campo Real Pallatanga Balanceados en todas sus etapas e insumos.

Elaborado por: José Efrain Ramos [drovo.

Fuen te: Analisis Factor Externo.

Estas empresas se convierten en amenazas por tratarse de organizaciones que se dedican
a la misma actividad, considerandolos como competidores directos en el mercado,
siendo también centros de acopio que se dedican a la distribucion y comercializacién de

balanceados.

Existe gran variedad de distribuidores que se dedican a la venta de productos
suplementarios, estos productos son lineas adicionales que la gente normalmente
compra como maiz, chanca, trigo, etc., dentro del mercado todos estos productos hacen
que disminuya la demanda para nuestros productos ya que las personas crian sus
animales de forma rustica, pero conel pasar de los afios se estd perdiendo esta tradicion

por lo cual se ird incrementando la demanda del balanceado.

+ Factores Politico y Legal
El marco legal que rige en las actividades de la produccion de balanceados y

comercializacion de insumos en PRODUALBA CIA. LTDA., son:

v" Normas Fiscales

Ley de Régimen Tributario Interno

En nuestro caso lo que estamos obligados a declarar: el impuesto sobre sociedades,
impuesto a la renta, impuesto sobre actividades econdmicas, el IVA 12%, se realiza

retenciones en la fuente del [IVA, retenciones en la fuente de la renta por concepto de
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obra y se lleva los libros de registro obligatorios exigidos para cada impuesto, es

funcidon al Régimen Tributario Interno.

Normativa Mercantil

Produalba Cia. Ltda., sigue el Plan General de Contabilidad, en la actualidad las
personas naturales y juridicas estan obligadas a llevar contabilidad mediante las Normas

Internacionales de Informacion Financieras (NIIF ’s).

De acuerdo a la organizacién de la empresa se maneja con un contador externo, es decir
sin relacion de dependencia: quien realiza todas las actividades contables y esta

obligado a cumplir con las politicas contables que norman a la empresa.

Lleva libros contables obligatorios establecidos por el Cédigo de Comercio: Libro
Diario, Libro de Inventarios y cuentas anuales, asi como los que establecen otras
disposiciones especiales; llevando aquellos registros que exigen las normas reguladoras

de las diferentes formas juridicas de sociedades.

v" Reglamentos Municipales
Los rubros que cancela la empresa por permiso de funcionamiento, patente, impuesto
predial se lo realiza en el Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal de Pallatanga

— Provincia de Chimborazo, en el cuerpo de Bomberos del canton.

v Ministerio de Salud Piblica
La empresa sigue las normativas legales para conservar el permiso de funcionamiento y

posee el registro sanitario que es obligatorio para las empresas de produccion.

v Servicios de Rentas Internas
Produalba Cia. Ltda., cuenta con RUC (Registro Unico de Contribuyente) N°
1891733158001 que es de vital importancia para identificar la actividad econdomica y

estar en regla con el Servicio de Rentas Internas.
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Se realizan declaraciones mensuales del IVA, y declaracién del Impuesto a la Renta,
anexos de relacién de dependencia, anexo de participacién y socios, anexo simplificado

que es el detalle de las declaraciones.

v Superintendencia de Compaiiias

Produalba Cia. Ltda., se encuentra legalmente constituida con un capital Suscrito y
pagado US$ 450,00 Numero de Participaciones 450 Valor US$ 1,00., y presenta los
estados financieros como son: estados de situacion financiera, estados de resultados
integral, estado de cambio de patrimonio, estados de flujo de efectivo por método
directivo, notas a los estados financieros; también se presenta el ingreso de accionistas y

aumento de capital de la empresa en caso que los socios asi lo decida.

v 1ESS Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

En esta institucién todo empleador se obliga a registrar al trabajador, mediante el aviso
de la entrada a través de la pagina web desde el primer dia de labor y dentro de los 15
dias siguientes al inicio de la relacion laboral, asi mismo informar a través de este
medio (internet) la modificacion de sueldos, contingencias de enfermedad, separacion
del trabajador (aviso de salida) u otro novedad, dentro del término de 3 dias posteriores
a la ocurrencia del hecho; con respecto a los aportes de los trabajadores con relacion de
dependencia para el calculo del Seguro Obligatorio, se considera:

- Sueldo Basico mensual mas:

- Sueldos o salarios de trabajos extraordinarios, suplementarios o a destajo.

- Comisiones, sobresueldos, gratificaciones, honorarios, participacion en beneficios,

participacion de utilidades.

La empresa también debe informar a sus trabajadores de las plantillas de fondos de
reserva, aportes patronales y préstamos que los empleados han obtenido con esta

institucion.
Se debe sefialar que el sueldo basico mensual no serd inferior al sueldo basico unificado,

al sueldo basico sectorial o al establecido en las leyes de defensa profesional, para el

cumplimiento de las disposiciones; el IEES realiza supervisiones a las empresas asi
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como otorga mecanismos para que los trabajadores puedan demandar su derecho de

afiliacion siel empleador no cumpliere con esa obligacion.

v" Ministerio de Relaciones Laborales

Vigila el cumplimiento de los derechos de los trabajadores, contemplando en la Ley,
ademas de las seguridades que como empleador estd obligado a cumplir con los
trabajadores. Tanto para la industria asi como para el resto de actividades econdmicas
ejecutadas en el pais toda empresa estd obligada a legalizar los contratos, presentacion
de actas de finiquito, presentacién con los debidos sustentos de los formularios de pago
de décimos y utilidades, entre otros, en el caso de Produalba Cia. Ltda., cumple con los

dispuesto en la ley ya que sus trabajadores son gente de la zona.

A continuacion detallamos el sueldo de cada uno de los empleados.

Cuadro 6: Sueldos del Personal Produalba Cia. Ltda.

CARGO NOMBRES SUELDO
Gerente General Sr. Vicente Cuadrado 500,00
Secretaria General Srta. Andrea Torres 366,00
Contador Ing. Edwin Samaniego 450,00
Auxiliar Contable Tecndlogo William Hidalgo 366,00
Jefe de Produccion Sr. Alex Mancero 380,00
Operario 1 Sr. Bolivar Yucailla 366,00
Operario 2 Sr. Bernardo Paguay 366,00
Operario 3 Sr. Darwin Choro 366,00

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Contabilidad - PRODUALBA (IA. LTDA.

El analisis interno de la empresa PRODUALBA CIA. LTDA.. se lo realiza también en

elambiente mismo de trabajo, sus funciones, sistemas, procesos, relaciones, etc.

Las mismas que se detallan a continuacion:

+ Capacidad directiva
- Planificacién.- PRODUALBA CIA. LTDA., cuenta con una filosofia
empresarial, la cual se establecid sin tomar en cuenta a donde se desea llegar con el

desarrollo de la empresa, tomar en consideracidn aspectos importantes como:
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estrategias, valores, politicas y normas que puedan guiar al personal para alcanzar metas
y asi lograr resultados por todos y cada uno del grupo de trabajo y mejorar la situacion

de la empresa: A continuacién detallamos la filosofia actual

Cuadro 7: Filosofia empresarial Actual Produalba Cia. Ltda.

hhision Visién
Somos una empresa  productora y
comercializadora de balanceados para aves y
cerdos e insumos para su cuidado, generando
e incentivando a la creacién de microempresas
dentro del sector productivo, para tener un
desarrollo socio-economico en la ciudad de
Pallatanga y de la provincia, con un plan
ambiental para el cuidado del medio ambiente.

Ser mayoristas en la produccion de
balanceados a nivel nacional en forma
eficiente y con calidad para satisfacer las
necesidades de los clientes, con personal
idoneo y capacitado y contribuyendo al
desarrollo socio-econémico y ambiental del
pais.

Principios
Eti
ica Valores
Lealtad Honestidad
onestidad:
Responsabilidad idari
. Solidaridad:
Competencia i i
o . Reciprocidad:
(o] eFaI?CIfjl Responsabilidad:
Aprendizaje i
Equidad:.
Respeto
Integridad

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: PRODUALBA CIA. LTDA.

Grifico 6: Estructura Organica Actual- Produalba Cia. Ltda.

GERENTE

DPTO. .
CONTABILIDAD DPTO. PRODUCCION DPTO. VENTAS

Fuen te: PRODUALBA CiA. LTDA.

- Organizacion: La empresa no cuenta con una estructura organizacional formalizada

y bien estructurada, a través de los organismos que nos permita conocer cuales son
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las areas departamentales y que personas se encuentran trabajando en cada una de

ellas.

Existe la carencia de manuales de funciones que permita dividir las tareas que
desempeian los trabajadores, y que den una orientacién general a sus acciones, asi

se puede evitar problemas y que dos personas hagan una misma actividad.

No existe unreglamento interno que es indispensable para guiar la conducta humana

y sirve como norma reguladora de las relaciones entre la empresa con el trabajador.

No existe un liderazgo por parte de la gerencia que incentive e influya en las

personas para incentivar al desarrollo adecuado de la empresa.

- Control.- no existe ningtin tipo de control contable ni administrativo por la falta de
organizacién en la empresa y por lo tanto no se realiza una evaluaciéon del

desempefio.

#+ Capacidad o Posicionamiento de Mercado
La participacion del mercado por parte de la empresa es mediana, pues no se cuenta con
un nicho de mercado que permita la venta en mayor cantidad de los productos que

realiza.

La empresa no cuenta con canales de distribucién debido a que las ventas son directas a

los clientes.

Para conocer el posicionamiento actual de la empresa hemos realizado una encuesta a la

poblacion del canton Pallatanga.
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Cuadro 8: ;Si usted adquiere productos de alimentos para animales en cual de estas empresas

compra?
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Pronaca 30 8%
Wayne 22 4%
Bioalimentar 12 4%
Nutril 48 13%
Campo Real 119 33%
Agripac 41 11%
Molinos Anita 11 3%
Produalba Cia. 1tda. 89 24%
TOTAL 372 100%
Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.

Fuente: Encuestarealizada a clientes dePRODUALBA CIA. LTDA.

Grifico 7: ;Siusted adquiere productos de alimentos para animales en cual de estas empresas
compra?

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo. )
Fuente: Cuadro N° 08: Adquiere productos de PRODUALBA CIA. LTDA.

Como podemos observar el grafico n° 07, Produalba Cia. Ltda., tiene un
posicionamiento en el mercado de la zona del 24% de la poblacion lo cual refleja que la

falta de publicidad hace que no pueda llegar al punto maximo de sus ventas como lo

quisiera el gerente.
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Campo Real la distribuidora de balanceados en grandes cantidades es quien ocupa el
mayor porcentaje del mercado de la zona con un 33% debido a que la empresa se
encuentra organizada, cuenta con un plan de marketing y cada determinado tiempo
lanza promociones que atraen a los clientes y lo mas importante la atencién eficiente

que brinda.

Los demas porcentajes se distribuyen de manera reducida, Pronaca 8%, Wayne 6%,

Bioalimentar 4%, Nutril 13%, Agripac 11% y Molinos Anita 3%.

+ Productos (Balanceados - Insumos)

Los productos que vende PRODUALBA CIA. LTDA., se los fabrica con materias
primas de buena calidad, razén por la cual el cliente se encuentra satisfecho.

Los precios de los productos son bajos y esto se debe a que el porcentaje de utilidad es
del 10%.

Cuadro 9: Productos (Balanceados - Insumos)

POLLO

Balanceado inicial
Balanceado de crecimiento
Balanceado pollo de engorde
Balanceado para gallinas de Postura
CERDOS

Balanceado de crecimiento
Balanceado de engorde
Cerdo Lactancia

Cerdo Mantenimiento
MAIZ

Entero

Molido

INSUMOS

Vitaminas

Vacunas para pollos
Vacunas para cerdos
Antibidticos
Desinfectantes
Desparasitantes
Comederos

Bebederos

Criadoras
Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: PRODUALBA CIA. LTDA.
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- Logo Tipo
Cuenta con una marca registrada que se trata de una herramienta basica en marketing

que nos permite diferenciar los productos de la competencia y que permite identificar el

producto a los consumidores.

Grifico 8: Logotipo PRODUALBA CiA. LTDA.

PRODU.A L

BALANCEADOS EINSUMOS

Haborado por: PRODUALBA CIA. LTDA.
Fuente: PRODUALBA CIA. LTDA.

- Presentacion del producto
La empresa tiene su disefio propio al momento de entregar su producto, el balanceado
en sus diferentes etapas es entregado en un saco laminado para mantener seco y fresco,

para todos los balanceados con un peso de 40 kilos y 25 libras que es bajo la normativa

de expendio de balanceados.

Iustracion 1: Presentacion del producto

Fotografia tomada por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Presentacion del Producto Produalba Cia. Ltda.
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- Precio
El precio de cada uno de los balanceados se ha determinado mediante el costo de
produccion mas el 10% de utilidad, en los precios a crédito se ha determinado que el

costo adicional es de 0,50 centavos por saco quedando de la siguiente manera:

Cuadro 10: Precios de Balanceados / Contado y Crédito

POLLO CONTADO CREDITO
Balanceado inicial 25,50 26,00
Balanceado de crecimiento 25,25 25,75
Balanceado pollo de engorde 25,00 25,50
Balanceado para gallinas de Postura 22,00 22,50
CERDOS

Balanceado de crecimiento 23,00 23,50
Balanceado de engorde 22,00 22,50
Cerdo Lactancia 22,50 23,00
Cerdo Mantenimiento 21,00 21,50

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: PRODUALBA CIA.LTDA

- Marcas de los Productos que se expenden en Produalba Cia. Ltda.

La gama de productos se caracteriza por ofrecer garantia a sus clientes ya que se trata de
productos de alta calidad trabajando con la mejor materia prima de la zona y en cuanto a
los insumos trabajamos con las mejores marcas del pais. La empresa se preocupa por
respaldar su imagen corporativa en la calidad del producto para que sea un factor
primordial que los clientes tengan en cuenta al momento que quieran realizar una nueva

compra y asi mantener su fidelidad.
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Grafico 9: Marcas de los Productos que se expenden en Produalba Cia. Ltda.
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Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: PRODUALBA CIA. LTDA.

4 Capacidad Financiera
La empresa cuenta con un capital que sustenta los gastos y costos incurridos por la
empresa, pero no es suficiente para realizar inversiones e ir creciendo en la forma de

construir una nave propia con las instalaciones adecuadas para una fabrica.

La venta de balanceados al afio es 600.000,00 lo cual permite generar beneficios para

los trabajadores.

La empresa posee dos cuentas bancarias:

Cuadro 11: Cuentas Bancarias PRODULABA CIA. LTDA.

INSTITUCION TIPO DE CUENTA N° DE CUENTA
FINANCIERA

BanEcuador Corriente 1210000419

Banco Pichincha Corriente 3452824704

Elaborado por: Jos¢ Efrain RamosIdrovo.
Fuente: Dpto. Contabilidad PRODUALBA CIA. LTDA.
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Produalba Cia. Ltda., posee dos créditos en las Cooperativas San Miguel de Pallatanga
por un monto de 15.000 y en la Cooperativa Lucha Campesina-Cumanda por un valor

de 10.000.

+ Capacidad —Tecnologica - Infraestructura
En compafiia del Sr. Vicente Cuadrado Gerente General pudimos observar las

instalaciones de la empresa.

Produalba Cia. Ltda., cuenta con una infraestructura de una planta pequefia que consta
de 4 locales que estan debidamente distribuidos tanto para el correcto funcionamiento
del area de produccion, oficinas, almacén y bodega como para el bienestar de las

personas.

En la planta baja al ingreso de la empresa se encuentra:

El area de Caja y Recepcion, funciones que desempefia la secretaria que cumple los
roles de cobrador, el 4area de contabilidad y la gerencia, ademas el almacén de los
insumos para la venta, esta area esta debidamente equipada con recursos como: dos
computadoras de escritorio, una impresora matricial y una de tinta continua, dos

teléfonos convencionales y un fax.
Para las tres funciones que desempeflan en esa area el espacio es muy reducido lo cual

no permite tener un ambiente de trabajo adecuado para las visitas de los clientes,

proveedores o para realizar cualquier tramite.
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Ilustracién 2: Gerencia — Contabilidad — Secretaria Produalba Cia. Ltda.

Fotdgraﬁd tomada por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Gerencia— Contabilidad — Secretaria Produalba Cia Ltda.

El area de Produccion se encuentra alado en donde trabajan 3 operarios, realizando el
balanceado, ensacando, cociendo y almacenando los productos terminados, el area es
muy reducido ya que ahi mismo se cuenta con el molino de 1 tonelada %2 y la

mescladora.

Tustracion 3: Area de Produccion Produalba Cia. Ltda.

Fotografia tomada por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Area de Produccion Produalba Cia Ltda
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El 4rea de venta es un lugar muy reducido lo que solo permite producir un cierto

numero de sacos de balanceado.

Tlustracion 4: Area de Ventas Produalba Cia. Ltda.

Fotografia tomada por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Area de Ventas Produalba Cia. Ltda

4 Capacidad de Gestién de Talento Humano

El personal no se encuentra capacitado en cuanto a la produccion los operarios realizan
un trabajo rustico, bajo unas formulas establecidas por un asesor alimenticio. El
personal no recibe incentivos de ningun tipo lo que ha ocasionado un trabajo deficiente

en las diferentes tareas encomendadas.

4% Capacidad de Produccién

Produalba Cia. Ltda., pertenece al sector productivo ubicada en una zona donde el
clima es perfecto para la crianza de aves y cerdos asi como también permite obtener
ficilmente la materia prima y por lo tanto mantener su capacidad de produccion al
maximo, pero con el inconveniente que la capacidad del molino se la utiliza al 50% por
su deterior y que su infraestructura no es la adecuada para la capacidad de produccion

actual

Revisando la informacion proporcionada por la empresa, el comportamiento de su
produccion ha ido decreciendo, aunque registra utilidades; en los siguientes cuadros se

describe suevolucion.
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Cuadro 12: Produccién por dia y unidades (2015)

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
Detalle N° Produccién N° Produccién N° Produccién Ne Produccion N° Produccion
paradas Sacos | Libras | P*'™ das Sacos | Libras | P*"™ das Sacos | Libras | P2™ das Sacos | Libras | P2™ das Sacos | Libras

Pollo inicial - - - - - - 2 51 12 - - - 0,5 12 63
Pollo crecimiento 2 52 49 - - - 2 46 13 - - - - - -
Pollo de engorde 2 48 85 - - - - - - - - - 0.5 14 78
Gallinas de Postura - - - 1 26 20 - - - - - - - - -
Cerdo crecimiento 2 46 2 - - - - - - 3 81 59 0,5 15 8
Cerdo engorde - - - 2 51 18 - - - 1 25 5 2 33 15
Cerdo Lactancia - - - 0,5 11 40 - - - - - - 0,5 13 78
Cerdo M antenimiento - - - 0,5 12 10 - - - - - - 0,5 12 12

Elaborado por: José Efrain RamosIdrovo.
Fuente: Dpto. Contabilidad PRODUALBA CIA. LTDA.
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Cuadro 13: Produccion Semanal, Mensual y Anual (2015)

Semanal Mensual Anual
PVP Ventas Anuales
Detalle Medida N° Produccion NG Produccion N Produccion Ventas Totales
paradas Sacos | Libras | P2 das Sacos | Libras | P2 das Sacos | Libras | Sacos | Libras Sacos Libras
Pollo inicial Unidad 2,5 63 75 10 255 36 120 3.064 80 25,50 | 0,30 78.132,00 | 24,00 78.156,00
Pollo crecimiento | Unidad 4 98 62 16 394 72 192 4.737 72 2525 030 | 119.609.25 | 21,60 119.630,85
Pollo de engorde | Unidad 3 63 75 10 255 36 120 3.064 80 25,00 | 0,30 76.600,00 | 24,00 76.624.00
s de Unidad | 1 26 | 20 4 | 104 | 80 48 [ 1258 80 |2200| 030 | 27.676.00 | 24.00 2770000
ccrzrccilr(;liento Unidad 6 142 69 22 571 12 264 6.853 56 23,00 [ 0,30 | 157.619,00 | 16,80 157.635.80
Cerdo engorde Unidad 5 109 38 20 437 64 240 5.252 64 22,00 | 0,30 | 115.544,00 | 19,20 115.563.20
Cerdo Lactancia Unidad 1 25 30 4 101 32 48 1.216 32 22,50 | 0,30 27.360,00 9,60 27.369.60
l%;lezrtgtoenimiento Unidad 1 24 22 4 97 - 48 1.164 - 21,00 | 030 24.444,00 - 24.444.00
Ventas Totales 2015 627.123,45

Elaborado por: Jose Efrain Ramos Idrovo. |
Fuente: Dpto. Produccion PRODUALBA CIA. LTDA.
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3.5.2. Analisis FODA de Produalba Cia. Ltda.

Grafico 10: FODA Produalba Cia. Ltda.

FORTALEZAS

La empresa cuenta con capital propio.
Maquinaria de ultima tecnologia para Ia
produccion.

Variedad de balanceados e insumos.

Lugar estratégico(Mercado Central)
Posicionamiento en el mercado

Expansion de mercados a nivel nacional.
Responsabilidad social con el medio ambiente.

VAN

DEBILIDADES
La empresa no cuenta con ningun tipo de
publicidad.
Magquinaria antigua (molino y mescladora)
Alto grado de morosidad en cartera de crédito.
Espacio fisico inadecuado.
Inadecuada atencion de clientes.
Falta de capacitacion e incentivos al personal.
No se brinda asesoramiento técnico a los
clientes fijos que poseen granjas.
Las actividades no se encuentran definidas.
El personal desconoce la Filosofia empresarial.

%

OPORTUNIDADES

Existencia de medios de comunicacion locales.
Créditos oportunos por instituciones
financieras.

Llegar a la demanda insatisfecha local.
Incrementar las relaciones comerciales con los
clientes y proveedores.

Existen organismos de control que tienen como
objetivo el fortalecimiento de la industria.

AMENAZAS

Alta competencia.

Ofertas, descuentos por parte de Ila
competencia.

El personal no cuenta con capacitacion ni
existen incentivos.

Dis minucion de clientes.

Falta de conocimientos de administracion por
parte del gerente.

Elaborado por: Jose Efrain RamosIdrovo. v
Fuente: Andlisis FODA Produalba Cia. Ltda
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3.5.3. Entrevista al Gerente de Produalba Cia. Ltda.

Escuela Superior Politécnica de Chimborazo
Facultad de Administracién de Empresas
Programas Carrera- Centro de Apoyo Riobamba
Ingenieria Come recial

Entrevista dirigida a: Sr. Vicente Cuadrado Garcia - GERENTE

Entrevistador: Efrain Ramos Idrovo.

Objetivo: Obtener informacion, la cual permitira la elaboracion de
un Plan de Estratégico de Marketing. PRODUALBA
CiA. LTDA.

1. ;Como se ha estado desarrollando la administracion de la empresa?
Respuesta: La administracion de la empresa se ha llevado con el mayor cuidado
debido a que nosotros nos debemos a los socios, las decisiones tomadas en la
empresa se las realiza por votacion de los mismos donde como gerente se les da a
conocer y depende de ellos su aprobacion.
2. ;La empresa cuenta con planificacion estratégica?
Respuesta: La empresa cuenta con una planificacion estratégica obsoleta diria yo,
porque estado revisando y realmente no cubre con las caracteristicas adecuadas para
ponerla en préctica, ademas la administracion anterior no ha socializado a los
empleados la misma.
3. ;La empresa cuenta con los permisos pertinentes para la produccion de
balanceados y del almacén de insumo?
Respuesta: El permiso de expendio del almacén en cuanto de los insumos como
bebederos, comederos de pollo y de cerdos, criadoras de pollo bebe, vitaminas,
antibidticos, vacunas esta al dia porque se lo ha podido sacar aqui en el canton, pero
para la produccion del balanceado el tramite se lo realiza en la ciudad de Quito en las
oficinas de AGROCALIDAD debido al tiempo que no se ha registrado, el permiso
estd en tramite antes hemos tenido de pasar evaluaciones y correcciones como
sefializacion, duchas para los operarios, uniformes y medidas de seguridad para los
mismo.
4. ;La empresa cuenta con estindares de calidad?

Respuesta: Si contamos con estandares de calidad, porque se ha realizado estudios

de calidad para la obtencion del permiso por parte de agro calidad.
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Escuela Superior Politécnica de Chimborazo
Facultad de Administracion de Empresas
Programas Carrera- Centro de Apoyo Riobamba
Ingenieria Come rcial

Entrevista dirigida a: Sr. Vicente Cuadrado Garcia - GERENTE

Entrevistador: Efrain Ramos Idrovo.

Objetivo: Obtener informacion, la cual permitira la elaboracion de
un Plan de Estratégico de Marketing. PRODUALBA
CIA. LTDA.

5. (Se realizan reportes de visitas constantes a los clientes fijos dindoles a
conocer promociones, nuevos productos, etc.?

Respuesta: Se tiene un cronograma de visitas a clientes pero no se cumple por parte

del auxiliar contable y la secretaria, teniendo inconvenientes.

6. ;Se brinda asesoramiento técnico para granjas a los clientes fijos de la
empresa?

Respuesta: Contamos con el Ingeniero Zootecnista Jeremy Aldemar Cérdoba pero

por cada visita tiene un costo extra para el cliente y muchas veces no puede estar

pendiente de las granjas porque reside en la ciudad de Riobamba.

7. ¢Con qué tipo de publicidad cuenta la empresa para su promocién?

Respuesta: Con ningln tipo de publicidad porque creemos que es un gasto

innecesario teniendo en cuenta que la gente ya conoce nuestro producto y que la

mejor publicidad es la que ellos generan.

8. (Como maneja los créditos la empresa y con qué porcentaje de morosidad
cuenta la misma?

Respuesta: En las administraciones anteriores el crédito en la empresa prevalecia

cuando fui nombrado gerente la cartera de crédito tenia 166.325,00 de cuentas por

cobrar, ahora no estamos entregando créditos porque carecemos de politicas para su

recuperacion.

9. (La empresa cuenta con Canales de Distribucion?

La empresa no cuenta con canales de distribucion la venta se la realiza directamente

al cliente.
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3.5.4. Analisis e interpretacion de las encuestas realizadas a los clientes de

PRODUALBA CIA. LTDA.

1. (Usted adquiere productos de PRODUALBA CiA. LTDA?

Cuadro 14: Adquiere productos de PRODUALBA CIA. LTDA.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
~ ABSOLUTA RELATIVA

SI 246 66%
NO 126 34%
TOTAL 372 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Encuestarealizada a clientes dc PRODUALBA CIA. LTDA.

Grifico 11: Adquiere productos de PRODUALBA CIA. LTDA.
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Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo. )
Fuen te: Cuadro N° 14: Adquiere productos de PRODUALBA CIA. LTDA.

Interpretacion: El 66% de las personas encuestadas adquieren productos de

PRODUALBA CIA. LTDA., mientras que el 34% de los encuestados estan adquiriendo

a la competencia.
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2. (Como se enterd usted de la existencia de nuestra empresa?

Cuadro 15: Cémo se enter6 de la existencia de nuestra empresa.

ALTERNATIVAS “FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

CUNAS PUBLICITARIAS RADIO 0 0%
POR NUESTROS EMPLEA DOS 56 15%
CONTA CTOS EMPRESARIA LES 2 6%
PUBLICIDAD BOCA A BOCA 171 46%
REFERENCIAS 123 33%
TOTAL 372 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Encuestarealizada a clientes dc PRODUALBA CIA. LTDA.

Griafico 12: Como se enter6 de la existencia de nuestra empresa.
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Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Cuadro N° 15: Como se enter6 de la existencia de nuestra empresa.

Interpretacion: Determinamos que el 46% y el 33% de nuestros clientes aceptan las
referencias al momento de una compra, un porcentaje significativo se entera los
colaboradores y contactos empresariales, teniendo en cuenta que la publicidad en radio,

television y paginas web son una herramienta muy importantes hoy en dia.
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3. (;Cémo considera usted la atencién que brindan en PRODUALBA CiA.
LTDA.?

Cuadro 16: Cémo considera usted la atencién que brindan en PRODUALBA CIA. LTDA.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

EXCELENTE 71 19%

BUENO 123 33%

MALO 178 48%
TOTAL 372 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Encuedarealizada a clientes dc PRODUALBA CIA. LTDA.

Grifico 13: Cémo considera usted la atencion que brindan en PRODUALBA CIA. LTDA.
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Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo. )
Fuente: Cuadro N° 16: Como considera usted la atencion que brindan en PRODUALBA CIA. LTDA.

Inte rpretacién: El porcentaje mayor 48% demuestra que PRODUALBA CIA. LTDA.,
no entrega una atencion de calidad a sus clientes, lo que no permite que la empresa

capte mas clientes e incremente sus ventas.
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4. ;Con que frecuencia adquiere los productos que ofrece la empresa PRODUALBA
CIA.LTDA?

Cuadro 17: Con qué frecuencia adquiere los productos que ofrece la empresa.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
SEMANAL 227 61%
QUINCENAL 78 21%
MENSUAL 52 14%
TRIMESTRAL 15 4%
TOTAL 372 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain RamosIdrovo.
Fuente: Encuegarealizada a clientes dc PRODUALBA CIA. LTDA.

Grafico 14: Con qué frecuencia adquiere los productos que ofrece la empresa.
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Elaborado por: José¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Cuadro N° 17: Con qué frecuencia adquiere los productos que ofrece la empresa.

Interpretacion: Respecto a la adquisicion de los productos que expende
PRODUALBA CIA. LTDA., el 61% manifiesta que su compra es semanal y
quincenal para asi tener una buena rotacion del producto terminado, el porcentaje de

14% y 4% es bajo debido a que corresponde a los clientes que crian animales en casa.
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5. ¢Los precios de nuestros productos con respecto a otras marcas, son:

Cuadro 18: ;Los precios de nuestros productos son?

ALTERNATIVAS " FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

ECONOMICOS 37 10%

RAZONABLES 227 61%

CAROS 108 29%
TOTAL 372 100%

Elaborado por: José Efrain RamosIdrovo.
Fuente: Encuestarealizada a clientes dc PRODUALBA CIA. LTDA.

Grafico 15: ;Los precios de nuestros productos son?
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Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Cuadro N° 18: ;Los precios de nuestros productos son?

Interpretacion: El porcentaje mayor que corresponde al 61% manifiesta que los
precios son razonable, respecto a la competencia haciéndolo accesible el producto a los

clientes, €129% dice que el producto es caro y el 10% manifiesta que es econdmico.
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6. ;Como considera usted la calidad y variedad de los productos?

Cuadro 19: Cémo considera la calidad y variedad de los productos.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
EXCELENTE 283 76%
BUENA 60 16%
MALA 29 8%
TOTAL 372 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain RamosIdrovo.
Fuente: Encuestarealizada a clientes dc PRODUALBA CIA. LTDA.

Grafico 16: Coémo considera la calidad y variedad de los productos.

O FRECUENCIA ABSOLUTA

EXCELENTE BUENA MALA

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuen te: Cuadro N° 19: Cémo considera la calidady variedad de los productos.

Interpretaciéon: PRODUALBA CIA. LTDA., respecto a la calidad y variedad se

encuentra en un buen parametro de satisfaccion, debido que el producto que se expende

satisface las necesidades de nuestros clientes con un porcentaje de 76% y 16%, mientras

que el 8% manifiesta que es mala la calidad del producto.
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7. ¢Cuando usted adquiere el producto de Produalba el peso esta?

Cuadro 20: El peso es justo cuando adquiere el producto.

ALTERNATIVAS

" FRECUENCIA FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA
CORRECTO 128 34%
DEMAS 45 12%
FALTA 199 54%
TOTAL 372 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo. )
Fuente: Encuestarealizada a clientes dc PRODUALBA CIA. LTDA.

Grifico 17: El peso es justo cuando adquiere el producto.
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Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.

Fuente: Cuadro N° 20: El peso es justo cuando adquiere el producto.

Inte rpretacion: el 54% de los encuestados manifiestan que el peso no es justo porque
cuando han adquirido les falta al menos dos libras en saco, el 34% manifiesta que es
correcto, v el 12% manifiestan que a veces sobrepasa los 40kg. Esto se debe a que los

trabajadores no se percatan en pesar de manera correcta conllevando a la empresa a

generar futuras pérdidas.
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8. ¢(Los reclamos y sugerencias son recibidos de manera adecuada?

Cuadro 21: Reclamos y sugerencias son recibidos de manera adecuada

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
SI 167 45%
NO 205 55%
TOTAL 372 100%
Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.

Fuente: Encuesta realizada a clientes dcPRODUALBA CiA. LTDA.

Grafico 18: Reclamos y sugerencias son recibidos de manera adecuada
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Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.

Fuente: Cuadro N° 21: Reclamosy sugerencias son recibidos de manera adecuada.

Inte rpretacion: Hemos observado que los reclamos y sugerencias de los clientes son

atendidos de manera oportuna con un 45%, mientras que el 55% manifiesta que sus
sugerencias no son atendidas de manera inmediata.
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9. ¢/Senale los medios de difusion e impresos que usted, mas utiliza con

frecuencia?

Cuadro 22: Sefiale los medios de difusion e impresos que usted, mas utiliza con frecuencia.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Redes Sociales 56 15%
Radio 134 36%
Television 74 20%
Peridédicos 37 10%
Hojas Volantes 15 4%
Revistas 11 3%
Afiches 45 12%
TOTAL 372 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo. )
Fuente: Encuestarealizada a clientes dc PRODUALBA CIA. LTDA.

Grifico 19: Sefiale los medios de difusion e impresos que usted, mas utiliza con frecuencia.
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Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Cuadro N° 22: Sefiale los medios de difusion ¢ impresos que usted, mas wiliza con frecuencia.

Inte rpretacion: Mediante las encuestas pudimos observar que el 36% de la ciudadania
escucha la radio local, lo cual seria importante publicitar a nuestra empresa por este

medio, seguido de la television con un 20%, y en redes sociales el 15%.
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10. ;Qué linea de balanceado adquiere usted con mayor frecuencia?

Cuadro 23: Linea de balanceado que adquiere con mayor frecuencia.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Balanceado Pollo Inicial 41 11%
Balanceado Pollo Crecimiento 97 26%
Balanceado Pollo Engorde 41 11%
Balanceado Postura 30 8%
Balanceado Cerdo Mantenimiento 37 10%
Balanceado Cerdo Lactancia 15 4%
Balanceado Cerdo Crecimiento 82 22%
Balanceado Cerdo Engorde 29 8%
TOTAL 372 100%
Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.

Fuente: Encuestarealizada a clientes dePRODUALBA CIA. LTDA.

Grifico 20: Linea de balanceado que adquiere con mayor frecuencia.
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Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuen te: Cuadro N° 23: Linea de balanceado que adquiere con mayor frecuencia.

Interpretacion: Las lineas de mayor adquisicidn son el balanceado pollo crecimiento
con el 26% vy el balanceado cerdo crecimiento con el 22%, teniendo en cuenta que el

sector es apto para la crianza de pollos y cerdos, teniendo un mercado amplio.
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3.5.5. Analisis e interpretacion de las encuestas realizadas a los funcionarios de
PRODUALBA CiA. LTDA.

1. ;La gerencia de Produalba Cia. Ltda., le ha brindado cursos de capacitacion
para me jorar el desarrollo de sus actividades?

Cuadro 24: Le ha brindado cursos de capacitacion para mejorar el desarrollo de sus

actividades.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
SI 0 0%
NO 9 100%
TOTAL 9 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo. ]
Fuente: Encuestarealizada alos funcionarios dePRODUALBA CIA. LTDA.

Grifico 21: Le ha brindado cursos de capacitacion para mejorar el desarrollo de sus
actividades.
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Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Cuadro N° 24: Le ha brindado cursos de capacitacion para mejorar el desarrollo de sus actividades.

Interpretacion: el 100% de las personas encuestadas que representa los 09 funcionarios
de PRODUALBA CIA. LTDA., manifestaron no se les ha brindado ninglin tipo de

capacitacion para el desarrollo adecuado de sus actividades.
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2. ;Se realizan reuniones constantes con todo el personal para tratar asuntos

referentes a la empresa?

Cuadro 25: Se realizan reuniones constantes con todo el personal para tratar asuntos referentes

a la empresa.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
SI 4 40%
NO 5 60%
TOTAL 9 100%

Elaborado por: José Efrain Ramos [drovo. )
Fuente: Encuestarealizada alos funcionarios de PRODUALBA CIA. LT DA.

Grifico 22: Se realizan reuniones constantes con todo el personal para tratar asuntos referentes.
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Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Cuadro N° 25: Se realizan reuniones constantes contodo el personal paratratar asuntos referentes a la empresa.

Interpretacion: El 60% manifiesta que no se realiza reuniones con los trabajadores,
mientras que el 40% manifiesta que si se reinen los socios, el presidente, gerente,

contador a tomar decisiones sobre la empresa.
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3. ;Las decisiones tomadas por los directivos son comunicadas de manera

oportuna e inmediata?

Cuadro 26: Las decisiones tomadas por los directivos son comunicadas de manera oportuna.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
SI 9 100%
NO 0 0%
TOTAL 9 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Encuestarealizada a los funcionarios de PRODUALBA CIA. LTDA.

Grafico 23: Las decisiones tomadas por los directivos son comunicadas de manera oportuna.
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Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Cuadro N° 26: Las decisionestomadas por los directivos son comunicadas de manera oportuna.

Interpretacion: El total de los encuestados 100% manifiestan que las decisiones
tomadas por los directivos son comunicadas de manera oportuna ¢ inmediata, para

poner marcha dichas decisiones.
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4. ;Cree usted que la acogida de los clientes actualmente en la empresa ha?

Cuadro 27: ;Cree usted que la acogida de los clientes actualmente en la empresa ha?

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Dis minuido 5 60%
Incrementado 1 10%
Estable 3 30%
TOTAL 9 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo. ]
Fuente: Encuestarealizada alos funcionarios dc PRODUALBA CIA. LT DA.

Grifico 24: ;Cree usted que la acogida de los clientes actualmente en la empresa ha?
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Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Cuadro N° 27: ;Cree usted que la acogida de los clientes actualmente en la empresa ha?

Interpretacion: Mediante las estadisticas observamos que 60% de los funcionarios
manifiestan que ha disminuido el porcentaje de los clientes y por ende las ventas debido
a que ha existido veces que el cliente ha llegado a comprar y no ha existido el producto
solicitado, mientras que el 10% manifiesta que los clientes han incrementado sin dar

una clara explicacion, y el 30% manifiestan que los clientes que compran son estables y

clientes fijos.
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5. ;PRODUALBA CiA. LTDA., actualmente cuenta con publicidad de radio,

prensay tv?

Cuadro 28: PRODUALBA CIA. LTDA., actualmente cuenta con publicidad de radio, prensa y

tv?
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
SI 0 0%
NO 9 100%
TOTAL 9 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo. ]
Fuente: Encueda realizada alos funcionarios dc PRODUALBA CIA. LT DA.

Griafico 25: PRODUALBA CiA. LTDA., actualmente cuenta con publicidad de radio, prensa y
tv?
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Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Cuadro N° 28: PRODUALBA CIA. LTDA., actualmente cuenta con publicidad de radio, prensay tv?

Inte rpretacién: PRODUALBA CIA. LTDA., no cuenta con publicidad de ningtin tipo
como podemos observar las estadisticas el 100% de los encuestados manifiestan que no
es necesario porque consideran que la mejor publicidad es de boca de los clientes

satisfechos.

73



6. ;Como es la comunicacion que tiene con el gerente?

Cuadro 29: ;Como es la comunicacion que tiene con el gerente?

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
BUENA 4 40%
MALA 2 20%
REGULAR 3 40%
TOTAL 9 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo. )
Fuente: Encuegta realizada alos funcionarios dc PRODUALBA CIA. LTDA.

Grafico 26: ;Como es la comunicacion que tiene con el gerente?
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Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.

Fuente: Cuadro N° 29: ;Como es la comunicacion que tiene con el gerente?

Interpretacion: La comunicacion de los empleados de la empresa con el gerente es
buena y regulara con un 80% observando que tiene una buena relacién, mientras que el
20% manifiestan que no tienen una relacion con el gerente debido a inconvenientes

suscitados internamente.
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7. ¢Cual de estas secciones cree usted que se debe mejorar?

Cuadro 30: ;Cual de estas secciones cree usted que se debe mejorar?

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
CAPACITA CION 3 30%
RESPONSABILIDAD GERENCIAL 1 20%
MEJORAR LA TECNOLGIA 1 10%
MEJORAR LA MAQUINARIA 4 40%
TOTAL 9 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo. )
Fuente: Encuestarealizada alos funcionarios dc PRODUALBA CIA. LT DA.

Grafico 27: ;Cual de estas secciones cree usted que se debe mejorar?
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Elaborado por: José¢ Efrain Ramos Idrovo.

Fuente: Cuadro N° 30: ;Cual de estas secciones cree usted que se debe mejorar?

Inte rpretacion: El 40% de los encuestados manifiestan que se deberia mejorar la
maquinaria (molino y la mescladora) para que produccion del balanceado sea a 1100%
porque cuando se dafia la maquinaria se paraliza la produccion, mientras que el 30%
manifiestan que se debe mejorar la capacitacion porque no se ha recibido ninguna y de
ningun tipo, el 20% la responsabilidad gerencial es decir que el Gerente busque la
manera de realizar convenios con productores de maiz para que en épocas de invierno
no tengamos escases de materia prima, mientras que el 10% manifiesta que se deberia

mejorar la tecnologia como computadoras, impresoras, criadoras de pollo bebes.
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8. ¢Lainfraestructura de la empresa es adecuada para desarrollar las actividades

de produccion?

Cuadro 31: La infraestructura de la empresa es adecuada para desarrollar las actividades.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA
SI 6 60%
NO 2 30%
REGULAR 1 10%
TOTAL 9 100%

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Encuesta realizada alos funcionarios dc PRODUALBA CIA. LTDA.

Grifico 28: La infraestructura de la empresa es adecuada para desarrollar las actividades.
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Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Cuadro N° 31: Lainfraestructura de la empresa es adecuada para desarrollar las actividades,

Interpretacion: El 60% de los empleados manifiestan que la infraestructura de la
empresa no es la adecuada en el drea de produccion el espacio es muy reducido para el
molino y la mescladora, al igual que en el area de ventas y la bodega esta ubicada a 10
km del area de produccion lo que toma tiempo en trasladar la materia prima necesaria
para la produccion, el 30% que corresponde al personal administrativo manifiesta que

las instalaciones son las adecuadas y el 10% manifiesta que es regular.
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9. ;PRODUALBA CiA. LTDA., cuenta con una planificacion estratégica bien
definida?

Cuadro 32: Cuenta con una planificacion estratégica bien definida.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
SI 9 100%
NO 0 0%
TOTAL 9 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Encuestarealizada alos funcionarios dc PRODUALBA CIA. LT DA.

Grafico 29: Cuenta con una planificacion estratégica bien definida.
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Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.

Fuente: Cuadro N° 32: Cuenta con una planificacion estratégica bien definida.

Interpretacion: El 100% de los encuestados manifestaron que si existe una
planificacion estratégica en la empresa pero que la misma no estd bien definida ni
tampoco se ha socializado a los empleados para que tengan el direccionamiento

correcto.
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10. ;Estaria usted de acuerdo que se elabore un plan estratégico de marketing

para la empresa?

Cuadro 33: Estaria usted de acuerdo que se elabore un plan estratégico de marketing para la

empresa.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
SI 9 100%
NO 0 0%
TOTAL 9 100%

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo. ]
Fuente: Encuestarealizada alos funcionarios de PRODUALBA CIA. LT DA.

Grifico 30: Estaria usted de acuerdo que se elabore un plan estratégico de marketing para la

empresa.
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Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Cuadro N° 33: Estaria usted de acuerdo que se elabore un plan estratégico para la empresa,

Interpretacion: el 100% de los encuestados manifiesta que es necesario e importante el
disefio de un plan estratégico de marketing para mejorar la gestién administrativa de la

empresa y el incremento de las ventas.
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3.5.6. Diagndstico De Produalba Cia. Ltda.

Como resultado de la tabulacion e interpretacion de la informacidon que se ha
recolectado a través de la aplicacion de las encuestas a los funcionarios y clientes y de

la entrevista al gerente d¢ PRODUALBA CIA. LTDA., ha podido detectar algunas

anomalias como:

- PRODUALBA CIA. LTDA., no cuenta con un Plan Estratégico de Marketing.

- La administracién no brinda ningun tipo de capacitacion constante a sus empleados
para que ellos tengan mayores conocimientos y asi puedan desarrollar las
actividades de manera eficiente.

- Falta de publicidad en diferentes medios de comunicacién como: radio, prensa
escrita, lo cual no permite que la empresa sea conocida a nivel de diferentes
provincias.

- No existe una adecuada comunicacién de la alta direccion con los operarios.

- Cuenta con planificacion estratégica obsoleta la cual se debe reestructurar y entregar
una copia a cada empleado para el direccionamiento de su trabajo.

- Adquirir maquinaria nueva para la produccién porque con la que cuenta la empresa
esta deteriorada y a cada rato se dafia lo que obstaculiza la produccion.

- No se cumple con reportes de visitas a clientes potenciales dandoles a conocer
nuevos productos.

- No se cuenta con una infraestructura adecuada para la produccion, almacén, bodega,
y area de ventas.

- Los reclamos y sugerencias por parte de los clientes no son aceptados de manera
oportuna e inmediata.

- La empresa no cuenta con canales de distribucion la venta se la realiza directo al
cliente.

- Laatencién que brinda el personal de la empresa no es la adecuada ya que no existe

capacitacidn al personal de atencidon al cliente.
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CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA EMPRESA PRODUALBA
CiA. LTDA., DEL CANTON PALLATANGA, PROVINCIA DE CHIMBORAZO,
PERIODO 2016-2020.

4.1.INTRODUCCION

El objetivo de proponer un Plan Estratégico de Marketing para la empresa Produalba
Cia. Ltda., en funcion al analisis realizado en el capitulo anterior en lo que
determinamos que la empresa es conocida a nivel centro del cantdn pero a sus
alrededores y fuera del cantén no es conocida, por lo cual se hizo un analisis de la
situacion actual a nivel interno y externo, ademds del estudio de mercado y el
correspondiente FODA; en consecuencia se obtuvo toda la informacion necesaria y

suficiente para proceder el planteamiento de objetivos y estrategias de marketing,

Las siguiente propuesta estratégica ayudard a que Produalba Cia. Ltda., se posesione en
el mercado, ademas se propone una mejora en el aspecto publicitario, donde usemos
medios fisicos y tecnologicos para que las personas se enteren de forma rpida y

sencilla y se incremente el nivel de ventas y a su vez la participacion de mercado.

4.2.0BJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING
El objetivo basico del marketing se expresa de la siguiente manera:
Alcanzar ingresos por venta lo que representa un incremento del 2% de productos sobre

el ultimo mes.

4.3.ESTRATEGIAS DE MARKETING
- Laestrategia de liderazgo en costos
- Laestrategia de diferenciacion

- Laestrategia de enfoque o alta segmentacion

80



La estrategia en la que se va a enfocar el siguiente plan de marketing es la estrategia de
liderazgo en costo, debido a que la empresa entrega sus productos al menor costo de la

zonha en comparacion con la competencia.

Las estrategias de marketing serd el punto de vista del desarrollo de las acciones que se

va a plantear la consecucion de los objetivos marcados o planteados.

<> Publico objetivo: Clientes de clase media y alta de 12 a 75 afios.

<> Posicionamiento: Ser reconocida en el mercado como una empresa tecnologica que
ofrece un servicio eficiente y eficaz.

<> Linea de Producto: Balanceados para aves y cerdos en todas sus etapas e insumos

para su cuidado.

Precio: Se establecieron mediante el costo de produccion mas 10% de utilidad.
Entrega: Agil y rapida.

Fuerza de ventas: Aumentarla de acuerdo al presupuesto, publicidad y promocién
realizada.

Servicios: Mejorar la disponibilidad y rapidez del mismo.

Publicidad: Desarrollar una camparfia de publicidad dirigida al publico objetivo.

Promocion de ventas: Incrementar el presupuesto de promocion de ventas.
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44.DESARROLLO DE LA PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO DE
MARKETING.

4.4.1. Propuesta de la Filosofia Corporativa

Cuadro 34: Plan Tactico N° 01- Propuesta Filosofica Empresarial
PLAN TACTICO N°01

OBJETIVO Proponemos realizar una nueva filosofia empresarial basada en valores,
ESTRATEGICO principios, misidn, vision, tomando en cuenta que la planificacion estratégica

actual no es completa y no concuerdan con los objetivos de la empresa.

ESTRATEGIA En base a las debilidades encontradas en el analisis FODA de la empresa se
propone la estrategia de construir una nueva filosofia empresarial como
misién, visidon, objetivos, estructura organica que permitirda el

direccionamiento de las actividades y hacia donde queremos llegar como

empresa.
PLAN TACTICO Estructurar Filosofia Empresarial.
COSTO $ 25.00 NOTARIADA

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA.

4.4.1.1.Valores
Son las persuasiones profundad de cada uno de las personas que forman para de
Produalba, los cuales determinan su manera de ser y orientaran su conducta y ayudara a

los trabajadores para alcanzar el desarrollo organizacional.

Cuadro 35: Valores Corporativo — Propuesta Produalba Cia. Ltda.

VALORES
GRUPOS/VALORES TRABAJADORES PROVEEDOR CLIENTES
Y FUNCIONARIOS
Honestidad X X X
Solidaridad X X
Justicia X
Decencia X X X
Honradez X X X
Lealtad X X
Elaborado por: José Efrain Ramos [drovo.

Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA.
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4.4.4.2.Principios
Es importante marcar directrices para la toma de decisiones y lograr una cultura

organizacional, conservando una buena relacion laboral en el personal

Cuadro 36: Principios — Propuesta Produalba Cia. Ltda.

PRINCIPIOS
GRUPOS/PRINCIPIOS TRABAJADORES PROVEEDOR CLIENTES
Y FUNCIONARIOS
Puntualidad X X X
Responsabilidad X X X
Compromiso X X X
Participacion X X X
Respeto X X
Productividad X X
Trabajo en Equipo X X X
Efectividad X X X
Orden X X X
Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.

Fuente: Analisis Interno Produalba Cia Ltda., FODA.

4.2.4.3.Mision
La formulacién de la mision de la empresa hemos considerado ciertos elementos como

los clientes, el servicio, el producto.

Cuadro 37: Mision — Propuesta Produalba Cia. Ltda.

Produalba Cia. Ltda., es una empresa que ofrece productos de calidad que cubre las

necesidades de los clientes, asi como el desafio de generar alimentos que colaboren con la
sana nutricién animal, contando con un personal calificado.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA.

4.2.4.4.Vision

Para el planteamiento de la vision la empresa se sustenta principalmente en la eficacia
que de desea alcanzar en el largo plazo, ajustandose a la realidad de los hechos y
direcciondndoles a ser motivante, comprometedora y sobre todo comprometa Ila
pertenencia de todos sus miembros.

Cuadro 38: Vision — Propuesta Produalba Cia. Ltda.
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Ser la empresa lider en la produccion y comercializacion de alimentos
balanceados, logrando asi un mejor posicionamiento en el futuro; con una marca que

distinga la calidad de nuestros productos, con una productividad altamente efectiva
cubriendo los estandares de calidad y con precios adecuados.

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia Ltda., FODA.

4.2.4.5.Estratégicas Empresariales

Cuadro 39: Estrategias Empresariales

Realizar cursos  de capacitacion ! | Motivar al personal para que puedan
constantes para todos los empleados| ' p para que p

de Produalba Cia. Ltda cumplir con las metas propuestas.

L ol
"

Presupuestar campafias de publicidad
en los diferentes medios de
comunicacion existentes en el cantdn.

vkt

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia Ltda., FODA.

4.2.4.6.Politicas
Las politicas de la empresa seran lineamientos generales que ayudard a la toma de

decisiones y cumplimiento de objetivos de la empresa.

84



Cuadro 40: Politicas de Ventas — Propuesta Produalba Cia. Ltda.

POLITICAS DE
VENTAS

- Los cobros se deberan realizar en efectivo.

- Los pagos con cheques se aceptaran a clientes fijos, deberan ser propios del
cliente y serecibiran solo a la fecha.

- Los precios estan sujetos a cambio con previo aviso y la toma de decisiones de
los socios,debido a la volatilidad de precios en la materia prima.

- No se aceptaran pago con targetas de crédito.

- Los pagos con cheques posfechados se aceptaran a clientes fijos y se diferira de
acuerdo al monto de la compra, los cheques deben ser propios del clientes.

- Deposito o transferencia electrénica en el numero de cuenta de la
empresa, despues de efectuar el pago, se deberd enviar el comprobante al correo
electronico de la empresa o confirmar al numero telefonico.

- En caso de alguna falla en el producto se aceptara la devolucion antes de los 15
dias de entrega, solo con el comprobante de venta,no se devolvera dinero.

- En caso de realizar un cambio de un productoy nose le pueda devolver otro de
inmediato serealizara una nota de crédito por el monto adecuado.

Elaborado por: José Efrain Ramos [drovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA.

Cuadro 41: Envio de Mercaderia - Propuesta Produalba Cia. Ltda.

ENVIO DE
MERCADERIA

- Para envios de la mercaderia su valor debera ser previamente depositado y
confirmado connimero de documento.

- Todas las compras seran enviadas por la empresa a la direccién de envio que el
cliente exprese.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA.
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Cuadro 42: Politicas de Crédito y Cobranzas - Propuesta Produalba Cia. Ltda.

- Bl precio del balanceado a crédito sera con un aumento de 0.50 centavos.

- Se daran créditos a clientes fijos, el tiempo depende del monto, pasado el
crédito se dara con recargo de acuerdo a la tasa de interés activas 3% que se
encuentran en el mercado.

- Se solicitaran garantias como pagares o escritura hipotecadas dependiendo el
POLITICAS DE  ™Monto por cualquier inconveniente de pago. Al término de la cancelacion de la
CREDITO Y deuda sedevolveran los documentos.

coB ZAS - Los montos del crédito sera el valor del balanceado de pollo o cerdo de

crecimiento y engorde., segtin su capacidad de pago.

- El pago sera recaudado al culminar la etapa de crianza de los pollos o cerdos.

- Se realizara un seguimiento estricto de las cuentas porcobrar, esto serealizara
cada semana.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA.

Cuadro 43: Politicas Cuentas Incobrables - Propuesta Produalba Cia. Ltda.

- La empresa debera contar con una rutina de llamadas constantes e incluso
visitas a los clientes.

CUENTAS
INCOBRABLES - Cuando se aprecie una baja posibilidad de cobro se debe enviar al cliente un
aviso de cobro por medio de cartas con la firma de un abogado.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA.

Cuadro 44: Politicas de Compras - Propuesta Produalba Cia. Ltda.
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POLITICAS DE
COMPRAS

- Las compras en la empresa se haran s6lo si son necesarias.

- Se realizard un control de suministros de oficina y de insumos de produccion a
3 semanas para ver la existencia de los materiales .

- La compra debe estar respaldada por una orden de compra que sera analizada
porel Gerente General para su aprobacion.

-Los materiales e insumos que se requiera, se les comprara a proveedores que
cumplan con productos de calidad, mejor precio y entrega a tiempo, bajo
proforma.

- Aprovisionar de materias primas y accesorios para la prodcuccién con
anticipacion.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA.

Cuadro 45: Politicas de Produccion — Propuesta Cia. Ltda.

POLITICAS DE
PRODUCCION

- Se establecera estandares de calidad para los productos y se supervisaran todos
los dias.

- Se dard un mantenimiento preventivo de la maquinaria y equipos cada tres
meses.

-Los empleados seran responsables delaseo de toda el area de trabajo, no debe
haberdesorden ni desaseo en el area de produccion.

-Se realizara un control de calidad de los productos en las varias fases de la
produccioén.

- Se propondra la no contaminacion del medio ambiente.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia Ltda., FODA.
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Cuadro 46: Politicas de Atencion al Cliente - Propuesta Produalba Cia. Ltda.

POLITICAS DE
ATENCION AL
CLIENTE

- La empresa Produalba Cia. Itda., garantiza la calidad de sus
productos, asegurando el compromiso de la organizacion hacia la satisfaccion de
necesidades de clientes.

- Qarantizar la satisfaccién del cliente cumpliendo con tiempos, calidad y
servicio.

- Promover, la construccion de relaciones de largop plazo, fundamentalmente en
la comprensién de sus necesidades y enmarcadas en un trato
amable, respetuoso, igualitario y libre de discriminacion.

-Para satisfacer al cliente se le deberd dar mas de lo que el espera obtener
enfocandose en sus necesidades y deseos.

Escuchar atentamente a las necesidades del cliente y mantener una
comunicacion constante.

- Garantizar los mecanismos accesibles y formas de comunicacion para
clientes, de manera que permitan obtener retroalimentacion sobre el servicio
recibido.

- Para la empresa la atencion al cliente constituye la comprension de sus derechos
y obligaciones enfocados anuestro servicio y entrega de productos.

- Constituhir programas de mejoramiento continuo para elevar la percepcion de
nuestros productos y accedera las expectativas de los clientes.

- Cada cliente tendra una atencién personalizada se dara con absoluta
calidad, eficiencia y rapidez.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA.

Cuadro 47: Politicas de Mercadeo — Propuesta Produalba Cia. Ltda.

POLITICAS DE
MERCADEO Y
PUBLICIDAD

- Se realizaran encuestas a los clientes para averiguar cémo va el rendimiento del
productoy el incremento de la produccion de sus clientes.

- Se colocara publicidad en vallas, flyres, cufias publicitarias en radios, en ferias
agricolas y se realizard targetas de presentacion.

-Se deben oftecer prdocutos o servicios que estén disponibles para su compra.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA.
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4.2.4.7 Estructura Organica
Grifico 31: Estructura Organica — Propuesta Produalba Cia. Ltda.

PRESIDENCIA

GERENCIA

— SECRETARIA

ASESORAMIENTO
TECNICO

FINANCIERO PRODUCCION VENTAS Y
COMERCIALIZACION

CONTABILIDAD JEDE DE
2 VENDEDOR
PRODUCCION FACTURADOR
AUXILIAR OPERARIOS
CONTABLE

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.

Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA.

» La gerencia serd la encargada de la determinacion de las funciones de cada uno de
los puestos. Apoyandose en el andlisis de perfil de puestos de acuerdo a las
necesidades necesarias de la empresa y la relacidn que el puesto tenga con el resto

de puestos en la empresa.
> Luego de las determinacion de las funciones de cada una de las unidades de trabajo

que se establece considerando las necesidades de la empresa y de acuerdo al estudio

de analisis de puestos.
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4.4.2. PropuestaManual de Funciones Produalba Cia. Ltda.

Cuadro 48:Plan Tactico N° 02 - Manual de funciones Propuesto
PLAN TACTICO N°02

OBJETIVO Realizar un manual de funciones como instrumento para especificar
ESTRATEGICO claramente las actividades que deben cumplir cada area, con la finalidad de

evitar duplicidad de funciones y por ende costos innecesarios.

ESTRATEGIA En base a las debilidades encontradas en el analisis FODA de la empresa se
propone determinar las funciones de cada jerarquia, para el agrupamiento de
las actividades y las responsabilidades de las unidades de trabajo; la misma
que permita alcanzar el objetivo propuesto y a su vez anule esta situacion

negativa para la empresa.
PLAN TACTICO Estructurar un manual de funciones
Este manual ha sido disefiado de manera sencilla y clara, de tal
forma que se pueda aplicar dentro de la empresa, la misma que
contiene informacion sobre los puestos de trabajo existentes,
tomando en cuenta la distribucion de funciones de acuerdo a la
estructura y a las necesidades de la organizacion.

EVALUACION Y || Aplicar una evaluacion al personal de la empresa dos veces al afio, basado en

CONTROL el manual de funciones de la empresa.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA -Debilidades.

Cuadro 49: Funciones- Gerente

DES CRIPCION DEL PUESTO GERENTE

DEPARTAMENTO GERENCIA GENERAL
FUNCIONES e Negociaciones con nuevos proveedores y clientes.
e Asignar funciones a los empleados.
e Organizar las diferentes areas de la empresa.
e Dirigir la Empresa.
e Realizar convenios de comercializacion con las

diferentes empresas.
e Realizar convenios con proveedores de materia
prima.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. L.tda., FODA-Debilidades.
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Cuadro 50: Funciones - Secretaria

| DES CRIPCION DEL PUESTO SECRETARIA
DEPARTAMENTO GERENCIA GENERAL
FUNCIONES e Planificar las tareas y labores de apoyo seguimiento

del flujo de tramites del area, la atencion a los
clientes internos y externos.

e Ejecutar labores y tareas verificando el cump limento
de los procedimientos administrativos y operativos
internos.

e Manejar agendas del gerente.

e Realizar el seguimiento de las comunicaciones
relacionadas a la prestacion de servicios con otras
entidades del sector publico y empresas privadas.

e Reportar informacién al ministerio de relaciones
laborales.

e Elaboracion de manuales internos para el manejo de
personal.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA-Debilidades.

Cuadro 51: Funciones - Jefe de Produccion

DES CRIPCION DEL PUESTO JEFE DE PRODUCCION

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DE PRODUCCION
FUNCIONES e Planificacién de produccion conjuntamente con
gerencia.

e Elaboracion de las 6rdenes de produccion de acuerdo
a los productos requeridos.

e Coordinar acciones con los operarios

e Controlde Produccion

e Controlar el inventario de materia prima y productos
terminados.

e Responsable de seguridad industrial.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA-Debilidades.

Cuadro 52: Funciones - Contador

DES CRIPCION DEL PUESTO CONTADOR
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO FINANCIERO
FUNCIONES e Elaborar presupuestos para la empresa

e Realizar pagos a empleados, proveedores

e Elaboracion de Estados Financieros peridédicos

e Declaraciones mensuales del IVA y anuales
Impuesto a Renta.

e Verifica diariamente los documentos contables

e FElaboracion de Informes contables

e Supervisar la facturacioén diariamente

e Supervisary controlar todas las acciones contables.

e Brindar asesoria en aspectos contables y tributarios.
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e Generar informacién contable para toma de
decisiones y para entregar a la superintendencia de
compafifas.

Elaborado por: José Efrain Ramos [drovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia Ltda., FODA-Debilidades.

Cuadro 53: Funciones — Auxiliar Contable

| DES CRIPCION DEL PUESTO AUXILIAR CONTABLE
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO FINANCIERO
FUNCIONES e Realizar registros contables diarios.

e  Emitir reportes mensuales de comprar y ventas.

e Organizar documentos para la realizaciéon de los
estados financieros.

e Realizar comprobantes de ingresos y egresos de
compras, pagos.

e Responsable de Cartera.

e Llevar control de inventarios.

Elaborado por: José Efrain Ramos [drovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA-Debilidades.

Cuadro 54: Funciones — Jefe de Produccion

| DES CRIPCION DEL PUESTO JEFE DE PRODUCCION
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO PRODUCCION
FUNCIONES e Planificacién de Producciéon conjuntamente con
gerencia.

e Actualizacion de las formulas conjuntamente con el
Ing. Cérdova cuando sea necesario y bajo
requerimiento.

e Dirigir el area de produccion.

e  Control de produccion.

e Controlar el inventario de materia prima y productos
terminados.

e Responsable de Seguridad Industrial.

e Elaboracion de reportes diarios de asistencia.

e  Monitoreo constante del personal.

e Tomar decisiones sobre el personal.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA-Debilidades.

Cuadro 55: Funciones - Vendedor

DES CRIPCION DEL PUESTO VENDEDOR
DEPARTAMENTO VENTAS Y COMERCIALIZA CION
FUNCIONES e  Recepcion de Pedidos

e Facturaciéony Ventas
e Dara conocer promociones

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA -Debilidades.
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Cuadro 56: Funciones — Operarios

| DES CRIPCION DEL PUESTO OPERARIOS
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DE PRODUCCION
FUNCIONES e  Preparacion de la Materia Prima.

e Elaboracion de Alimento Balanceado

¢ Almacenaje del producto

e Carga de materia prima de la bodega al area de
produccion.

e Carga de productos terminados para la entrega a los
diferentes clientes.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA-Debilidades.

Cuadro 57:Funciones — Asesor Tecnico

DES CRIPCION DEL PUESTO ASESOR TECNICO

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

FUNCIONES e  Supervision de granjas
e Crianza de los animales de granjas
e EBvaluar granjas y dar soluciones a posibles
enfermedades y plagas
e Coordinacion de ventas de los animales.
e Dar capacitaciones de cuidados y crianza a los
clientes potenciales de la empresa.

Elaborado por: José¢ Efrain Ramos [drovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA-Debilidades.

4.4.3. Propuesta del Reglamento Interno

Cuadro 58: Plan Tactico N° 03. Reglamento Interno - Propuesto

PLAN TACTICO N° 03

OBJETIVO Realizar reglamentos internos para el mejor
ESTRATEGICO

desenvolvimiento de las actividades.
ESTRATEGIA Los reglamentos internos aqui propuestos tienen la finalidad de regular las
relaciones de directivos y trabajadores, en aquellos puntos deficientes se exige
una definicion mas precisa entre lo que indica la ley, y las condiciones
particulares de actividad laboral de la empresa, con el objeto de que tanto
patrono como trabajadores, conozcan con claridad a qué atenerse en caso de

discrepancias.
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PLAN TACTICO Los reglamentos propuestos se estableceran en base a un régimen de
comunicacion y revelacion de hechos de importancia, informacion reservada u

otras comunicaciones entre la empresa y sus competidores.

COSTO $ 25.00 NOTARIADA

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA -Debilidades.

Art. 1. Introduccion

La Gerencia de Produalba Cia. Ltda., pone a consideracion el presente Reglamento
Interno como referente basico para guiar las acciones relacionadas con el Talento
Humano de la empresa, con la finalidad de establecer una normativa clara y general que
sea cumplida por todo el personal que trabaje en la empresa bajo cualquier modalidad
contractual, en caso de incumplimiento se aplicara las sanciones respectivas notificadas

en el presente reglamento.

Art. 2. Identificacion de Niveles de Mando

Para dar cumplimiento a las disposiciones que constan en este Reglamento se
determinan los siguientes niveles jerarquicos:

- Nivel Directivo: Gerente- Presidente - Contador

- Nivel Operativo: Jefe de Produccion - Auxiliar Contable— Vendedor — Asesor

Técnico — Secretaria — Operarios.

Se deberd socializar a todo el talento humano el pertinente Organigrama Estructural y

Manual de Funciones correspondiente a cada empleado.

En caso de ingreso de nuevo personal antes de la firma del contrato se debe especificar

sus funciones a las cuales corresponde el cargo que aspira.

Art. 3. Funcionarios y empleados
Se considera funcionario al Gerente, quien no mantiene relacién de dependencia y en
caso de contrataciones de personal se lo definird dentro de los articulos del contrato

pertinente como empleador.

Se identifica como funcionario a todo empleado bajo relacion de dependencia laboral

con la libreria.
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Art. 4. Ambito de aplicacion

Las disposiciones que constan en el presente reglamento deberan ser observadas y
cumplidas por todos los funcionarios y empleados de Produalba Cia. Ltda., desde el
primer dia de puesta en vigencia el presente reglamento donde debera sociabilizarse a

todos los involucrados.

Art. 5. Reclutamiento de personal
Conel reclutamiento se espera lograr que todos los puestos estén cubiertos por personal
competente y capacitado para desempefiar las tareas encomendadas y descritas en el

manual de funciones.

Fl proceso a seguir sera:

- Busqueda

Hacer publica la vacante solicitada, se podra hacer uso de los fondos de caja general
previa autorizacion del Gerente.

Se puede considerar. Avisos de prensa, avisos radiales, redes sociales de bolsas de
empleo, o carteles colocados estratégicamente por el delegado que considere oportuno

el Gerente.

En contador recibira las carpetas de los aspirantes las mismas que deben contener
solamente hoja de vida, el plazo de ingreso de carpetas dependera de la afluencia de los

aspirantes ante la convocatoria, este tiempo estard a criterio del Gerente.

- Seleccion

El contador entregard todas las carpetas de los aspirantes al Gerente, quien
preseleccionara a aquellos que considere cumplan con el perfil requerido.

A los preseleccionados los llamard y citard para entrevistarlos y tomarles pruebas en
horarios distintos.

Los resultados se llevaran en registros y al final de este periodo, el Gerente debera

decidirse por la mejor opcidn.

- Instruccion
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El entrenamiento e informacion a los empleados nuevos, estard bajo la responsabilidad
del contador y en caso de no haberlo lo realizara el Gerente.

Se le facilitara de todas las herramientas necesarias para que pueda realizar su trabajo
sin ningun inconveniente.

El tiempo de instruccion sera de una semana.

Art. 6. Ingreso del Personal

Para el ingreso definitivo del personal seleccionado, y con la finalidad de establecer el
correspondiente registro y control, quienes ingresen a prestar sus servicios a la empresa
deberan entregar los siguientes documentos:

- Copiade cédula a color y papeleta de votacion

- Certificados laborales

- Certificados de honorabilidad

- Copia de certificados de cursos, talleres, o titulos aprobados,

Cuando el empleado haya entregado estos documentos procedera a suscribir un contrato
de trabajo a prueba, cuya duracion serd de 90 (noventa) dias de acuerdo a lo dispuesto
en el Art. 15 del Cédigo Laboral. Vencido el plazo y si ninguna de las partes hubiera
manifestado su voluntad de terminarlo, automaticamente se entenderd que continda en

vigencia por el tiempo que faltare para completar el afio.

Art. 7. Control de Horarios

Para el desarrollo normal de las actividades, los funcionaros y empleados deberan
encontrarse puntualmente en sus puestos de trabajo desde las O8h0O0 hasta 13h00 y
desde las 15h00 hasta las 18h00 de lunes a viernes.

Art. 8. Vacaciones
Los funcionarios y empleados tomaran sus dias de vacaciones de manera interrumpida,

de acuerdo a los establecido en el Art. 68 del Codigo Laboral.

Art. 9. Remuneraciones
Las remuneraciones que se paga a los funcionarios y empleados, seran canceladas
mensualmente al término del mes, en casos de que estos dias sean sabados, domingos o

feriados, se pagara el ultimo dia laboral anterior.
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La remuneracion se reconocera ademas considerando los dias laborales trabajados y

cumplimiento de horarios establecidos.

Se reconocera lo establecido en la Ley en cuanto a horas extras y suplementarias.

Art. 10. Anticipos

Se autorizan anticipos Unicamente los imputables al sueldo de cada empleado, hasta un
monto equivalente al 30% del total a recibir en el mes. Los anticipos que se descontaran

en su totalidad a final del mes correspondiente. No se dara créditos a los empleados.

Art. 11. Descuentos

Se realizara descuentos al total del sueldo a recibir de funcionarios y empleados para los
siguientes casos:

- Anticipos de sueldo mensual

- Multas de acuerdo a lo determinado en el presente Reglamento

- Descuentos de Ley

Art. 12. De los Permisos

La empresa considerardla existencia de dos tipos de permisos:

-  PERMISO REMUNERADO: Sec otorgara permisos sin descuentos del sueldo en
los siguientes coas:

#+ Por calamidad doméstica, calificada por la persona autorizada a conceder el
permiso, el mismo que dependiendo de la gravedad serda hasta de 3 dias
calendario.

# Por enfermedad, que se concederd con el certificado médico, por el tiempo que
la ley prevea para estos casos.

- PERMISO NO REMUNERADO: Se otorgard permisos sin descuento del sueldo
en los siguientes casos:

% Permisos para asuntos personales con un maximo de dos dias al mes. Los
permisos por este concepto no superaran los quince dias acumulados en el afio.

+ Los permisos no remunerados podran tomarse con cargo a las vacaciones

anuales, previa autorizaciéon del Gerente General.

Art.13 Aseo e Higiene Personal

97



Todo el personal deberd cuidar su aseo y aspecto personal, que permita mantener un
buen ambiente en las dreas de trabajo. Es obligacion de los trabajadores dar el correcto
uso a las instalaciones sanitarias, asi como mantenerlas en Optimas condiciones de
limpieza e higiene.

Art. 14. De las Obligaciones de Funcionarios y Empleados, y sus efectos.

Para lograr un mayor cumplimiento de las disposiciones seflaladas en este Reglamento,

la inobservancia de las mismas serd considerada como faltas leves o graves.

- Faltas Leves:

Son determinadas por el inmediato superior y se consideran aquellas que afectan en
menor grado, a las relaciones interpersonales, a la integridad fisica y moral de quienes
laboran enella, y al clima organizacional en general.

a. Se consideraran faltas leves:

+ Llegar retrasado a sus labores, incumpliendo el horario estipulado en el Art. 6
del Reglamento. Todo retraso debera justificarse ante el Gerente General.

+ Llegar retrasado o no asistir a reuniones convocadas por la Gerencia.

#+ Mantener conversaciones en el lugar y horarios de trabajo, que distraigan al
desarrollo laboral de la empresa.

#+ Mantener su espacio de trabajo en desorden y/o su apariencia personal
desaseada.

+ Fomentar eventualmente la indisciplina entre sus compafieros.

- Faltas graves:

Son determinadas por el Gerente General de manera directa, se consideran aquellas que
afectan de manera grave a las relaciones interpersonales, a la integridad fisica y moral
de la empresa y de quienes laboran en ella, al clima organizacional y a los bienes o
valores de la empresa.

b. Son consideradas faltas graves:

#+ No acatar estrictamente todas las disposiciones del presente Reglamento, y
especialmente las drdenes o instrucciones emanadas de sus superiores, ya sean estas
verbales o escritas.

+ Suministrar informacién distorsionada en cualquiera de las areas.

98



+ Hacer malversacion de fondos, activos o bienes de propiedad de la empresa que
estuvieren a su cargo o no, aunque estos sean repuestos posteriormente.

+ Agredir fisica y verbalmente a cualquier compafiero de trabajo o cliente, asi como
levantar falsos que atente contra la honra y dignidad de la persona.

#+ No guardar el debido respeto, conducta y disciplina, asi como no dar muestras de
compafierismo dentro y fuera de la empresa.

4 Sustraer documentacion.

4+ Suministrar informacién por insignificante que parezca a personas ajenas sobre
cualquier asunto que competa exclusivamente a los intereses o actividad de la
ferreteria o de sus clientes.

+ No guardar rigurosamente los secretos técnicos de los cuales tenga conocimiento
por razones de trabajo que no atenten contra la Ley, asi como de los asuntos
reservados cuya divulgacién pueda causar petjuicio a la empresa y a terceros.

4+ No cuidar adecuadamente los equipos y demas bienes que la empresa suministre
para realizar sus labores.

+ Utilizar las instalaciones, equipos, documentos contables, y formularios impresos
con logotipo y nombre de la Empresa, para fines de lucro personal o de terceros.

+ Presentar justificativos falsos por permisos.

+ Acudir en estado etilico.

Art. 15. Sanciones
El funcionario y empleado que no cumpliere con las disposiciones de este Reglamento
sera amonestado con multas o con la separacion de su cargo, observando para su efecto

las disposiciones legales.

En casos puntuales:

#+ En caso de faltantes de caja chica, o de mercaderfa, el custodio responsable
devolverd el faltante en menos de 48 horas, en caso de los vendedores compartiran
responsabilidad.

+ Se le/s entregard/n un memo y al tercero sera/n removido/s de sucargo; se
presentaran los motivos ante el Ministerio de RelacionesLaborales.

+ En caso de no devolver la mercaderia en valor monetario o elfaltante de caja y

comprobada la culpabilidad, se procedera penalmente.
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Art. 16. Aplicacion de Sanciones
Para la aplicacion de las sanciones estipuladas se tomara en cuenta eltipo de falta que
hubiere incurrido el empleado, en cuyo caso la aplicacionse realizara de acuerdo a la

siguiente escala:

a) Falta Leve

# Amonestacion verbal cuando sea la primera vez y mediantememorando interno
en caso de reincidir, la copia reposara en los archivosde la empresa.

#+ Amonestacion escrita con copia a la Inspeccién de Trabajo a solicitar visto
bueno, con el descuento de valores del 5% o 10% del salario unificado, si la falta
o infraccién amerita una multa.

+ Si el empleado reincidiera por tercera ocasion, la falta leve sera considerada

grave.

b) Falta grave

Cuando un funcionario o empleado cometiere una falta grave, laempresa podra

sancionarlo con la separacion definitiva de su cargo.

Art. 17. Vigencia y reforma de este Reglamento.
El presente Reglamento Interno, entrara en vigencia desde la fecha enque sea aprobado,
pudiendo ser reformado en cualquier momento, parcialo totalmente, cuando asi lo

estime conveniente el Gerente General.

La empresa colocara un ejemplar de este Reglamento Interno en unlugar visible dentro
de su dependencia, asi como notificara a todo supersonal para su conocimiento o

actualizacion.

Fecha de Aprobacion
Aprobado por:

Vicente Cuadrado Garcia.
Gerente General
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4.4.4. Propuesta Portafolio de Clientes
Cuadro 59: Plan Tactico N° 04. Portafolio de Clientes - Propuesta

PLAN TACTICO N° 04

OBJETIVO Estructurar y mantener un portafolio de clientes o

ESTRATEGICO . Y
base de datos, que permite tener una comunicacion
directa con cada uno de ellos y mirar su capacitad

para atraer a otros clientes.
ESTRATEGIA Clasificar a los clientes para llevar un control eficaz de cada uno, atendiendo
asi de mejor manera sus requerimientos, y necesidades.
PLAN TACTICO Analizar qué datos se requiere de cada uno de los clientes, esta actividad se

designara al area de ventas — facturacion.

EVALUACION Y || Analizar las ventas mensuales para verificar el incremento o reduccion de
CONTROL clientes, mediante el sistema de facturacion.

Aplicar un test de satisfaccion al cliente.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA -Debilidades.

- Obtener informacion de los clientes, en cuanto a gustos y preferencias, habitos de
compra, etc.; con la finalidad de establecer canales de comunicacion directos y
poder enviar informacién.

Algunos de estos datos son:

Nombres y Apellidos
Numero de cédula
Tekfono

Direccion

Fecha de nacimiento
Correo electronico

Tipo de producto que consume con mayor frecuencia

NS NN NI N NN

Persona de Contacto

Clasificar a los clientes segun su estatus.
Clientes Actuales (Clientes Actuales — Clientes Inactivos)

Clientes Potenciales

AR NEEN

Clientes Probables
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- Crear una matriz con la informacién obtenida de cada clientes, a continuacion el

ejemplo de la base de datos:

Grafico 32: Modelo de matriz Clientes

£ Abric | DFeBE | ®®[m]ie| = @ [ox]-]] | %4 Herramientas - Rellenar y firmar : Comentario
~
H <- - BASE DE DATOS CLIENTES - Microsoft Excel 7z m - =
INICIO INSERTAR DISENIO DE PAGINA FORMULAS DATOS REVISAR VISTA Iniciar sesién
ﬂl‘:l X, Catibn T 1 - FZ Formato condicional = §=lnsar\ar - | X~ .%\v H
= 9% 000 | [ Darformato como tabla~ | &< Eliminar ~ | [@] ~
Pegal N K S - - 5 ) . Ordenar  Buscary
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Portapapetes = Fuente Estilos Moadificar
5 ~| A
A B (= D E F G H I J K
1
2 BASE DE DATOS CLIENTES
4 ORL ~ | APELLIDC ~ | NOMBRE ~ (=] ~ | DIRECCIC ~ | TELEFON ~ | CONVENCION. - MOVIL ~ E - MAII ~ | PRODUCTO DE PREFERENC ~
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Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.

- Con la recepcion de la informacion se determinara la frecuencia de compra de

ciertos productos lo que nos permitira mantener el stock de producto necesario

disponible para nuestros clientes.

4.4.5. Propuesta Canales de Distribucion

Cuadro 60: Plan Tactico N° 05. Canales de Distribucion - Propuesta

PLAN TACTICO N° 05

OBJETIVO Incrementar las ventas de PRODUALBA CIA.
ESTRATEGICO

LTDA., mediante distribuidores directos e
indirectos.
ESTRATEGIA - Estructurar un area de ventas y definir claramente sus responsabilidades.
- Generar alianzas con otras empresas para entregar directa de productos.

PLAN TACTICO - Contratar un coordinador de ventas capacitado con el fin de captar nuevos
clientes, organizary coordinar la logistica de entrega.

- Definir un convenio con empresas de transporte para distribucion.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA-Debilidades.
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Para aplicar la estrategia de canales de distribucion directo, se pone a consideracion los
siguientes rubros en los que incurriria la organizacién detallando las siguientes

propuestas:

Cuadro 61: Cotizacion de Gastos de Distribuc ion.

Descripcion Valor
Gasolina 20.00
Alimentacion 10.00
Ayudante 25.00
Alquiler del vehiculo 60.00
Carrera por dia 125.00
Convenio de 3 viajes por semana (12 x 3) 1500.00
Total costo anual 3 viajes por semana 18.000.00
Convenio 5 viajes lunes a viernes (20 viajes x mes) 2.500.00
Total costo anual S viajes por semana 30.000.00

Elaborado por: José Efrain Ramos [drovo.

La otra opcidn que se pide analizar, es que la asociacion adquiera un camidn, con
capacidad para 100 quintales, el mismo que actualmente tiene un costo total de USD $
34.990.00 (Treinta y cuatro mil novecientos noventa 00/100 dolares), financiados a

través de un concesionario con una entrada del 30% (USD $ 10.500.00).

Cuadro 62: Propuesta para compra camion

Descripeion Valor Mensual Valor Anual
48 cuotas mensuales $ 752.00 (incluye seguro por 2 afios y 1 752.00 9.024.00
afio de rastreo satelital)
Diesel (20 x dia 5 dias) 400.00 4800.00
Mantenimiento 40.00 480.00
Matricula, SOAT 1.300.00
Contratacion de un chofer con licencia profesional (sueldo 649.75 7.797.00
500.00)
Costo Anual 23.401.00
Inversion Inicial — Entrada 30% 10.500.00
Costo Total 33.901.00
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Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.

Por la estrecha diferencia en la inversion a realizar, sugerimos que la mejor opcion es
que se compre un camion para tener mayor cobertura; considerando que la inversion se
recuperard con los niveles de ventas, ya que actualmente Produalba. Cia. Ltda., se ha
mantenido con un solo camién se podria alternar para que distribuya los martes. Jueves
y sébado con lo que se podria duplicar el volumen de entregas y produccion.

Ademas con respecto a la contratacion de personal. Se indica que es imprescindible que
la empresa cuente con un responsable del drea de ventas que trabaje bajo cumplimiento
de objetivos, quien debera receptar los pedidos, captar nuevos clientes, coordinar la
logistica de entregar y dar seguimiento post venta, para conocer las inquietudes de los

clientes y abrir nuevos mercados.

Cuadro 63: Presupuesto estrategia de distribucion

Es trategia Costo Mensual Costo Anual
Coordinador de ventas sueldo 500 mas beneficios $ 649.75 $7.797.00
Camién cuota mensual sin entrada (incluye diesel, $1.385.33 $ 16.624.00

mantenimiento y matricula)

Contratacion de un chofer con licencia profesional sueldo $ 649.75 $7.797.00
500
Costo Total $ 32.218.00

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA-Debilidades

4.4.6. Propuesta Publicidad
Cuadro 64: Plan Tactico N° 06. Publicidad - Propuesta

PLAN TACTICO N°06

OBJETIVO Ampliar la participacion en el mercado de la
ESTRATEGICO . . i
empresa en los proximos cuatro afos, por medio de
la promocion y publicidad, demostrando la calidad
de sus productos.

ESTRATEGIA Difundir informacién oportuna y concreta de la empresa a través de medios de
comunicacion optimos que permitan conseguir mayor participacion en el

mercado con la implementacion de estrategias y promocién.
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PLAN TACTICO Utilizar plan de medio.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA-Debilidades.

Utilizar Plan de M edios

- Redes Sociales
Diseflar un fan page de la empresa, haciéndola interactiva, de facil navegacion, con una
excelente apariencia, que contenga informacion actualizada, sencilla y creible y con

rapidez de descargas.

Contactar a los clientes actuales a través de la cuenta de Facebook de la empresa, para

mantener una relacion personalizada oportuna y rapida.

Grifico 33: Fan Page Produalba Cia. Ltda. - Propuesta

| £] Procuaiwa cia LTDA

Pagina Mensajes Notificaciones Estadisticas

DU 2

=
it
- B
IEADOS E IN:

=

Produalba CIA.

Publicaciones
Me gusta Mensaje v Més v + Agregar un boton
Fotos
Tienda # Estado [ Fotovideo @ Evento, Hito+ < _—
Opiniones en Pallatanga
Videos ‘RUAL

Consejos para paginas
Eventos
Agrega una foto de portada

Informacion Esta semana L ]

Me gusta

o o

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.

- Radio

La cufla comercial serd transmitida por las siguientes radios:

v" Radio Andina en frecuencia 106.1 FM, debido a que es la emisora tiene cobertura a
nivel de la provincia es decir de los 10 cantones, la misma ha mantenido los
primeros niveles favorables de audiencia en la region. Esta serd transmitida de la

siguiente manera de acuerdo a los niveles de audiencia.

Cuadro 65: Presupuesto de Gastos Radio

Dias Horario Cuiias por Cuiias por Tarifa por Valor
dia mes cada cuiia mensual
Lunes a Rotativo desde 10 cuiias 3.50 350.00 Lunes a
Domingo las 06h00 a diarias +IVA Viernes
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22h 00 distribuidas en
los mejores
horarios de

gran sintonia.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Radio Andina 106.1 F.M.

Cuadro 66: Propuesta de disefio de la Cuiia Public itaria

Produalba Cia. Ltda., una empresa amiga del granjero ofrece balanceados para pollos y cerdos
en sus diferentes etapas asi como tambien insumos para su cuidado. Direccién Federico
Cepeda y Carlos Mufioz a una cuadra del mercado central por su compra se dara
asesoramiento técnico garantizado. Teleféno 2919181. Siguenos a traves de facebook:
Produalba Cia. Ltda. Balanceados e Insumos.

Elaborado por: Radio Andina 106.1 F.M.
- Vallas Publicitarias

Se realizardn dos unidades con una dimension 3x2m, las mismas que seran ubicadas de
manera alternada, la primera se colocara al ingreso del canton Pallatanga sector Virgen
de Lourdes ya que el lugar es apto para este tipo de publicidades. L.a segunda en la Av.
Panamericana Sur via a Guayaquil sector Mercado de Frijoleros, sector feria libre
agricola y ganadera por la afluencia de visitantes que diariamente se dan cita por

multiples actividades. Las mismas que tienen un costo de $240.00 y arriendo de Vallas

anual de $ 8500.00.

Grafico 34: Propuesta de disefio de valla publicitaria

Balanceados e Insumos

# Calidad y

Economia |y 4

Elaborado por: ok Publicidad.

- Flyers

Se creara con informacion relevante de la empresa, como sus productos, los mismos que
seran elaborados en una cantidad de 5000 unidades, los mismos que seran repartidos en
las diferentes ferias del canton, y en el propio local seran expuestos al publico por parte

de los trabajadores de nuestra empresa. Los Flyres tendran un costo de $150, 00.
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Grafico 35:Propuesta disefio deFlyers

PRODUALBA
CIA.LTDA.

Balanceados e Insumos

Ofrece balanceados para pollos y
cerdos en sus diferentes etapas asi
como también insumos para su
cuidado.

Por su compra se dard asesoramiento
técnico garantizado.

Direccion: Federico Cepeda y Carlos Muiioz.
Teléfono: 032919181
Fan Page: Facebook/ProdualbaCia.Ltda.

Elaborado por: Ok Publicidad.

- Banners

La utilizacion del banner serd de manera irregular, es decir sera expuesta en ferias,

congresos, talleres que fueren desarrollados por organizaciones de la rama, como por

ejemplo. (3 x 60.00 = 180.00)

- En los meses de mayo y septiembre por las fiesta de cantonizacion y patronales del
canton Pallatanga en donde se realiza ferias agricolas y ganaderas.

- Cursos y talleres dictados por la Agencia Ecuatoriana de Agro Calidad,

- Exposiciones y casa abierta en el colegio Agropecuario del sector.
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Grafico 36: Propuesta disefio de banners

PRODUALBA
CIA.LTDA.

Balanceados e Insumos

Ofrece balanceados para pollos y
cerdos en sus diferentes etapas asi
como también insumos para su
cuidado.

Por su compra se dara asesoramiento
técnico garantizado.

i

o

Direccion: Federico Cepeday Carlos Muiioz.
Teléfono: 032919181
Fan Page: Facebook/ProdualbaCia Ltda.

Elaborado por: Ok Publicidad.

- Tarjetas de presentacion
Seran transportadas por el personal administrativo y seran entregadas en cualquier
momento que sean requeridos, también serdn expuestas en las oficinas de la empresa a

disposicion de los clientes y usuarios. Costo de 5.000 es de 175.00

Grifico 37: Disefio de la tarjeta propuesto

PRODUALBA CiA. LTDA.

Direccién: Federico Cepeda y Carlos
Muiioz.

Teléfono: 032919181

E-mail: produ_alba»hotmail.com

Fan Page: Facebook/ProdualbaCia.Ltda.

Elaborado por: Ok Publicidad.
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4.4.7. Propuesta Promocion

OBJETIVO
ESTRATEGICO

ESTRATEGIA

PLAN TACTICO

Cuadro 67: Plan Tactico N° 07.Promocion - Propuesta

PLAN TACTICO N°07

Ampliar la participacion en el mercado de la

empresa en los proximos cuatro afios, por medio de

la promocion y publicidad, demostrando la calidad

de sus productos.

Establecer promociones de ventas a clientes y posibles clientes, con lo cual se
incentiva a la compra de productos y servicios.

Establecer cada mes el producto que sera vendido con descuento, de
acuerdo a la compra realizada en la distribuciéon mayorista.

Dar a conocer la rebaja de productos, mediante publicacion en la pagina
web de la empresa y la publicidad boca a boca de nuestros empelados al
momento de realizar las entregas de productos y mediante la transmision
de cufias publicitarias.

Las compras que se realicen a través de nuestro sitio web, tendra un 5%
de descuento, dependera del volumen y frecuencia de compra.

El traslado de la mercaderia sera entregada al domicilio del cliente
cuando la compre pase de 10 sacos de balanceado.

La compra de 500 ddlares en adelante tendran asesoramiento técnico

gratuito, visitas del técnico a las granjas.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA-Debilidades.

3.3.2. Propuesta Fidelidad de Clientes
Cuadro 68:Plan Tactico N° 08. Fidelidad de Clientes Propuesta.

OBJETIVO
ESTRATEGICO

ESTRATEGIA

PLAN TACTICO

PLAN TACTICO N° 08

Aumentar la satisfaccion y fidelidad de los clientes.

Efectuar visitas a territorio es decir a las granjas de los clientes constantes de
la empresa, con la finalidad de realizar un acompafiamiento técnico a la

crianza y nutricion de animales.

Actividad que sera realizado por el Ing. Asesor Técnico, como parte de sus
funciones, las visitas semanales se programaran todos los dias jueves de cada
semana, las mismas que seran ejecutas al momento de la aprobacion de este

trabajo de titulacion.
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COSTO Se dispondra un valor de 24.00 para cubrir gasto de gasolina mensual.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA-Debilidades.

Cuadro 69: Plan Tactico N° 09. Fidelidad de Clientes Propuesta

PLAN TACTICO N°09

OBJETIVO Lograr la fidelizacion de los clientes a través de su
ESTRATEGICO

satisfaccion y complacencia.
ESTRATEGIA 2 Ampliar stock de productos en la empresa con la finalidad de que siempre se

pueda contar con materia disponible para nuestros clientes.

PLAN TACTICO Encargar al jefe de produccion realizar un estricto control de la materia prima
a través del uso de la herramienta contable del kardex e inventario, para lo
cual se recibird una capacitaciéon un dia sabado en la jornada de 08h00 a

13h00 y sera impartido por el auxiliar del Departamento de Contabilidad.

COSTO Impresion de hojas de kardex: 0,25, por cada impresion en cartulina x 200

impresiones mensuales $ 50.00, y comision 100.00

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Analisis Interno Produalba Cia Ltda., FODA-Debilidades.

Cuadro 70: Plan Tactico N° 10. Fidelidad de Clientes Propuesta

PLAN TACTICO N°10

OBJETIVO Lograr la fidelizacion de los clientes a través de su

ESTRATEGICO . . .
satisfaccion y complacencia.

ESTRATEGIA 3 Brindar un servicio excelente a clientes actuales y asistencia técnica a los

potenciales, se les atendera en forma personalizada y via telefonica.

PLAN TACTICO Capacitar a los empleados para lograr una atencion al cliente eficiente.
- Realizar el contrato de capacitacion.
- Las capacitaciones se realizaran a directivos, personal administrativo y
empleados, para lograr el objetivo planteado en el horario detallado a
continuacion, cabe sefialar que estos talleres se realizaran cada tres meses,

con diferentes tematicas.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuen te: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA -Debilidades.
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Propuesta de Capacitacion

Se determind que existen muchos vacios en cuanto al conocimiento de las diferentes
areas de la empresa, esto se debe a la falta de capacitacion por parte de Produalba Cia.
Ltda., hacia el personal que labora especificamente en el departamento de ventas para
ello hemos propuesto implementar un modelo de capacitacién que permitird mejorar el

desempefio dentro de 4rea de trabajo.
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EMPRESA: PRODUA,LBA CIA. LTDA. )
AREAS DE ATENCION: VENTAS Y COMERCIALIZACION
FECHA: Sabado 07 de enero 2017.

CAPACITADOR: Ing. Gabriela Dennis Vasquez.
N° PARTICIPANTES: 10

Cuadro 71: Programa de Capacitacion Empleados

CAPACITADOR CAPACITADO

Brindar herramientas de | -  Los principios para el | Especialista en | 10 Funcionarios

trabajo para la motivacion éxito  personal y | Atencién al
y el desarrollo de empresarial. cliente
habilidades en ventas. - Significado e
Incentivar a los importancia de
funcionarios a participar competencia en los
en actividades de tiempos actuales.
mejoramiento de la |-  Atencion al cliente:
calidad del servicio. Caracteristicas e
importancia de la
excelencia.

Un dia en horario |- Conferencia - Al evaluar el
de 08h00 a 13h00 |- Estudio de casos evento se evalua:
en las instalaciones - Elcontenido
de la fabrica. - Dominio del
tema
- Ambiente de
armonia y

respeto  durante
la exposicion
entre otras.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Plantactico 05.

Cuadro 72: Presupuesto de Gastos de Capacitacion

1 Contratacion de Servicios 200.00
Profesionales
2 Folletos del Manual de 30.00
Atencion al cliente
3 Gastos de Operacion 50.00
Material didactico
TOTAL CAPACITACION

Flaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Plantactico 05.
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4.4.8. Propuesta Aumentar la Productividad

Cuadro 73: Plan Tactico N° 11. Aumentar la Productividad - Propuesta.

PLAN TACTICO N°11

OBJETIVO Aumentar la productividad en la elaboracion de los

ESTRATEGICO

balanceados en sus diferentes etapas, que permita

incrementar las ventas y la rentabilidad.

ESTRATEGIA Compra de una nueva maquinaria de ultima tecnologia (molino)
PLAN TACTICO Presupuestar la compra de un molino en diferentes casa comerciales.
COSTO Molino2500.00 No Incluye IVA.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.

Fuente: Analisis Interno Produalba Cia. Ltda., FODA-Debilidades.

Cuadro 74: Descripcion de Adquisicion de Maquinaria

MOLINO

Modelo: MP-4

Material: acero ASTM A36

Acero 1018 de transmision para
eje.

Acople rigido para transmision de
movimiento

Motor de 10 HP de alta revolucidén
marca W EG.

Incluye 3 tipos de malla para
molino fino, mediano y grueso.
TIPO: Linea para maiz
CAPACIDAD:2 toneladas
DETALLES: Granos maiz,
cebada, trigo, soya, etc.
GARANTIA: 1 afio sobre fallas de
fabricacion.

COSTO: 2500.00 no incluye IVA.

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuen te: Proformas Anexos.

MOLINO

115



4.5.ANALISIS FINANCIERO

4.5.1. Presupuesto

El estudio financiero determina la situacion de la empresa y analiza la inversion que se
requiere para tomar decisiones mas acertadas, pudiendo medir la factibilidad y las
consecuencias financieras que esto conlleva, a continuacidon se indican los ingresos y

gastos que se podrian incurrir al ejecutar el plan.

Cuadro 75: Matriz de Costos y Gasto Estratégicos

PRESUPUESTO DEL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING
PARA PRODUALBA CiA. LTDA.
ACTIVIDAD REE. | cAnT| FREE | PR, | TOTAL ANUAL
Propuesta de Reglamento Interno - 25.00 $ 25,00 $ 25,00
Canales de Distribucién - - - -
Cuota inicial 30% - - - $ 10.500,00
Cuota mensual camion - - $ 752,00 $  9.024,00
Diesel - - $ 400,00 $ 4.800,00
M antenimiento camion - - $ 40,00 $ 480,00
Contratacion chofer profesional - - $ 649,75 $  7.797.00
Publicidad - - - -
Cunas Radio Andina 106.1 10 $ 3991 $ 159,60 $ 1.915,20
Vallas Publicitarias Impresion 2 $ 4,001 $ 160,00 $  1.920,00
Vallas Publicitarias Arriendo 2 $ 708,33 $ 708,33 $ 8.500,00
Flyres 150 grs. 5000 | $ 0,03 $ 150,00 $ 150,00
Tarjetas de presentacion 5000 | $ 0,04 $ 175,00 $ 175,00
Banners lonas y estructuras 3 $ 6000 $ 180,00 $ 180,00
Promociones - - - -
Gasolina Visitas Clientes 4 $ 6,00 $ 24,00 $ 288,00
Capacitacion Personal - - - -
Produccion -Impresion Kéardex 200 | $ 025 $ 50,00 $ 50,00
Produccion - Comision Aux. Contable 1 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00
Capacitacion - Atencion al Cliente 1 $ 280,00 $ 280,00 $ 280,00
Adquisicion de Maquinaria - - - -
Molino 1 $2.850,00| $ 2.850,00 $ 2.850,00
TOTAL PRESUPUESTO $  49.034,20

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Planes Egtratégicos.
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Cuadro 76: Ventas Historicas Produalba Cia. Ltda.

Aiio $ Ventas
2012 952.691.96
2013 912635.84
2014 789.213.54
2015 627123.45
2016 (Octubre) 452.698.78

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Dpto. Contabilidad Produalba Cia. Ltda.

Grafico 38: Evolucion de las Ventas de Produalba Cia. Ltda.

B Afo O Ventas

627123,45

1 2 3 4 5

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Dpto. Contabilidad Produalba Cia. Ltda.
De acuerdo con el comportamiento de ventas Produalba Cia. Ltda., ha tenido una
reduccion significativa de ingresos, por lo que es urgente aplicar estrategias que le
permitan mejorar su situacion, analizando la propuesta con la informacidn histdrica, se
determin6 que es factible ejecutar lo sugerido ya que es una inversion a corto y mediano

plazo la que se recuperard con el incremento en su nivel de ventas.
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4.5.2. Proyeccion Financiera

Cuadro 77: Proyecciéon Ventas 2017

Semanal Mensual Anual
Detalle Produccion Produccion Produccion PVP Ventas Anuales Ventas Totales
Sacos | Libras| Sacos | Libras | Sacos | Libras | Sacos |Libras | Sacos Libras

Pollo inicial 83 10 332 40 3.989 40 $25,50 | $ 0,30 101720 |$ 12,00 [ § 101.731,50
Pollo crecimiento 127 81 513 58 6.163 80 | $2525($ 0,30 155616 |$ 2400 |$ 155.639,75
Pollo de engorde 83 10 332 40 3.989 40 $25,00 [$ 0,30 99725 |$ 12,00 | $  99.737,00
Gallinas de Postura 34 26 136 16 1.634 16 $22,00 | $ 0,30 35948 |[S 4,80 $  35.952,80
Cerdo crecimiento 186 2 744 8 8.929 8 $23,00 | $ 0,30 205367 |$  2,40| $ 205.369,40
Cerdo engorde 142 49 569 2 6.831 - $22,00 [$ 0,30 | 150282 | $ -|'$ 150.282,00
Cerdo Lactancia 33 39 131 68 1.581 24 $22,50 | $ 0,30 355725 (S 720 $  35.579,70
Cerdo Mantenimiento 31 29 126 26 1.515 48 $21,00 [$ 0,30 | 31815 |$ 14,40 | $  31.829,40
Ventas Totales 2017| $ 816.121,55

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Ventas Historicas 2015

Cuadro 78: Proyeccion Ventas con el Plan Estratégico

ANO VENTAS

2017 $ 816.121,55
2018 $ 1.060.958,02
2019 $ 1.379.245,42
2020 $ 1.793.019,05

Elaborado por: José Efrain Ramos Idrovo.
Fuente: Ventas Historicas 2015
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La proyeccion financiera se realizo tomando en cuenta que la propuesta se ejecutara en
el 2017. Se debe aclarar que la proyeccién de ingresos a partir de ese afio se realizo

tomando las siguientes consideraciones:

- Se duplica la produccion de sacos de balanceados ya que al realizar la compra del

molino la capacidad aumentara en un 30% debido a las estrategias planteadas.

Para el caso de los gastos en el 2017, se afecta a las cuentas de costo de ventas y gastos

tanto administrativos y de ventas segun corresponda la estrategia a aplicar.

Cuadro 79: Presupuesto de Inversion segun propuesta.

PRODUALBA CIA. LTDA.
PRESUPUESTO DE INVERSIONES
Descripcion SUB TOTAL TOTAL ANUAL

Gastos de Administracion $ 455,00
Gasto Tramites y Capacitacion $ 455,00
Gastos de Ventas $ 35.302,20
Sueldo y Salario Ventas $ 7.797,00
Sueldo y Salario Chofer § 7.797,00
Gasto Mantenimiento $ 6.580,00
Gasto Combustible $ 288,00
Gasto Publicidad $ 12.840,20
Magquinaria y Vehiculo $12.734,20
Vehiculo $ 7.219,20
Depreciacion Vehiculo S 1.804,80
Molino $ 261500
Depreciacion Molino $ 235,00
Gasto Interés $ 2.900,00

Elaborado por: Jos¢ Efrain Ramos [drovo.
Fuente: Planes Estratégicos
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PRODUALBA CIA. LTDA.

FLUJOS DE INGRESOS Y GASTOS PROYECTADOS

Descripcion 2017 2018 2019 2020

INGRESO $ 81612155 | $1.060958,02 | $137924542 S 179301905
Pollo inicial $ 101.731,50 | $ 13225095 | % 171.926.24 $ 223 504,11
Pollo crecimiento $ 155.639,75 | § 202.331,68( $ 263.031,18 $ 341.940,53
Pollo de engorde $ 99.737,00 | $ 129.658,10 | $ 168.555,53 $ 219.122.19
Gallinas de Postura $ 3595280 | $ 46.73864 | $ 60.760.23 $ 78 988.30
Cerdo crecimiento $ 205.36940 | $ 26698022 | $ 347.07429 $ 451.196,57
Cerdo engorde $ 150.282,00 | $ 195.366.,60 | $ 253.976,58 $ 330.169,55
Cerdo Lactancia $ 35.579.70 | $ 46.253,61 $ 60.129.69 $ 78.168.60
Cerdo Mantenimiento $ 31.82940 | $ 4137822 | $ 53.791,69 $ 69.929,19
COSTOS Y GASTOS

COSTOS $ 73450291 $ 954.853.78 $1.241.309,91 $ 1.613.702,89
Costo deProd. Pollo micial $ 91.55798 | $ 119.02538 | $ 154.732.99 $ 201.152,89
Costo deProd. Pollo crecimiento $ 140.07483 | $ 182.09728 | §  236.72647 $ 307.744.41
Costo deProd. Pollo de engorde $ 89.762,73 | $ 116.69155| $ 151.699.01 $ 19720871
Costo deProd. Gallinas de Postura $ 3235680 | $ 4206384 | $ 54.682,99 $ 71.087,89
Costo deProd. Cerdo crecimiento $ 184.832,18 | $ 24028184 $ 312.366,39 $ 406.076.30
Costo deProd. Cerdo engorde $ 135.253.80 | $ 175.82994 | § 228.578,92 $ 297.152.60
Costo deProd. Cerdo Lactancia $ 32.020,77 | $ 41.62700| $ 54.115,11 $ 70.349,64
Costo deProd. Cerdo Mantenimiento $ 2864381 | $ 3723695 | $ 48.408 .04 $ 62.930.45
GASTOS $ 3575720 $ 46.484.36 $ 60.429,67 $ 78.558,57
Gastos de Administracion 45500 | $ 59150 $ 76895 $ 999,64
Gastos de Ventas $ 3530220 | $ 4589286 | $ 59.660,72 $ 77.558,93
INGRESOS - COSTOS Y GASTOS $ 4586144 | S 5961988 | g 9750584 $  100.757,59
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Cuadro 80: Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

PRODUALBA CiA. LTDA.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO
Descripcion 2017 2018 2019 2020
Ventas $ 816.121,55 | $ 1.060.958,02 | $ 1.379.245,42 | $ 1.793.019,05
Costo de Ventas $ 734.502,91 | $ 954.853,78 | $ 1.241.30991 | § 1.613.702,89

Utilidad bruta en Ventas | $ 81.618,64 $ 106.104,24 $ 137.935,51 $ 179.316,16
Gastos de Administracion | $ 45500 | $ 591,50 | $ 768,95 | $ 999,64
Gastos de Ventas $ 35.302,20 | $ 45.892,86 | $ 59.660,72 | $ 77.558,93
Gastos de Operacion $ 35.757,20 $ 46.484,36 $ 60.429,67 $ 78.558,57
Utilidad en Operacion $ 45.861,44 $ 59.619,88 $ 77.505,84 $ 100.757,59
15% Trabajadores $ 6.87922 | $ 894298 | $ 11.625,88 | $ 15.113,64
22% Impuesto alaRenta | $ 10.089,52 | $ 13.116,37 | $ 17.051,28 | $ 22.166,67
Utilidad Neta $ 28.892,71 $ 37.560,52 $ 48.828,68 $ 63.477,28

Analisis: Al realizar la proyeccion de ventas con la aplicacion del plan estratégico de
marketing podemos observar que las ventas se incrementan en un 30% debido a los

planes tacticos desarrollados para cada debilidad encontrada en Produalba Cia. Ltda.
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CONCLUSIONES

El desarrollo de las bases tedricas y conceptuales permitio tener conocimiento de un

Plan de Marketing para el desarrollo del trabajo de investigacion.

Al realizar la aplicacién de la metodologia de investigacion se ha observado que el
personal no se encuentra involucrado totalmente con las actividades de la empresa,
ni capacitado para ejecutar los planes y proyectos en forma eficiente y asi lograr los
resultados y por ende elevar la productividad, y que actualmente la empresa
Produalba Cia. Ltda., no cuenta con un plan estratégico de marketing que le permita

alcanzar las metas establecidas para un periodo dado.

La falta de un Plan Estratégico ha provocado un bajo porcentaje en las ventas lo que
no ha permitido que la empresa obtenga una utilidad esperada, no pueda invertir y
no pueda posicionarse en el mercado actual esto se debe a la falta de
implementacién de estrategias de promocion y publicidad; asi como de politicas

bien establecidas para cada area.
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RECOMENDACIONES

Poner en practica la planificacion estratégica de marketing desarrollada en este
trabajo de investigacion, entregando una copia del mismo a cada funcionario lo cual
ayudara a fomentar dentro de la direccién una cultura de planificacion, con el fin
que los funcionarios tengan el conocimiento necesario para mejorar las actividades

que se realizan en la empresa.

El gerente de Produalba Cia. Ltda., debe realizar una evaluacién del desempefio de
cada funcionario con el fin de verificar el grado de cumplimiento de las actividades
y de las disposiciones de este plan estratégico asi como también realizar talleres de

innovacion y fomentar una cultura de servicio al cliente.

Desarrollar al 100% los planes tacticos detallados en el marco propositivo porque
mediante el diagnostico se pudo determinar las deficiencias y las posibles mejoras a
las mismas, entregar el reglamento interno y el manual de crédito a cada
funcionario, desarrollar una matriz de clientes para darles a conocer promociones,
contemplar el presupuesto de publicidad y de la adquisicién de maquinaria para
mejorar la capacidad de produccion de la fabrica, poner énfasis en la estrategia de
distribucién para incrementar las ventas, y tomando en cuenta que el talento humano
es el motor principal se recomienda realizar capacitacion para cada drea con el fin de

mejorar el desempefio de los procesos dentro de la misma.
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ANEXOS

Anexo 1: Entrevista al Gerente de Produalba Cia. Ltda.

FEscuela Superior Politécnica de Chimborazo
Facultad de Administracion de Empresas
Programas Carrera- Centro de Apoyo Riobamba
Inge nie ria Come rcial

Entrevista dirigida a: Sr. Vicente Cuadrado Garcia - GERENTE

Entrevistador: Efrain Ramos Idrovo.

Objetivo: Obtener informacion, la cual permitira la elaboracion de

un Plan de Estratégico de Marketing. PRODUALBA
CIA. LTDA.

[a—y

(Como se ha estado desarrollando la administracion de la empresa?

/La empresa cuenta con planificacion estratégica?

JLa empresa cuenta con los permisos pertinentes para la produccion de
balanceados y del almacén de insumo?

(La empresa cuenta con estindares de calidad?

. Se realizan reportes de visitas constantes a los clientes fijos dandoles a conocer
promociones, nuevos productos, etc.?

/Se brinda asesoramiento técnico para granjas a los clientes fijos de la empresa?
(Con qué tipo de publicidad cuenta la empresa para su promocion?

(Como maneja los créditos la empresa y con qué porcentaje de morosidad cuenta
la misma?

(La empresa cuenta con Canales de Distribucion?
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Anexo 2: Encuestas realizadas a los clientes de PRODUALBA CIA. LTDA.

Escuela Superior Politécnica de Chimborazo
Facultad de Administracién de Empresas
Programas Carrera- Centro de Apoyo Riobamba
Ingenieria Come rcial

Entrevista dirigida a: Clientes

Entrevistador: Efrain Ramos Idrovo.

Objetivo: Obtener informacion, la cual permitira la elaboracion de
un Plan de Estratégico de Marketing. PRODUALBA
CiA. LTDA.

1. ;Usted adquiere productos de PRODUALBA CiA. LTDA?

SI
NO
2. ;Coémo se enteré usted de la existencia de nuestra empresa?

CUNAS PUBLICITARIAS RADIO

POR NUESTROS EMPLEADOS

CONTACTOS EMPRESARIALES

PUBLICIDAD BOCA A BOCA

REFERENCIAS

3. (Cémo considera usted la atencién que brindan en PRODUALBA CiA.

LTDA.?

EXCELENTE

BUENO

MALO

4. ;Con que frecuencia adquiere los productos que ofrece la empresa

PRODUALBA CiA. LTDA?

SEMAN AL

QUINCENAL

MENSUAL

TRIMESTRAL

5. ¢Los precios de nuestros productos con respecto a otras marcas, son:

ECONOMICOS

RAZONABLES

CAROS

6. (Como considera usted la calidad y variedad de los productos?

EXCELENTE

BUENA

MALA

7. ¢Cuando usted adquiere el producto de Produalba el peso esta?

CORRECTO
DEMAS
FALTA
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8. ¢Los reclamos y sugerencias son recibidos de manera adecuada?

SI
NO
9. ¢Seiale los medios de difusion e impresos que usted, mas utiliza con

frecuencia?

REDES SOCIALES

RADIO

TELEVISION

PERIODICOS

HOJAS VOLANTES

REVISTAS

AFICHES

10. ;Qué linea de balanceado adquiere usted con mayor frecuencia?

BALANCEADO POLLO INICIAL
BALANCEADO POLLO CRECIMIENTO
BALANCEADO POLLO ENGORDE
BALANCEADO POSTURA

BALANCEADO CERDO MANTENIMIENTO
BALANCEADO CERDO LACTANCIA
BALANCEADO CERDO CRECIMIENTO
BALANCEADO CERDO ENGORDE
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Anexo 3: Encuestas realizadas a los funcionarios d¢ PRODUALBA CiA. LTDA.

Escuela Superior Politécnica de Chimborazo
Facultad de Administracion de Empresas
Programas Carrera- Centro de Apoyo Riobamba
Ingenieria Comercial

Entrevista dirigida a: Funcionarios

Entrevistador: Efrain Ramos Idrovo.

Objetivo: Obtener informacion, la cual permitira la elaboracion de
un Plan de Estratégico de Marketing. PRODUALBA
CiA. LTDA.

1. ;La gerencia de Produalba Cia. Ltda., le ha brindado cursos de capacitacion

para mejorar el desarrollo de sus actividades?

SI
NO
2. ;Se realizan reuniones constantes con todo el personal para tratar asuntos

referentes a la empresa?

SI
NO
3. ¢Las decisiones tomadas por los directivos son comunicadas de manera

oportuna e inmediata?

SI
NO
4. (Cree usted que la acogida de los clientes actualmente en la empresa ha?

DISMINUHIDO

INCREMENTADO

ESTABLE

5. ;PRODUALBA CiA. LTDA., actualmente cuenta con publicidad de radio,

prensay tv?

SI
NO
6. ¢Como es la comunicacion que tiene con el gerente?

BUENA

MALA

REGULAR

7. ¢Cual de estas secciones cree usted que se debe mejorar?

CAPACITACION
RESPONSABILIDAD GERENCIAL
MEJORAR LA TECNOLGIA
MEJORAR LA MAQUINARIA

130



8. ¢La infraestructura de la empresa es adecuada para desarrollar las actividades
de produccion?

SI

NO

REGULAR

9. ;PRODUALBA CiA. LTDA., cuenta con una planificacién estratégica bien

definida?

SI
NO
10. ;(Estaria usted de acuerdo que se elabore un plan estratégico de marketing

para la empresa?

SI
NO
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Anexo 4: Proforma Publicidad

Fecha: 25 de Octubre de 2016
Sr. (ES): PRODUALBA CIA. Ltda.
RUC/C.I: 1891733158001

OK PUBLICIDAD

I'u imagen en manos profesionales
Matriz: Av. 11 de Noviembre y Canénigo Ramos

PROFORMA 001-001-0056
AUT.SRI. 1119676568
RUC: 0604870048001

CONTRIBUYENTE REGIMEN SIMPLIFICADO

480,00

2 Vallas Publicitarias de 3x2 m con estructura 240,00
5000 Flyres 150 grs. 0,03 150,00
5000 Targetas de presentacion 0,035 175,00
3 Banners con estructura 60,00 180,00
&n: 27-10-2016 del 000001 al 0000200 original: adquirente / copia: SUB TOTAL 985 00
DE SERVICIO HASTA $250,00 F. CADUCA: 27 DE OCTUBRE DEL é
€ s v 1 VA 0% 985,00]

IVA 14% -

TOTAL A PAGAR 985,00

Fuen te: Ok Publicidad.
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Anexo S: Proforma Adquisicion Vehiculo.

o OFERTA
CARROS & VEHICULOS @'
COMERCIALES -

CODNGO: 125 VBGF25M1016 Paginalde2

Guite 25 de Cctubre de 2046

SEMORES
FRODUALBA Cla. LTDE.

Cludad.-

CARROS & CARRETERAS ClA. LTDW., es una empresa comercializadora autorizada de camiones
KENWORTH, DAF, VW Y BMIT>UBIEHI CAMBONES.

Pongo a consideracidn de ustedes el carnldn marca MITSUBISHI CANTER 5.5 TONELADAS JAPONES
2013, con las sigulentes caractersticas técnicas:

KARCA MITSLEBISHI TURBO INTERCOOLER
DIESEL

MODELD EURD NI

FOTENCIA 134HF

BARCA | MITSLEBISHI

MODELO 5 VELOCIDADES + REVERSA

LARGO 6.030 MM,

LARGO UTIL 4.300 M.

CAPACIDAD 110 QUINTALES

MARCA | MITSLBISHI

MODELD HOUAS LAMINADAS ¥ AMORT.

PESO BRUTO WVEHICULAR 6.500 KiG5.

DELAMTERA HIDRAULICDS SERVD ASISTENCIA

TRASERA HIDRALULICDS SERVD ASISTENCIA

ADICIONALES FREMO DE MOTOR AL ESCAPE

FREND DE ESTACIONAMIENTO

|

Av_ Interooednica Km 7, Puembo-Ecuador
Telf. D22382961,/081970538

Fuente:Carros & Carretera.
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Anexo 6: Proforma Adquisicion Vehiculo

OFERTA
RTmE
COMERCIALES

@
£32

CODIGO: C&C/LO/25-11-13/32 Pigina 2 de 2

CABINA ABATIBLE, TANQUE DE
COMBUSTIBLE DE 27 GNLS,,
DIRECCION HIDRAULICA,
VOLANTE REGULABLE, AIRE
FORSADO, RADIO

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO USS. 31.242,00 MAS IVA

PRECIO TOTAL US$ 34.990,00

CREDITO BANCARIO CON
ENTRADA USD. 10.500,00, SALDO
A48 MESES PLAZO, CUOTAS DE
USD. 752,00 MENSUALES.
INCLUYE SEGURO POR 2 AROS Y
SATELITAL POR 1 ARO

Atentamente,

Leonidas Quinteros.
COORDINADOR DE VENTAS

238-2961 / 099 509- 2306

Av. Interocednica Km 7 Sector Puembo

K cammerenns

Fuen te:Carros & Carretera.
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Anexo 7: Proforma Arriendo Valla Publicitaria

. prgua ol fave 611 madul B . conemtader (593 7] 266 4911
D. (OGN ORS00 Y Jien ifkguex .ttt (553 7) 2014263

QPRI LTS D371y boman . St 1YL 21599 4199 e (593 7] 226 4450
PRl b B SOOI I iy A eTen i, ol ey nodte, m2 809, solr 9 . phe [593 <] 800 7661
W 191 7| 0 ' T )

AN MR N%

wwasse i ooy L0
P e R P

Sefwr (65 PRODUALBA CIA.

r

“

CIUDAD FoaliaTamzs Relerencia Coteacin: R-0070

Por medic disposicdn nue sira olena de acuano a s

especifica

ESTADO DEL DISERO: El diseds sard nado por el clerte

VALLAS
Arrendamiando de valla Jubular en Cuenca x 12
1 |meses $ 6.:500,00 | § 6.500,00
SUBTOTAL| § 6.500,00
12% IVA|  §780.00|
TOTAL §7.28000

Forma de pago, 50% anicipo S0% contrasetrega.

Cualquiar dsto adicional, no duda en consularnce, estaremes gusiosos de alendards

Atentaments,

Veronica Vidal Ma. |sabal Castiio

JEFE SUCURSAL REMIGIO CRESPO ASESOR COMERCIAL

Telf: 074079210 Cel: 085-712-669

wida|@eenats.com ieastillo@senate.com

Fuente:Sefial Cia. Ltda.
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Anexo 8: Proforma Adquisicion Molino

SOLUCIONES, CONSTRUCCIONES E INNOVACIONES MECANICAS %"
Direccion: Km 1 % via a Bafios
Teléfono: 378-443 / celular: 0968142618 muovI:‘a'(‘:gtsM:fuchs

Riobamba, 29 de octubre de 2016

Sefiores:
PRODUALBA CIA. LTDA e-mail: produalba@hotmail.com
Asunto: Cotizacién de molino de martillo

De mi consideracion segin lo solicitado procedo a cotizar

cantidad Detalle Precio unitario | Precio total

molino de martillo

2500.00 usd 2500.00 usd

Condiciones Técnicas:

1.- Los materiales a usar son de acero ASTM A36

2.- Acero 1018 de transmisién para eje

3.- Acople rigido para transmision de movimiento

4.-motor de 10 Hp de alta revolucién marca WEG

5.- incluye 3 tipos de malla para molido fino, mediano y grueso

Condiciones Comerciales:

1.- la forma de pago es de 50% de anticipo a la firma de contrato y 50% contra entrega
2.- el tiempo de entrega es de 3 semanas

3.- El precio no incluye IVA.

4.- valides de oferta 30 dias.

Esperamos que la presente cotizacion sea de su interés y estamos gustosos de responder cualquier
inquietud que tenga.
Quedamos atentos a sus cometarios.

Fuen te:INNOMEC CIA. LTDA.
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COBERTURA:

CHIMBORAZO
TUNGURAHUA
COTOPAXI
YLOS 10

CANTONES D¥
LA PROVINCIA
DI
CHIMBORAZO
CON
COBERTURA
REGIONAL

SONIDO
ELEGANTT
PARA LAS
PROVINCIAS
QUE
TRIUNFAN

LA NUEVA
MIMADA
DE LA
SULTANA
DE LOS
ANDES

ESTUDIOS Y
OFICINAS:

OLMEDO 28 - 40
Y ROCAFUERTE

TELEFONOS:
03-2963 152
TELEFAX:
03-2952585

RIOBAMBA
CUBRIMOS LOS

10 CANTONES DE

CHIMBORAZO
INCLUYENDO
GUAMOTE
ALAUSI Y
CHUNCHI

Fuente:Radio Andina.

Anexo 9: Proformas Cufias Publicitarias

RADIO ANDINA FM. STEREQ 106.]
“LA GIGANTE DE LOS ANDES”

RIOBAMBA - ECUADOR

PROFORMA PUBLICITARIA ANO 2016.

RUC: 0600015572001
Olmedo 28-40 y Rocafuerte, Telef: 032963-152.

Riobamba, 30 de Noviembre del 2016.

Sr.

Vicente Cuadrado Garcia

GERENTE DE PRODUALBA CIA LTDA.
Presente.-

La Empresa Radial “ANDINA 106.1 FM” LA GIGANTE DE LOS ANDES
INTERNACIONAL, expresa el saludo respetuoso y los deseos de éxitos.
En esta oportunidad llegamos hasta su autoridad, para poner a su consideracion

0 servicio publicitario profesional para lo que nuestra Empresa Oferta:

ALCANCE: Regional

TECNOLOGIA: Ultima de  Punta, totalmente  nueva,
absolutamente profesional. Ademas con nuestra
pagina Web: www.radioandinafm.com
A nivel internacional

PROGRAMACION: Variada, dedicada a todos los estratos sociales

Incluyendo los rurales y mas vulnerables.
SERIEDAD: Comprobada

HORARIO DE TRABAJO: Las 24 horas del dia de Lunes a Domingo
ACCESORIOS: Equipos méviles

Vale puntualizar que tenemos instaladas 3 Repetidoras al Norte y al Sur de la
provincia con lo que en Chimborazo es la Radio de mayor Cobertura Regional
para el centro del pais.

Sin embargo, por que nuestro afan es servir lo antes posible, indicamos la
siguiente tarifa.

- 10 cuiias diarias de Lunes a Viernes distribuidas en los mejores horarios
de gran sintonia $ 300.00 (Trescientos Délares Mensuales + IVA)

- 10 cuiias diarias de Lunes a Domingo $ 350,00 (Trescientos Cincuenta
Délares Mensuales + IVA)

- Precio por Cuiia Radial: § 5 cada una

Si cree conveniente nuestros servicios, por favor contactarse con nuestro

Departamento de  Ventas, al teléfono: 032963152 para negociaciones
personales.
radio.andina@yahoo.es
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